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Организационная структура, 

Планирование персонала 

Оценка компетенций 

Адаптация, Кадровые комиссии  

Обучение и развитие 

Кадровый резерв 

Мотивация 

Аттестация 

               HR-цикл 



Разделение ответственности HR и ДП 
  

ЭФФЕКТИВНОСТЬ 

РУКОВОДИТЕЛЯ 

Управление 

персоналом 

Управление 

по результатам 



ЛИЧНОСТНЫЕ  

Способность применять знания, умения, 

успешно действовать на основе 

практического опыта при решении задач 

общего рода, также, в определенной 

широкой области. 

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ 

Способность успешно действовать на основе 

практического опыта, умения и знаний при 

решении задач профессионального рода 

деятельности. 

Что такое компетенции? 



Результаты оценки компетенций риэлтора. 

Пример 



Подбирать персонал и 

организовать людей 

Контролировать выполнение 

заданий и решать проблемы 

Создавать положительное 

отношение к переменам 

Вдохновлять людей и 

повышать их мотивацию 

Планировать и 

рассчитывать бюджет 

Устанавливать 

стабильность и порядок 

Колесо лидерских качеств 



Периодичность проверки информации в 

электронной почте и на автоответчике, 

а также ответов на письма и звонки 

Степень удовлетворенности 

результатами своей работы 

Распределение времени 

Четкость представления своей 

роли и обязанностей 

Отношения с коллегами 

и клиентами 
Успеваемость (по времени) 

выполнения проектов и заданий 

Степень удовлетворенности 

своим участием в командной 

работе 

Колесо профессиональной деятельности 
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3 месяца 

3 сделки/задатка 

РАБОТА МЕНЕДЖЕРА 

Мой 

первый 

день! 

6 месяцев 

10 сделок/задатков 

Мой 

сертификат! 

Моя 

уверенность! 

Программа обучения 0-3 
Программа обучения 4-6 
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Процесс адаптации новичков 



ТЕОРИЯ ПРАКТИКА 
Задачи от 

менеджера 
KPI дня 

Задачи 

недели 

Задачи 

месяца 
KPI месяца 

KPI недели 

6 мес. 2 мес. 3 мес. 

Результаты адаптации 

3 мес.; 6 мес. 



Программа обучения новичков 

(экспериментальная группа “Июль”) 



Принцип развития персонала в компании 

(соотношение теории и практики) 



Профессиональные компетенции 
 
1. Подготовка к продаже 
2. Установление контакта 
3. Выявление потребностей 
4. Презентация  
5. Работа с возражениями 
6. Завершение продажи/Закрытие сделки 
 
 
Личностные компетенции 
 
7. Саморазвитие 
8. Ориентация на результат 
9. Аналитическое мышление 
10. Клиентоориентированность 
11. Самоорганизация 
12. Приверженность нормам и ценностям 
компании 

Цикл развития компетентности 



Индивидуальный план развития Риэлтора 



по показателям           задачи АСМ (анализ и 
планирование) SMART 
 
контрольные по задачам 

 
развивающие (ИПР сотрудника, 
индивидуальная “Стрела”) 
 
по работе с навыками/обучающие 

Виды индивидуальных встреч: 

Индивидуальные встречи 



КТО 

КАК 

ВАЖНО! 

Обеспечение реализации рабочих задач 

Руководитель отдела продаж/Менеджер 

Менеджер/Риэлтор 

Директор/Подчиненные уровня “-1” 

Индивидуально с каждым сотрудником 

Для реализации рабочих задач вам необходимо регулярно 

проводить встречи с сотрудниками: 

1. Постановка целей 

2. Контрольная встреча 

3. Обратная связь 

Контрольные встречи планируются при постановке целей и 

по мере реализации задач. Периодичность встреч зависит от 

количества и сложности задач и квалификации сотрудника. 

При возникновении вопросов планируются дополнительные 

встречи. 

ЦЕЛЬ 

Проведение индивидуальных встреч с сотрудниками 



Комната развития навыков 



Прозвон осуществляется через систему, справа, в конце каждого объекта 

(по Продавцу) и в середине каждой заявки (по Покупателю), есть кнопки 

телефонной трубки и наушников 

● Если Риэлтору удобнее общаться через гарнитуру, то он нажимает на кнопку “Наушники” и 

система автоматически соединяет его с Клиентом;  

● Если Риэлтору удобнее разговаривать с сотового телефона, то он нажимает на кнопку 

“Телефонная трубка”, на его сотовый телефон поступает входящий звонок, Риэлтор берет 

трубку и ждет пока Клиент, также, ответит на входящий звонок. 

Обратите внимание, что Клиенту поступают звонки с номера телефона, который указан в РИЭС в 

качестве рабочего! 



Кадровый резерв Менеджеров New 



• Прирост R за полгода по     
7 менеджерам NEW 
составил +28 риэлторов 

• В октябре к ним 
перевелось 8 опытных 
риэлторов и 11 новичков 

• Средний “рукав 
управления” - 6 чел 

Численность Менеджеров New 



Мотивация 



Аттестация риэлторов 

❏ Внутренний рейтинг - “Светофор” 

❏ Индивидуальные беседы 

❏ Аттестация 

❏ Положение об аттестации 

❏ Выход новичков в основной “Светофор” 


