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КЛЮЧЕВЫЕ ФОКУСЫ

HR 
ТЕХНОЛОГИИ

ФИНАНСОВЫЕ
ИНСТРУМЕНТЫ

 IT 
ТЕХНОЛОГИИ







ЛИЧНЫЙ КАБИНЕТ





ИНВЕСТИЦИОННЫЙ 
ИНСТРУМЕНТ



HR ТЕХНОЛОГИИ
ЕДИНАЯ МОДЕЛЬ УПРАВЛЕНИЯ
ВО ВСЕХ ГОРОДАХ



ДИНАМИКА ЧИСЛЕННОСТИ РИЭЛТОРОВ
Тюмень, на рынке недвижимости 15 лет. Численность населения - 701000 чел.   

Сургут, на рынке недвижимости 3 года. Численность населения - 340845 чел.   

Новосибирск, на рынке недвижимости 5 лет. Численность населения - 1057560 чел.   
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АНАЛИЗ ЗАТРАТ НА РЕКРУТИНГ

ФОТ HR-специалистов

Маркетинг 
(реклама, Job-сайты)

Вводное обучение

Прирост риелторов, чел  

Прочие: аренда, моб.связь, 
стоимость содержания сайта,
оборудование налоги и тп)  

2010  2012  2013 2014  2011

ИТОГО Расходы на набор 
и адаптацию риэлторов
  
Затраты на 1 риэлтора, 
успешно прошедшего ИС
  

Рентабельность затрат на 
подбор и адаптацию риэлторов  

32 109 254 110 83

32 000 82 100 154 000 75 000 75 000

72 000 4 000 8 000 8 000 8 000

30 000 30 000 254 000 220 000 257 000

47 500 275 000 637 000 385 000 124 500

181 500,0 391 100,00 1 053 000,0 688 000,0 464 500,00

68 063 43 057 49 748 75 055 67 157

4,1 5,6 7,8 12,4 21,6

Число риэлторов  173 257 465 575 658



КЛЮЧЕВЫЕ КОМПЕТЕНЦИИ РИЭЛТОРА

Планирование и орг-ия, 
Цели, Тайм-мен-т

Склонность к обучению 
и саморазвитию

Клиентоориентированность 

Профессионализм   

Ответственность

Работоспособность

Позитивное отношение 
к жизни

Устная коммуникация 

Стрессоустойчивость

 Самостоятельность

Лидерство, Влияние

Мышление 
(Соц.-й Интеллект)

1.  

2.  

3.  

4.  

5.  

6.  

7.  

8.  

9.  

10.  

11.  

12.  

ТОП-менеджер  Продавцы  
Мидл менеджер

и ведущий
специалист

Специалисты  

- -

- -

- -

-

-

--

-

-

-

-

-

-

-

-

-

-
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-

Торговый 
представитель

72,3%
  

 

19
,1

%
  

 1,2%  
 

6,3%   1,1%   

Топ  

Торговые представители  

Продавцы  

Ведущие специалисты  

Специалисты  

Структура риэлторов 
по прошлому опыту работы  



ЭФФЕКТИВНОСТЬ ФОРМ РЕКРУТИНГА
ДЛЯ ПРИВЛЕЧЕНИЯ РАЗНЫХ КАТЕГОРИЙ КАНДИДАТОВ

Реферальный

Активный поиск

Интерактивный
(мероприятия)

Пассивный поиск   1.  

2.  

3.  

4.  

Брифинг  

ТОП-менеджер  Продавцы  
Мидл менеджер

и ведущий
специалист

Специалисты  
Торговый 

представитель

-

-

-

Школа риэлтора  

Дни открытых дверей  

Тест - драйв,
день риэлтора
  
Мини-ассессмент  

Флеш-рекрутинг  



СРАВНИТЕЛЬНЫЙ АНАЛИЗ ЭФФЕКТИВНОСТИ
АКТИВНОГО ПОИСКА И БРИФИНГА

Количество активных звонков

360
Количество согласившихся на

 индивидуальное собеседование

180
Количество пришедших на 

индивидуальное собеседование

60
Количество 

принятых кандидатов

10
Количество 
сотрудников 

по итогам
ИС

7,5

Количество активных звонков

140
Количество приглашенных на брифинг

70
Количество пришедших на брифинг

37
Количество оставшихся 

 после брифинга

30
Количество принятых 

кандидатов

10
Количество 
сотрудников 

по итогам
ИС

9,5



7 БАЗОВЫХ ФАКТОРОВ ЭФФЕКТИВНОСТИ
НОВИЧКА-РИЭЛТОРА

Качественный рекрутинг01.

Управление адаптацией04.

Система обучения03.

Система РИЭС06.

Поставленные 
б-процессы в компании

02.

Экспертиза в сделке05.

Стандарты07.

Система обучения
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АНАЛИТИКА НОВИЧКА: ДЕКОМПОЗИЦИЯ
ПОЛНОМОЧИЙ ВНУТРИ КОМПАНИИ

Качественный рекрутинг   1.  

Компания   АУП  Менеджер  Наставник Партнеры  

Система обучения (теория)2.  

Система обучения (навык)3.  

Экспетиза в сделке4.  

Управление адаптацией5.  

Клиенты6.  

HR бренд 
сайт 

Служба 
персонала

Кадровые 
агенства

Уч. портал 
база знаний

Тренеры Внешние 
Уч. центры 

Тренеры

Директор Юр.отдел Юридический 
аутсорс

РИЭС 
панель 

управления
АУП

Маркетинг, 
сайт, риэс

Кобренд и 
партнеские 
программы

- Традиционое агенство недвижимости

Вывод: компания берет на себя 
ключевые вопросы адаптации, 
а менеджер и наставник - отвечают 
только за навык и участвуют 
в консультировании по сделке.

Эффективность 
адаптации вырастет:
закрепляемость до 100%, 
а производительность  
в 3.5 раза. 

Функции   

Обучении
теории-

стажировка
 экскурсии 

Обучении
навык-

отдел продаж
партнерами 

- ЭТАЖИ



МОНИТОРИНГ АДАПТАЦИИ
АНАЛИЗ ЭФФЕКТИВНОСТИ ПРОЦЕССОВ









СПАСИБО
ЗА ВНИМАНИЕ!

Жук Артем Владимирович
заместитель директора по франчайзингу
федеральной риэлторской компании «Этажи»


