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Abstract: The real estate market is dynamic. In recent years, competition among agencies in the sector has 
increased significantly. There is a growing need to attract and retain motivated employees who possess the necessary 
knowledge and skills to achieve both their personal goals and the objectives of the agencies in which they work. High 
job performance and the successful completion of a large number of transactions require continuous improvement of 
competencies, as well as the acquisition of new ones by employees in real estate agencies. The aim of this article is to 
analyze the key importance of continuous training and development activities for real estate brokers and to present a 
six-stage conceptual framework for the professional training and development of brokers. This framework represents a 
systematic approach to the acquisition and enhancement of knowledge and skills necessary for successful professional 
performance and the achievement of desired and expected results. 
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Увод  
В настоящата променлива среда успехът на 

брокерите се определя от широк спектър профе-
сионални и личностни компетентности, натру-
пания практически опит, способността им бързо 
и ефективно да се адаптират към технологични-
те нововъведения, променливите пазарни тен-
денции и очакванията на клиентите. Той зависи 
още от умението им да изграждат доверие и 
дългосрочни отношения, да водят преговори с 
висока степен на увереност и етика, да управля-
ват времето и ресурсите си оптимално, както и 
да поддържат силно присъствие на пазара чрез 
професионален маркетинг, добра репутация и 
широка мрежа от контакти. Системните и целе-
насочени обучения са една от основните пред-
поставки за поддържане на професионалното 
развитие на брокерите и конкурентоспособност-
та на агенциите, в които те работят. Обект на 
изследване в настоящата статия са брокерите на 
недвижими имоти. Предмет на изследване са 
системните обучения на брокерите, които ин-
тегрират теоретични знания, практическа екс-
пертиза, развитие на меки умения, специализа-
ция и етични стандарти. Представената в насто-
ящата статия концептуална рамка предлага 
структуриран подход за придобиване и надг-
раждане на компетентности, необходими за 
ефективна работа на пазара на недвижими имо-
ти. Тя цели да осигури на брокерите умения за 
стратегическо мислене, управление на сложни 
сделки, взаимодействие с клиенти и използване 

на иновативни технологии, като по този начин 
повишава тяхната професионална ефективност 
и устойчивост на динамичния пазар. 

Значение на непрекъснатото обучение и 
развитие на брокерите 
В практиката на брокера липсата на актуални 

знания често води до затруднения при водене на 
преговори, неправилна оценка на имотите или 
неспособност за работа с нови дигитални инст-
рументи. Това показва важното значение на 
непрекъснатото обучение за успешната кариера 
на брокера. Агенциите за недвижими имоти, ко-
ито редовно провеждат вътрешни обучения, 
както и се включват в организирани външни та-
кива, демонстрират по-висока ефективност по 
отношение удовлетвореността на клиентите и 
реализираните сделки. Това се дължи на факта, 
че системно обучаваните брокери развиват ре-
дица умения и усвояват иновативни работещи 
практики и нови модели за работа.  

От съществено значение е брокерите на нед-
вижими имоти да предоставят качествени услу-
ги на своите клиенти и да допринасят за конку-
рентоспособността на агенциите, в които рабо-
тят. По-високото ниво на качество на услугата 
генерира по-голяма удовлетвореност на клиен-
тите, по-малко недоволство от тяхна страна и 
съответно по-големи шансове да препоръчат ус-
лугите на брокерите на трети страни (Ferreira et 
al., 2017). За брокерите е важно системно да 
надграждат своето образование (Hemphill, 
2007). Непрекъснатото обучение и развитие ди-
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ректно влияе върху бизнес резултатите. 
Агенциите за недвижими имоти все повече 

осъзнават стойността на компетентните служи-
тели, които са актив, който трябва да бъде уп-
равляван по подходящ начин (Ahlenius et al., 
2022). Способността на брокера да използва 
знанията и уменията си, за да предостави услуги 
с по-висока добавена стойност от тази на своите 
конкуренти, води до придобиване на конкурен-
тно предимство (Park & Glascock, 2010). 

Брокерите на недвижими имоти трябва неп-
рекъснато да повишават конкурентоспособност-
та си, да проучват нивото на удовлетвореност на 
клиентите и броя на старите клиенти, сключва-
щи повторни догорови с тях (Le & Supphellen, 
2017). Нивото на удовлетвореност на клиентите 
има най-голямо влияние върху тяхното намере-
ние за повторно използване услугите на брокера 
(Ha & Huyen, 2023). Експертите в сферата на 
недвижими имоти е необходимо да притежават 
както поведенчески умения като комуникатив-
ност, адаптивност и способност за разрешаване 
на проблеми, така и специфични технически 
умения, чрез които практически да реализират 
сделките на клиентите си. Ключова характерис-
тика, която всеки брокер трябва да притежава е 
готовността да учи постоянно, което е в основа-
та на добрата осведоменост относно различните 
новости в бранша (Адрес, 2023). Брокерите, ко-
ито притежават необходимите знания, придоби-
ти чрез специфични обучения, са добри в пла-
нирането, анализирането и разрешаването на 
проблеми; имат основни познания за аспектите 
на бизнес пазара, правото и икономиката; при-
тежават практически познания, за да изпълняват 
своите задължения; консултират клиентите си 
правилно с цел удовлетворение на техните нуж-
ди. Брокерите, които имат правилно отношение, 
обръщат внимание на интересите на клиентите; 
спазват определени принципи; спазват обеща-
нията си и думите им съответстват на техните 
действия (Ha & Huyen, 2023). 

Важно е брокерите да притежават комплекс-
ни знания, които да включват познания за паза-
ра на недвижими имоти, финансови показатели, 
банкови практики, кредитиране и правни аспек-
ти, свързани с вещното право. Умението за уп-
равление на инвестиции, структуриране на 
сделки с участие на банкови институции и спра-
вяне с правни и регулаторни предизвикателства 
е ключово за успешната работа с клиенти. Въп-
реки това много брокери не разполагат с тези 

комплексни умения, което ограничава качество-
то на обслужването и способността им да раз-
решават по-сложни ситуации. В България въп-
росът с обучението на брокерите на недвижими 
имоти все още не е уреден от специален закон 
или национална регулация. Затова брокерите 
разчитат основно на частни и фирмени обуче-
ния, както и на различни сертификационни 
програми, организирани от професионални ор-
ганизации и компании в сектора (Милушева & 
Василева, 2024). 

Липсата на задължителна квалификация е 
предпоставка за предлагането на некачествена 
услуга от агенциите за недвижими имоти. В ос-
новата на промените, които са належащи за по-
добряване дейността на агенциите, е създаване-
то на единна и задължителна програма за обу-
чение на брокерите. Обучението трябва да 
включва познаване на Закон за собствеността, 
Закон за собствеността и ползването на земе-
делски земи, Гражданско и вещно право, Закон 
за наследството, режим на имуществена собст-
веност между съпрузи, данъци свързани с нед-
вижимите имоти, Закон за устройство на тери-
торията, принципи и процес на финансиране на 
сделки с недвижими имоти (например ипотечно 
кредитиране), пазарна стойност и оценяване на 
имота, видове строителство и поддръжка на 
сграден фонд, екологични и енергийни аспекти 
на имота, тълкуване на чертежи и специфика-
ции на сградите, кадастрални и геодезични ски-
ци и др. (Томова, 2018). 

Количествено изследване показва, че добри-
те програми за обучение и продължаващото 
професионално развитие имат силна връзка с 
повишаване на професионалните знания, прак-
тически умения и кариерно развитие (Baharum 
et al., 2025). Обучението на брокерите, както 
преди започване на кариерата, така и по време 
на професионалното развитие, има ключова ро-
ля за успешно изпълнение на трудовите задъл-
жения и постигане на краткосрочните и дългос-
рочните цели. 

Обученията, предназначени за брокери на 
недвижими имоти, обикновено са модулни и 
включват: правни и регулаторни аспекти (поз-
наване на правото на собственост, договори, 
сделки, права и задължения при прехвърляне на 
имот); икономически и пазарни аспекти (оценка 
на имоти, пазарни тенденции, финансови и кре-
дитни условия); маркетинг, реклама и предста-
вяне на имоти (умения за оформяне на обяви, 
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фотографиране, презентации и използване на 
маркетингови техники); комуникационни и ме-
ки умения (работа с клиенти, преговори, клиен-
тско обслужване и междуличностни умения); 
eтични аспекти и професионална отговорност 
(обучение по етика, морал, професионален ко-
декс и защита на интересите на клиентите). 
Форматите на обучение са присъствени курсове, 
семинари, онлайн обучение, хибридни форми, 
практически упражнения, симулации и казуси. 

В условията на дигитализация и непрекъсна-
то нарастваща роля на технологиите, използва-
нето на изкуствен интелект вече не е въпрос на 
избор, а необходимост. Брокерите, които пре-
минават обучения за работа с изкуствен инте-
лект, не само повишават точността на анализите 
и скоростта на вземане на решения, но и имат 
възможност да откриват нови възможности и 
рискове, които могат да останат незабелязани. 
Чрез използване на изкуствен интелект броке-
рите стават по-информирани, ефективни и адап-
тивни към динамиката на пазара и изграждат 
конкурентно предимство и устойчивост в бързо 
променящата се дигитална среда. 

Все повече брокери използват изкуствен ин-
телект в ежедневната си работа за прогнозиране 
на пазарни тенденции, оценка на недвижими 
имоти, автоматизиране на клиентската комуни-
кация, управление на големи масиви от данни и 
други дейности (Pratt, 2024). 

Непрекъснатите и всеобхватни обучения на 
брокерите са от ключово значение за поддържа-
не на високо ниво на професионална компетен-
тност, адаптация към нови инструменти и тех-
нологии, както и за овладяване на комплексни 
методи за анализ, включително тези, базирани 
на изкуствен интелект. Само чрез системно об-
новяване на знанията брокерите могат да реаги-
рат ефективно на промените в пазарната дина-
мика, да минимизират рисковете и да осигурят 
добавена стойност за клиентите и агенцията. 

Концептуална рамка на обучение и 
развитие на брокери 
Вторият раздел на статията представя шестс-

тепенна рамка за развитие на брокери, която обе-
динява теоретична подготовка, практическа екс-
пертиза, личностно-професионално израстване и 
етични стандарти. Моделът е конструиран като 
системен подход към формирането на компетент-
ности, необходими за устойчиво професионално 
представяне в динамична пазарна среда. 

Теоретична основа (формално образование) 
Първият етап включва изграждането на фун-

даментални знания чрез формално образование 
в областите бизнес администрация, финанси, 
икономика, маркетинг, право или сродни дис-
циплини. Тези базови знания осигуряват инст-
рументи за интерпретиране на икономически 
процеси, пазарни механизми и управленски 
стратегии. Според изследване на Baharum et al. 
(2025), свързано с ефективността на обучението 
и продължаващото професионално развитие в 
областта на недвижимите имоти, теоретичната 
подготовка е ключов фактор за ефективност 
(Baharum et al., 2025). Недостатъчната теоре-
тична подготовка ограничава способността на 
брокера да оценява адекватно стойността, риска 
и потенциала на по-комплексни сделки, вклю-
чително инвестиционни, материални, нематери-
ални и финансови активи. 
Професионално лицензиране, сертифициране 
и специализирани обучения 
Втората стъпка предвижда придобиването на 

професионален статут чрез участие в регула-
торно изискуеми курсове, изпити и сертифика-
ционни програми. Според Tesfom et al. (2013) 
професионалните обучения повишават способ-
ността на брокерите да разпознават юридически 
и етични рискове в сделките (Tesfom et al., 
2013). Те осигуряват познания относно норма-
тивната уредба, договорните механизми, етич-
ните стандарти и правата на участниците в 
сделките. Сертифицирането повишава институ-
ционалната легитимност и доверието на клиен-
ти и партньори, като утвърждава компетент-
ността на брокера в рамките на установен про-
фесионален стандарт. 
Практическа експертиза чрез стажове, 
менторски програми и участие в реални 
сделки 
Третият елемент на рамката акцентира върху 

практическите аспекти на професията, които се 
развиват чрез участие в реални пазарни взаимо-
действия и наблюдение на опитни специалисти. 
Практиката позволява трансформиране на тео-
ретичните знания в оперативни умения: работа с 
клиенти, водене на преговори, подготовка на 
договори, управление на документация и спра-
вяне с непредвидени обстоятелства. Този про-
цес на „учене чрез действие“ формира практи-
чески опит. 
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Развитие на меки умения и професионална 
идентичност 
Четвъртият етап включва усъвършенстване 

на комуникативните, презентационните и пре-
говорните умения, както и развитие на емоцио-
нална интелигентност и способност за управле-
ние на конфликти. Комбинацията от меки уме-
ния и професионална етика значително подоб-
рява трудовото представяне на специалистите в 
среда, свързана с клиенти и висока степен на 
несигурност, каквато е тази на работата с нед-
вижими имоти. Паралелно с това се изгражда 
професионална идентичност, основана на дове-
рие, почтеност и последователност в поведение-
то. Тази група умения е ключова за ефективно 
посредничество и за установяване на устойчиви 
взаимоотношения с клиенти и контрагенти. 
Специализация и непрекъснато 
професионално усъвършенстване 
След първоначалното натрупване на опит, 

брокерите често избират конкретна област на 
специализация – комерсиални, инвестиционни, 
жилищни, луксозни имоти или трансгранични 
сделки. Специализацията изисква задълбочава-
не на компетентностите чрез допълнителни 
обучения в области като оценяване на имоти, 
инвестиционен анализ, данъчно законодателст-
во, пазарни прогнози и дигитален маркетинг. 
Според Folorunso et al. (2024) непрекъснатото 
професионално развитие подобрява компетент-
ностите и адаптацията към динамичните пазар-
ни условия (Folorunso et al., 2024). Този процес 
гарантира адаптивност към промените в средата 
и възможност за предоставяне на по-висока до-
бавена стойност. 
Професионална етика, отговорност и 
поддържане на доверие 
Последният елемент от рамката подчертава 

значението на етичните принципи, прозрачност-
та и отговорността при вземане на решения и 
обслужване на клиенти. Спазването на законо-
дателни изисквания, конфиденциалност и ко-
ректност при формиране на комисионни са 
ключови условия за поддържане на професио-
нална репутация. Етичната устойчивост се до-
пълва от необходимостта за постоянно актуали-
зиране на познанията в съответствие с промени-
те на пазара и нормативната среда. 

Шестстепенната рамка за развитие на броке-
ри допринася за: повишаване на професиона-
лизма, чрез системно развитие на аналитични, 
оперативни и стратегически умения; повишава-

не на доверието, благодарение на ясни стандар-
ти за етика и компетентност; гъвкавост и устой-
чивост, позволяващи адаптиране към техноло-
гични, регулаторни и пазарни промени; разши-
ряване на добавената стойност за клиента, като 
брокерът функционира не само като посредник, 
а като информиран консултант. 

Изводи и препоръки 
На база съдържанието на статията са форму-

лирани няколко ключови изводи относно роля-
та и необходимостта от системни обучения на 
брокерите на недвижими имоти: 

• Непрекъснатото обучение е критичен 
фактор за професионалната устойчивост на бро-
керите. В условия на динамичен пазар, комп-
лексни сделки и нарастваща роля на технологи-
ите, постоянната актуализация на знанията не е 
допълващ, а централен елемент от професията. 
Брокерите, които системно се обучават, демонс-
трират по-висока ефективност, по-голяма адап-
тивност и повишена увереност в работата си. 

• Липсата на унифицирана национална ре-
гулация води до неравномерно качество на 
предлаганите услуги в сектора. Отсъствието на 
стандартизирани изисквания за квалификация 
създава значима вариация в нивото на компе-
тентност между брокерите. Това затруднява 
клиентите, намалява доверието към професията 
и води до риск от неправилно консултиране и 
некачествени услуги. 

• Компетентността на брокера е многоиз-
мерна и включва интеграция на знания, умения 
и етична култура. Ефективният брокер е не само 
търговски посредник, а комплексен консултант. 
Комбинацията от теоретични знания, практи-
чески опит, меки умения и етично поведение се 
явява ключов фактор за качествено обслужване 
и устойчиви взаимоотношения с клиентите. 

• Дигитализацията и навлизането на изкус-
твен интелект променят професионалния про-
фил на брокера. Обученията, свързани с техно-
логични инструменти и изкуствен интелект, се 
превръщат в стратегически ресурс. Брокерите, 
които овладяват тези технологии, успяват да 
разширят аналитичните си способности, да оп-
тимизират процесите и да повишат конкурен-
тоспособността си. 

• Шестстепенната концептуална рамка оси-
гурява цялостен и логически последователен 
модел за професионално развитие. Предложена-
та структура обединява фундаментални знания, 
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практическо учене, етично поведение и специа-
лизация. Тази интегрирана логика е предпостав-
ка за устойчиво професионално израстване и 
може да служи като основа за създаване на бъ-
дещи образователни стандарти в сектора. 

Въз основа на направените изводи могат да 
се формулират следните препоръки, насочени 
към усъвършенстване на обучителния процес и 
повишаване на компетентностите на брокерите 
на недвижими имоти. Препоръките са насочени 
към държавните институции и регулатори, 
браншовите организации, агенциите за недви-
жими имоти и образователните институции, ко-
ито имат ключова роля в развитието на профе-
сионалните стандарти и обучителните практики 
в сектора. 

• Разработване на стандартизирана нацио-
нална програма за обучение и сертифициране. 
Необходимо е въвеждане на минимални дър-
жавно регулирани изисквания за знания и уме-
ния на брокерите. Това би повишило качеството 
на услугите, защитата на клиентите и професи-
оналния престиж на сектора. 

• Интегриране на модел за продължаващо 
професионално развитие във всички агенции. 
Агенциите следва да изградят вътрешни поли-
тики, които гарантират ежегодно надграждане 
на знанията чрез курсове, семинари и практи-
чески обучения. 

• Създаване на менторски програми за на-
чинаещи брокери. Стажовете и менторството 
ще позволят трансфер на опит, по-бързо навли-
зане в професията и намаляване на грешките, 
свързани с липса на практическа подготовка. 

• Приоритизиране на обучения за развитие 
на меки умения и етични стандарти. 

• Интензивно обучение в областта на тех-
нологиите и изкуствения интелект. Препоръчва 
се брокерите да бъдат обучавани да използват 
системи за автоматизация, анализ на пазарни 
данни и дигитални платформи. Това ще подобри 
скоростта и точността на работата и ще подпо-
могне вземането на информирани решения. 

• Развитие на специализации според нуж-
дите на пазара. Агенциите и образователните 
организации могат да създадат модулни прог-
рами за специализация в области като инвести-
ционни имоти, управление на имоти, луксозни 
имоти или международни сделки. Това ще поз-
воли на брокерите да се позиционират като екс-
перти в конкретни сегменти и да повишат доба-
вената стойност за клиентите. 

• По-тясно сътрудничество между агенции-
те и академичните институции. Подобно взаи-
модействие ще позволи разработването на ка-
чествени програми, обмен на практики и създа-
ване на единни професионални стандарти. 

• Въвеждане на системи за оценка на качес-
твото на обучението. Необходимо е разработва-
не на механизми, които да измерват ефектив-
ността на обученията – чрез показатели за удов-
летвореност на клиентите, ниво на компетент-
ност и професионално развитие на служителите. 

Заключение 
Непрекъснатото обучение и развитие на бро-

керите са фундаментални за постигане на ус-
тойчив успех в сферата на недвижимите имоти. 
Брокерите, които инвестират в системно усъ-
вършенстване на знанията, практическите уме-
ния и етичната си компетентност, не само уве-
личават своята индивидуална ефективност, но и 
допринасят за конкурентоспособността и репу-
тацията на агенциите, в които работят. Предста-
вената шестстепенна концептуална рамка де-
монстрира интегриран подход, който осигурява 
на брокерите инструменти за адаптация към 
променящите се пазарни условия, технологични 
иновации и нарастващите изисквания на клиен-
тите. В дългосрочен план системното обучение 
не само повишава качеството на услугите, но и 
създава основа за формиране на професионална 
идентичност, доверие в отношенията с клиенти-
те и устойчиво развитие на целия сектор на нед-
вижимите имоти. 
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