
 ТОП решений для построения системы мотивации персонала  

 и увеличения продаж в агентствах недвижимости. 

• Латвийский опыт успешного внедрения системы 

эффективной финмотивации агентов. 



МОТИВАЦИЯ ПЕРСОНАЛА 

• Система мотивации отдела продаж Агентства Недвижимости, построенная 

грамотно и четко, способна сразу повысить эффективность работы менеджеров 

минимум на 15−20%.  

 

• Рассмотрим ТОП принципов, которые помогут увеличить выручку АН в сжатые 

сроки, на примере работы моей компании «Vipdom real estate» 
 

В своей работе используем инструмент, нами разработанный,  «Калькулятор зарплат», он же мотивационная доска, журнал 

отчетов, планировщик прибыли и просто удобный инструмент. 

 



1.  Наличие личного плана продаж 

Только эффективная система мотивации настроит персонал компании ежедневно выкладываться по полной. Основа этому — четкие 

ежедневные, еженедельные и ежемесячные планы, которыми озадачен каждый продавец. Если нет цели, к которой следует 

двигаться, то нет и стимула. Поэтому все агенты должны понимать, каких результатов нужно достичь, чтобы заработная плата была 

на уровне ожидаемой. 

План продаж  

(KPI + ВАЛ) 



2. Заработная плата  
 Это то, что можно посчитать, и на что можно влиять.  

 Один раз в месяц (как вариант – возможен аванс) 

Выгоды: 

• Это дает возможность оперативно корректировать планы. 

• Тут мы избавляемся от так называемой «Риэлторской ямы» 

• Руководителю и бухгалтеру дает возможность контролировать и планировать денежные 

потоки. 
• Считать количеством сделок неверно, считать надо по ВАЛовой сдачи – это факт и эффективность. 

•  У агента, в итоге, в лучшем случае может быть одна сделка в месяц. Пока у него нужда появится в этих деньгах! А так 

человек себе работает, как и на других предприятиях, выполняет работу, получает зарплату.  

• Когда человек получил всю зарплату, и видно, где он просел, то есть он сам видит, что он недоработал или вот сейчас у 

него все нормально, все хорошо. И получена существенная сумма раз в месяц, которую видно. 

• Это дает возможность оперативно корректировать планы. 

• Тут мы избавляемся от так называемой «Риэлторской ямы» 

• Руководителю и бухгалтеру дает возможность контролировать и планировать денежные потоки. 



3. Прозрачность  
 

 Это — один из ключевых элементов системы мотивации и нашего инструмента.  

 

 Сколько заработано на текущую  

дату, что надо сделать для 

улучшения результата —  

все эти цифры сотрудник может 

увидеть и  

просчитать  за 20 секунд. 

 
*Показатели, влияющие на заработную плату  

агента, РОПа, HR, должны быть доступны и понятны. 



4. KPI 

  
Key Performance Indicators — ключевые показатели эффективности 

«за что отвечаю - за то и получаю» 

 
KPI в продажах помогает определить качество работы не только каждого сотрудника, но и компании в целом. 



5. Карьерный рост 

*Хорошо, когда в  компании существуют 

два способа стимулировать персонал: -

материальная (заработная плата 

сотрудников ) и  

-нематериальная мотивация агентов 

 (карьерный и личностный рост). 



6. Материальная мотивация  
 

Калькулятор настроен на зарплату, состоящую из 3 частей (пример СТАЖЕРЫ и 

Агенты 1 уровня) 

 

• Твердый оклад  

• Мягкий оклад  

• Бонус  

 

Мягкий оклад напрямую зависит от того, какие KPI покажет агент в конце месяца 

Бонусы сотрудник получает только по результатам достижения плана, в 

процентном соотношении он получает больше или недополучает  



• Твердый оклад выплачивается всегда, а вот мягкую часть заработка агент получает только по достижении 100% ключевых 

показателей эффективности (KPI). 

•  Это могут быть KPI по встречам, звонкам, лидам, презентациям, листовки/почтовые ящики.  

• Также можно ввести в систему мотивации за ведение базы в CRM, предоставление отчетности в срок) 

• Бонусы сотрудник получает только по результатам достижения плана, в процентном соотношении он недополучает (пример 

1%+ - 0,4%) 

• Мы используем систему  - Прогрессивный процент + фиксированная ставка + бонусная система.  

 

Оклад нужен на более низких разрядах для того, чтобы сформировалась устойчивая привычка выполнять набор действий и 

сформировалась устойчивая причинно-следственная связь между тем, что я и в каком объеме делаю, и какой результат мне это 

приносит. 

На высоких разрядах риэлтор уже мотивирован, за это он уже получает большую переменную часть. Здесь он ориентирован, 

чтобы приносить больше валовой выручки. 

 

Чем профессиональнее становится агент, чем выше он получает разряд. Сотрудники приняли правила игры, и вознаграждение у 

них другое  и акцент мотивации у них смещен в другую сторону - сторону контроля не процессов, а результатов. 

Он отвечает за результаты своими деньгами. Не сделал результаты - не заработал денег. 

Планы должны повышаться, в противном случаем мы не растем. 



7. Принцип порогов 

 
* При перевыполнении 1%     + 0,4% 

* При недовыполнении 1%      - 0,4% 



8.  Тарификация услуги 

Раньше все сотрудники придерживались  тарифа 5%. 

*Недостаток – мы теряли объекты, т.к. собственник не был готов платить. 

  

Стажеру и Агенту 1 уровня, так же было трудно продать услугу на 5%, я считаю они и не могут этого 

сделать полноценно грамотно. 

 

*Выгоды теперь – больше сделок,  Специалисты и Эксперты могут передать объекты «Эконом» пакета 

своим Агентам и Стажерам 



9.  Принцип Дарвина.  

 Несколько месяцев у агента не выполняется план продаж, калькулятор считает 

зарплату с понижающим коэффициентом. 

* 3 месяца план <  50% - градация по разряду.  



 

10. У HR, РОПа, Тренеров-Наставников есть свои KPI. 

 
Калькулятор сразу показывает, сколько получает, например, Тренер-наставник, от 

сделок со своими агентами.  



11.  Соревнование + Рейтинги 

• Не создавать одного РОПа, всегда должно быть соревнование 

 

•    Зона управляемости 1 Тренер-Наставник  –  5 - 7 агентов (можно больше, 

зависит от уровня и разрядов агентов) 



12.  Недельный продакшен по группам  для РОПа / тренера-наставника.  

*Видит все показатели, действия в течение дня, может корректировать. 

Соревновательный элемент по количеству баллов (в день, неделю) 



13.  ЧАТ агентов с ежедневной активностью.  

Он отписался,  и у него включилась осознанность. 



14.  Планерки 

На планерках обсуждаются показатели промежуточной эффективности План-Факт 

(Звонки, лиды, встречи  - воронка если коротко) 

*Активы (качество клиентского портфеля, и сделок) 



15.   Реперные точки контроля. 
 

 

 Делаются 2 реперные точки контроля: в 14:00 и в 18:00. 

 

 «Что сделал?» 

 «Что будешь делать?»  



16.    Работа происходит по принципу PDCA «Plan-Do-Check-Act» 
  

Планируй,  Делай, Проверяй,  Меняй 



17.   Дашборд – 
 

 % выполнения плана на конкретный  

день/ неделю.  

Показывает калькулятор.  

Надо еще сделать наглядно,  

на стене в отделе продаж. 

Dashboard – это самый удобный инструмент нематериальной 

мотивации агентов. Ее цель воздействовать как на самого агента, 

на его мотивацию, так и на место человека в коллективе, на его 

социальный статус,  на самоощущения. Это один из элементов 

корпоративной культуры. Люди обсуждают не столько величину 

плана, сколько выполнение плана.  



 Здесь одновременно мы используем 

прием СВЕТОФОР.  

 Доска висит в отделе продаж, все видят. 

 Хорошо, когда у агентов есть 

повышенная тяга к первенству! 

Спрашивать: «Что сделать, чтобы выполнить план продаж?», 

«Что сделать, чтобы сделка закончилась в этом месяце?»  

«Что мы можем сделать?» 

*Очень важно делать план продаж! 



  

➜ КАК СДЕЛАТЬ ПЛАН АГЕНТА ВЫПОЛНИМЫМ? 

 

Как посчитать? –  без калькулятора % процент выполнения плана. 

 

*План на месяц делим на количество рабочих дней  и умножаем на 

количество отработанных,- получаем план на текущую дату. И ПЛАН 

на текущую дату делим на ФАКТ на текущую дату 

 



18.   Конкурсная мотивация  
(розыгрыш путешествия за период 6 месяцев) 



 

19.   Все сделки в CRM 
 

*обязательно в карточке -  размер комиссий.  

 Агент должен видеть, сколько он получает в процессе работы с конкретной 

сделкой/клиентом 
* Контролировать занесение всех действий. Кто не выполняет, - отключать от лидов. 

* В систему мотивации агентов  можно включить дополнительный KPI - порядок в СRМ.  



20. По каждому сотруднику сделать фото рабочего дня 
*используем карту активности агента. 

 
Делим все задачи на 4 категории: 

 

 внутренние,  

 задачи по продажам, 

 задачи сопутствующие продажам и 

 личные. 

 

*Потом высчитываем процентное соотношение. 

 

 Вы удивитесь! 



   
  

21. Автоматизируйте максимальное количество операций 

 
Для выполнения плана важно не отвлекаться ни на что лишнее.  

 

Поэтому учтите: 

• Стоимость автоматизации обязательно отобьется; 

• Руководители и сотрудники не должны тратить время на подсчеты; 

• Сотрудники вносят всю информацию в КАЛЬКУЛЯТОР и CRM; 

• Руководитель принимает решения на основе отчетности. 



22. Ресурсы, инструменты, возможности  



22. Ресурсы, инструменты, возможности  

Удобно агенту (наглядно для собственника) 



22. Ресурсы, инструменты, возможности  

Удобно агенту: 

-шаблоны передачи 

задач подрядчику 



22. Ресурсы, инструменты, возможности  



22. Ресурсы, инструменты, возможности  



22. Ресурсы, инструменты, возможности  



➜ ПРЕВРАТИТЕ ЦИФРЫ В ИНФОРМАЦИЮ.  



23. Рэйтинг агентов  



СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ! 
 Контактируйте со мной, удобным Вам способом: 

Т. +371 29550524 (WhatsApp, Viber) 

@: nelli@vipdom.lv  

skype:  vipdom.lv 

FB: https://www.facebook.com/nelli.ose 

Instagram: https://www.instagram.com/nelli.ose/  

Мультиссылка: http://taplink.cc/nelli.ose  
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