
 
Взаимосвязь мотивации персонала и 

бизнес-целей агентства.  

 

Практические кейсы 

 

                                 

  

 



10 этапов рождения мотивации 

1.Определяем миссию и ценности компании. 

2.Определяем финансовый результат. 

3.Создаём годовой план. 

4.Прорабатываем стратегию. 

5.Декомпозируем цели на отделы. 

6.Формируем структуру. 

7.Разрабатываем мотивацию. 

8.Просчитываем бюджет. 

9.Информируем всех сотрудников компании о новой стратегии компании. 

10.Обучаем  сотрудников под новые задачи. 

Мотивация - инструмент реализации стратегии компании у всех отделов. 



1этап- определили миссию и 

ценности компании 

Для чего существует наша компания? 

Внедрить элементы миссии : плакаты, в 

рекламе, в фирменных подарках, в подарках 

для риелторов, поощрять людей, 

выполняющих правила и ценности компании 

Миссию компании должен знать каждый 

сотрудник 

 

Миссия компании на плакатах  

“Воплощаем мечты в квадратные метры” 

 



2017 год- изменение стратегии 

компании 

 

 

 

Цель: 

Мы намерены к 31.12.2017.реализовать 

человекоориентированную систему управления компанией, 

которую рекомендуют 90% клиентов.  

Мы живём и развиваемся с удовольствием! 

Стратегия:первоклассный сервис "одного окна" для каждого 

 

Основные проекты: 

1.“9 из 10 клиентов рекомендуют компанию” 

2.Повышение доли и количества риэлторов с выручкой 

более 100 т.р. 

3.Создан и работает Кадровый резерв-2017.  



2 этап - определили финансовый 

результат 

Спросить у собственников, инвесторов, 

какого бизнес-результата они хотят достичь. 

Основные цели: 

валовая выручка  и чистая прибыль 

 



 

 
 

 

Шаблон OGSM 

На основе анализа рынка, данных 

Используя OGSM планирование 

определить: стратегию, цели, 

задачи, измерения. 

3 этап - создали годовой план 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1xQD65QOephbs15iuVp04A3LECsfpxkfBQyJf69czUoc/edit?usp=sharing


4 этап - проработали стратегию  

1.Стремление к победе - быть 1-ми в городе по доле сделок среди АН 

2.Где играть-Екатеринбург+В.Пышма 

3.Как мы этого добьемся-работая с покупателем,работая без договора с собственником, с одной 

сделки зарабатывать 2 комиссии 

4.Какими компетенциями должны обладать-уметь продать ценность услуги для покупателя, 

строить отношения с собственником,фиксировать все обращения,следить за конверсией 

5.Какие системы управления необходимо задействовать-юридический договор,витрина спроса 

на сайте,подменные номера,изменения в ценообразовании. 

Проверка стратегии вопросом: “Что должно соответствовать в  действительности,чтобы эта 

стратегия работала?” 

 



5 этап - декомпозировали цели на 

отделы 

Каждый отдел формирует цифровые 

показатели,которые завязаны между 

собой в формулы показателей других 

отделов. 

Когда меняется цифра в одном отделе, 

то автоматом и меняется цифра в 

других отделах 

 



Исходя из объема работ и выбора формы 

управления создали структуру компании и 

отделов 

При этом каждый сотрудник может 

решать вопрос с другим в рамках 

проекта,минуя иерархию. 

6 этап - сформировали 

структуру 



В цифровых показателях определяются главные и второстепенные. 

Главные показатели : определяется ответственный №1 и ответственный №2 

Таким образом, один показатель может быть у нескольких сотрудников с разным весом 

Имеются сквозные показатели на все отделы,например, вал с разным весом 

7 этап - разработали мотивацию 



Включили в мотивацию чек-лист 

оценки входящего звонка 
 

Цель- увеличить конверсию по Покупателю из звонка во 

встречу. 

 

 



ФИО риэлтор  

Приветст

вие 

клиента 

Предста

виться 

Спросил 

имя 

клиента 

Выявление 

>3-х 

параметров 

выбора 

недвиж 

Риэлтор 

предложил 

рассмотреть 

доп.варианты 

недв. 

Предложил 

назначить 

следущую 

встречу / 

звонок 

Резюме 

договорённос

тей 

Благодарно

сть за 

звонок Итог 

Дата 

входящег

о звонка 

Бондарева 

Наталья 

Николаевна 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

2017-09-15 

15:26:56 

Власов Евгений 

Дмитриевич 1 1 1 1 0 0 1 1 6 

2017-09-07 

15:16:12 

Воскресенский 

Андрей Юрьевич 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

2017-09-05 

14:24:13 

Материальная мотивация : 

качество приёма входящего 

звонка-2% от сделки 

 



ПУ на 1 квартал 2017  
 

Цель- осуществлять регулярную работу с Продавцом и 

Покупателем (вторичка и новостройки), контролировать эту 

работу на уровне опережающих показателей. 

 



Нематериальная мотивация-

работаем с отзывами на сайтах 



Коллеги, благодарим вас за работу с 

отзывами в феврале! 

Отдельно хотим отметить Спирина Дениса. 

Денис стал лучшим по отзывам за февраль. 

Денис получает: 

1. Размещение фото в зоне Лучшие риэлторы 

2. Одну турбо-продажу на авито 

3. Персональные пост в социальных сетях 

4. Две строки на авито 

Пишем новости в компании 



ПРОГРАММА ЛОЯЛЬНОСТИ ДЛЯ РИЕЛТОРОВ «ЭТАЖИ». 

 

Сотруднику присваивается статус  «Золотой фонд компании» 

Получение такого статуса даёт возможность сотруднику: 

1.Размещение фото сотрудника  в клиентском зале  

 

 

2. 1 раз в квартал выбрать подарок от компании в диапазоне до 10 т.р.  

Из категории «Здоровье» (посещение базы отдыха, тренажёрного зала, процедур ит.п.) 

«Знания» (внешнее обучение) или « Бизнес» (программа продвижения в соцсетях на 1 

месяц от маркетолога компании или любое другое действие ,приводящее к росту сделок) 

2. Участие сотрудника с сессиях стратегического планирования компании и у 

партнёров- застройщиков. 

Кто получает статус « Золотой фонд компании» 
Три составляющие: 

1.Сотрудник  имеет отзывы на «Флампе» (не менее 5) 

2.Находится в темно-зелёной зоне «Светофора» (заработок от 70 т.р.) 

3.Передаёт свой опыт другим ( является наставником или тренером, проводит мастер-

классы не менее 3-х) 

 

      

Мотивация « Золотой фонд компании» 



Мотивация смежных служб  

контроль всей воронки продаж службой 

качества 

проект 12/24 ( отправлена  подборка в 

течение 12 часов и состоялась  встреча в 

течение 24 часов) 

построение коммуникаций через проекты 

 

 



8 этап - просчитали  бюджет 

Шаблон бюджета 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1SKs-W4f75jM3dXArsAEjbBmc-X4YYjxUfsL5NUpNuWQ/edit#gid=347461278


9 этап - проинформировали всех 

сотрудников компании о новой 

стратегии компании  

Подводим промежуточные 

итоги : 

-1 раз в год  

-1 раз в квартал 

-1 раз в полугодие 

-1 раз в месяц 



 

Все службы проходят совместное обучение 

управленческим компетенциям и  новым технологиям 

,чтобы выполнить KPI новой мотивации 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1x9601t0ZUuMOO

tZ6JW-

AOOb9TPrdKZ14gHyl1MSP4DM/edit#gid=764668421 

Сделали книгу продаж 

 

Комнату развития навыков 

10 этап - обучили сотрудников 

под новую мотивацию 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1x9601t0ZUuMOOtZ6JW-AOOb9TPrdKZ14gHyl1MSP4DM/edit#gid=764668421
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1x9601t0ZUuMOOtZ6JW-AOOb9TPrdKZ14gHyl1MSP4DM/edit#gid=764668421
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1x9601t0ZUuMOOtZ6JW-AOOb9TPrdKZ14gHyl1MSP4DM/edit#gid=764668421
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1x9601t0ZUuMOOtZ6JW-AOOb9TPrdKZ14gHyl1MSP4DM/edit#gid=764668421


 
Количество сделок по вторичному 

жилью  

увеличилось на 202%  

Количество сделок с покупателем 

увеличилось на 156%  

Количество сделок с продавцами 

увеличилось на 112% 

Рост продаж в стратегии за 1 квартал 

2017 г.  



Бараева Ольга Николаевна 

 

Директор по развитию “Этажи” г.Екатеринбург 

 

+7-912-292-22-92 

 

почта 

Спасибо за внимание! 

about:blank

