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Abstract: This article examines the complex environment in which commercial organizations and the real estate 
business have to develop today. It describes some of the difficulties that now accompany the commercial business and 
real estate market, in the state of recovering relations in a post-COVID environment and international conflicts have 
erupted. Diversification is considered as one of the possible growth strategies. Emphasis is placed on the possibility, 
through the methods of Project Management, to create optimal conditions for research, understanding, development 
and diversification of the commercial business and the offers on the real estate market 
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Увод 
В статията се разглежда сложната среда, в 

която се налага да се развиват търговските от-
ношения и бизнеса с недвижими имоти днес. 
Описват се често срещани  трудности, които се-
га съпътстват търговския бизнес и пазарът на 
недвижими имоти, в условията на възстановя-
ващи се отношения в пост-Ковид среда и разра-
зили се международни конфликти. Разглежда се 
диверсификацията, като една от възможните 
стратегии за растеж. Акцентира се върху въз-
можността посредством методите на Проектния 
Мениджмънт да се създадат оптимални условия 
за проучване, анализ, развитие и диверсифика-
ция на търговския бизнес и на предлагането на 
пазара на недвижими имоти. 

*  *  * 

В период на пост-Ковид състояние на ико-
номиката и обществените отношения, търговс-
кият бизнес и пазарът на недвижими имоти ес-
тествено проявяват признаци на интензифици-
раща се пазарна активност и стремеж да растат 
и да се развиват. В Ковид периода, ограничени-
ята за движение и концентриране на по-голям 
брой хора на едно място заставиха организации-
те експресно да внедряват дигитални практики 
на безприсъствена комуникация, работа от дома 
и различни хибридни модели и с това „имити-
раха“ (някои истински успешно) работна среда. 
Пътуванията, новите проекти, диверсификация-
та обаче бяха силно ограничени, а някъде и от-

ложени за неопределен период от време. И това 
беше разбираемо – в среда, в която съществува 
пряк риск за здравето и безопасността на хората 
в един екип е лесно обяснимо защо приоритети-
те веднага се променят.  

Присъщо обаче на бизнеса е да търси раз-
лични начини да се развива, да открива нови па-
зарни ниши и да се диференцира. С нарастване 
на предлагането се развива и търсенето по на-
чин, който стимулира търговските организации 
и предприемачите да търсят иновативно разви-
тие на бизнеса. До това най-естествено се дос-
тига, защото: 

• на пазара в определен сегмент има по-
високо предлагане, отколкото търсене; 

• на пазара съществува специфично търсене 
и то не може да се удовлетвори от съществува-
щото предлагане; 

• пазарното проникване на една организа-
ция е достигнало висока степен на наситеност и 
тя се нуждае от нов пазар /продукт/ ниша, за да 
се увеличават продажбите й; 

• бизнесът трябва да се разграничи и по то-
зи начин, да се отличи или да оцелее; 

• налице е ресурс, за да се осъществи ди-
версификацията; 

• организациите взимат решения да развият 
нови пазари или да реализират потенциално ин-
тересни бизнес възможности. 

Функционирайки в условията на пазарна ико-
номика и съревновавайки се с останалите участ-
ници на пазара, пред всяка организация рано или 
късно се поставя въпросът за „валидирането“ на 
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бизнес модела й. Това обикновено се случва след 
първоначалното навлизане на пазара и посрещане-
то на нейния „modus operandi“ от клиенти, достав-
чици, конкуренти, регулатори. Тогава първона-
чалните планове за това как да се осъществява 
дейността се сблъскват с реалната пазарна обста-
новка. В този момент  пред организациите се поя-
вява необходимостта да се адаптират, да доразвият 
предлагания от тях продукт и да отговорят в най-
пълна степен на очакванията на пазара. В етап на 
зрялост и насищане на предлагането, назрява не-
обходимостта от диверсифициране и търсене на 
нови възможности съществуващата услуга или 
продукт да функционират по нов начин, на нов па-
зар при това с оптимални промени. Така, в опреде-
лен етап от развитието на пазара, една организация 
е изправена пред възможността да продължи, да 
прави това, което е правила до моментаа и да „из-
дои кравата“ или да се промени, да внедри нови 
идеи, да произведе, или предложи нови продукти, 
да заработи на нови пазари, да диверсифицира 
портфолиото си от продукти и услуги. 

Това естествено е продиктувано от стремеж 
за подобряване на икономическите показатели и 
придобиване на конкурентно предимство в 
средносрочен или дългосрочен  план. Търговс-
кият бизнес и пазара на недвижими имоти се 
променят не само по своята първоначална същ-
ност и цел  – реализирането на сделка. На по-
мощ на диверсификационния портфейл идват 
нови инструменти, водещи до преориентация и 
разширяване на мирогледа. Така, както за тър-
говския бизнес това е възраждането на ката-
ложната търговия, но стъпила на електронна 
платформа, така за пазара на недвижимите имо-
ти следва тенденцията за преориентиране в тър-
сенето на определени недвижими имоти, както 
като квадратура и функционалност, така и пред-
ложения, с гарантирана годишна доходност – 
когато продуктът представлява инвестиционно-
доходна възможност.  

Тези, а и други, възможности за адаптиране на 
класическите бизнес модели, както в търговския 
бизнес, така и на пазара на недвижимите имоти, 
по своята същност изразяват прогресивния харак-
тер и адаптивната същност на търговците и пред-
приемачите. Посредством модификация и прис-
пособяване на класическия бизнес модел, те осъз-
нават, че ще е необходимо да диверсифицират, 
променят и адаптират търговските си предложе-
ния, спрямо естествената динамика на пазара и 
тенденциите на неговото развитие.  

Но една организация не може, от днес за утре, 
да излезе на пазара с адаптиран към бъдещите 
очаквания продукт или услуга. За да се реализи-
рат тези „адаптации“ в модела на работа и в 
предлагания краен продукт или услуга, органи-
зациите трябва обстойно да проучат, анализират 
и приемат търсенето, тенденциите и настроения-
та на целевите си клиенти. Те трябва да отделят 
от ресурса на организацията екип и средства. То-
зи екип ще трябва да проучи потенциални посоки 
на действие, да тества, да анализира резултатите 
и едва след положителна оценка от страна на за-
интересованите лица в организацията, тя да се 
пренастрои в новата посока. Всико това отнема 
сериозен ресурс, знания, планиране, организира-
не и опит. Това не е еднократно осъзнат процес с 
конкретно начало, среда и край. Успешните 
предприемачи и търговци винаги са били фоку-
сирани върху промените в пазара, и достатъчно 
рано са установявали по-значимите изменения, в 
и без това, динамичната му същност. Те отчитат 
промяната в търсенето, установяват насищането 
на пазара с определени продукти и услуги и раз-
бират достатъчно рано необходимостта от про-
мяна. Промяна, която да ги изведе на нов пазар, 
или да ги отличи на съществуващия, като ги раз-
граничи от конкурентите и масовото предлагане. 
Понякога именно реализация на нови проекти, 
идеи и диверсификацията разкриват нови хори-
зонти пред бизнеса и дават необходимия тласък в 
икономическото му развитие.  

Динамиката, с която се развива у нас търгов-
ския бизнес и пазарът на недвижими имоти 
днес, в сравнение с периода преди 25 години, 
предполага по-широк мироглед и по-къси сро-
кове на планиране. Това се обуславя от скорост-
та, с която може да бъде описано развитието на 
технологиите, изкуствения интелект, достъпът 
до информация, обмена на данни, търговията, 
финансирането и междуфирмените интеракции. 
Това е и предпоставка за ускорена динамика в 
пазарните отношения, водеща до по-интензивен 
жизнен цикъл и по-динамично търсене на нещо 
ново, което да даде конкурентно предимство. 
Потребителите вече се насищат по-бързо, защо-
то получават едни и същи или относително 
сравними предложения. За да има успех днес на 
пазара, при равни други условия, търговският 
бизнес и пазарът на недвижими имоти трябва да 
предложат нещо по-различно, отличимо и инте-
ресно. Как обаче това да се осъществи по пече-
ливш за организацията начин?  
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Рискът от неуспешна диверсификация или 
неуспешно внедряване на иновации съпътства 
органзациите.  Евентуален неуспех оказва пряко 
негативно влияние върху имиджа, резултатите и 
вложените ресурси, и услилия. Статистиката 
показва, че поне в търговския бизнес голяма 
част от диверсификационните и иновационни 
опити се провалят. Различни източници посоч-
ват, между 40% и 90% ниво на провал на ново-
въведенията, иновациите и диверсификацион-
ните усилия. Тази реалност, наред с предизви-
кателствата, възникнали в следствие от конф-
ликти, в някои географски райони, затруднена 
логистика, засилване на протекционистическата 
политика и непредвидимата геополитическа ди-
намика, допълнително усложняват и без това 
комплексната пазарна среда.  

Всичко това означава, че организациите трябва 
внимателно да оценяват потенциала и в каква по-
сока се изразходват ресурсите, времето и усилията 
им. Това е така, защото някои иновационни про-
екти, ангажират значителен финансов и човешки 
ресурс и евентуален неуспех може да окаже сери-
озно влияние върху пазарно позициониране или 
дори да предизвика излизане от пазара. 

Пред организациите се оформя дилема, има-
ща следните измерения:  

• От една страна, една от най-популярните 
стратегии за разтеж, е диференциране, като 
фирмата предприеме действия да се разграничи 
от конкурентите си. Осъществява, се когато ор-
ганизацията предлага нови и иновативни про-
дукти и услуги, или като завладее нови пазари.  

• От друга страна ускорената динамика на 
пазарните отношения и сложната международна 
обстановка, поставят под риск всяко подобно 
начинание, особено, ако не са правилно устано-
вени и определени параметрите, и динамиката 
на подобни диверсификационни начинания.  

Един от най-добрите начини, за една органи-
зация да „погледне встрани“ от традиционно 
основния си икономически път с идеята да реа-
лизира икономически растеж, е посредством 
практиките и методологията на управлението на 
проекти. Огромното предимство, което дава 
подходът, е че може да се прилага в различни 
индустрии и ситуации, на почти всички нива на 
управление и всеки път, да дава високи резулта-
ти. Трудно може да се намери по-гъвкава и съ-
щевременно, по-приложима организационна 
система. Управлението на проект може да се 
определи като усилие, което е ограничено във 

времето и предприето с цел създаване на уника-
лен продукт, услуга или резултат. Проектът има 
за цел, да добави стойност към една организа-
ция. Тази стойност може да намери отражение в 
създаването на нов продукт, услуга, резултат, 
информация, модел или възможност. Посредст-
вом методите на проектния мениджмънт може 
да се приложи структуриран, последователен и 
прозрачен подход към идентифицирането на 
нови възможности за търговския бизнес, и на 
пазара на недвижимите имоти.  

Инструментариума на проектния менижд-
мънт се радва на нарастващ интерес и постоян-
но разширяващ се спектър от приложения. Той 
може да се използва еднакво ефективно, както в 
преодоляването на тежките и повтарящи се 
проблеми на агробизнеса, в традиционно трудни 
земеделски райони, през разработването и внед-
ряването на софтуерни приложения, така и при 
реализирането на свръх модерни системи за из-
трелване на космически апарати в орбита.  

„Проектният Мениджмънт“ може да се разг-
лежда като набор от дейности, които включват 
инициирането, планирането, изпълнението, кон-
тролът и приключването (закриването) на един 
проект. Това е подход, който дава на организа-
цията принципи, начини и инструменти за осъ-
ществяване на различни цели в срок и с необхо-
димото качество.  

За осъществяването на успешен проект е не-
обходимо прилагането на знания, умения, инст-
рументи и техники, както и умелото събиране, 
анализиране и извеждане на ключова информа-
ция по отношение на търсения краен резултат. 

Управлението на проект  се състои от серия 
от свързани помежду си процеси и се подчинява 
на  определена последователност. Всеки от тези 
процеси е изграден от отделни дейности и опе-
рации, изпълнявани от екип, който е обединил 
усилия в постигането на една обща цел.  

Развитието на проект в рамките на една ор-
ганизация, вероятно е най-естествения начин да 
се тества нова идея, да се развие нов продукт, да 
се навлезе на нов пазар и да се диверсифицира 
настоящата дейност. 

Осъзнато или не – развитието на проект в 
една организация е нещо естествено и съпътст-
ващо развитието й. То е най-структурираният и 
подреден начин да се осъществи напредък, като 
се използват ресурсите на организацията по оп-
тимален начин.  

Различните литературни и научни източници 
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посочват четири, пет , а някои и шест етапа в 
един проект. Общовалидно обаче е схващането, 
че един проект преминава през пет фази.  

Те са:  
1. Инициализиране;   
2. Планиране;  
3. Изпълнение;  
4. Наблюдение и Контрол;  
5. Закриване на проекта 
Възможно е (най-често така се случва в 

практиката) процесите във всяка една фаза да не 
следват строго един след друг. В бизнеса, а и в 
живота, някои аспекти на дейността ни излизат 
извън сферата на нашето влияние и понякога са 
трудни за контролиране. Това е и причината, 
поради която различните процеси в етапите по-
някога се пресичат и така стават взаимно-
зависими, което е илюстрирано на фиг.1. 

 
Фигура 1. Примерна динамика на процесите в 

различните фази на един проект 

Процесите в различните етапи се оказват 
свързани и зависещи от резултатите, които те 
самите произвеждат. Резултатът от един процес 
е основополагащ за друг процес и тази динами-
ка се определя от сложността и обвързаността 
на всички процеси в единна система. Така, как-
то изграждането на една сграда с всичките й 
системи, функции, дизайн и предназначение 
представлява проект, по същия начин и дивер-
сифицирането на търговския бизнес и адапти-
рането към реалностите на пазара на недвижими 
имоти също представлява проект. И в двата 
случая са налице всички фази на един проект - 
необходимостта от ресурси, планиране, иници-
иране, изпълнение и контрол, и приключване. За 
разлика от текущата работа обаче, проектът 
има, отличаващи го белези.  Проектите са вре-
менно усилие и са ограничени с начало и край. 
Те не са нормален, ежедневен и  основен бизнес 
за една организация. Основното, което ги отли-
чава е преследването на конкретна цел и пости-
гането й в определен срок, за което  се полагат 
съответните усилия. За целта се създават графи-

ци, показващи кога задачите трябва да започват 
и да завършват. Проектите се инициират и из-
пълняват, за да се създаде продукт или услуга, 
които не са съществували преди, или за да се 
проучи и валидира възможността за диверсифи-
циране на бизнеса, и адаптирането му към нови-
те реалности. Поради тази причина, всеки про-
ект е уникален. За разлика от проектите, теку-
щият бизнес се състои от повтарящи се дейнос-
ти и операции. Текущата дейност включва рабо-
та, която е непрекъсната, с повтарящи се проце-
си, произвеждащи предвидими резултати.  

Целта на текущия бизнес, е да се запази ор-
ганизацията функционираща, докато в основата 
на даден проект стой това - той да постигне це-
лите си и да предостави нови възможности. От 
тук следва, че текущият бизнес е оперативна ра-
бота в традиционен ритъм, докато проектите са 
уникални, временни и диверсифицират дей-
ността, адаптират я спрямо новите реалности, и 
създават нови бизнес възможности. 

Един проект се счита за изпълнен тогава, ко-
гато неговите цели и задачи са постигнати. 
Именно целите са моторът на проекта и на 
всички усилия за постигането им. Целите на 
един проект могат да бъдат разнообразни, насо-
чени към постигането на пазарни успехи в съ-
ществуващи или в нови сегменти, чрез настоя-
щите или чрез нови продукти и услуги. Целите 
могат да бъдат също така свързани с проучване 
на възможности, оценяване на потенциала, раз-
витие на организацията в нова посока или раз-
витие на нова пазарна ниша. Във всеки случай 
обаче, инструментариумът на проектния мени-
джмънт, позволява оптимално изразходване на 
ограничените ресурси, с които разполага една 
организация.  

За да се осъществи един проект, е необходи-
мо да бъдат ясно дефинирани неговите цели, 
етапи и очаквани резултати. Понякога проекти-
те приключват, когато се установи, че целите и 
задачите не могат да бъдат постигнати. Въз-
можно е целите на проекта да бъдат адаптирани 
и допълнително конкретизирани в процеса на 
неговото развитие и изпълнение.  

Повечето търговски дружества, без оглед на 
това дали са насочени към търговския бизнес или 
бизнеса с недвижимите имоти имат вътрешна ор-
ганизация, създадена около  функционални гру-
пи, които са специализирани в определени об-
ласти. Това е така, защото повечето хора се на-
сочват към конкретна област на познанието, като 
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постепенно развиват компетентностите си  и 
опита си в тази област, вместо постоянно да пре-
минават през различни направления. Тази естес-
твена тенденция, се отнася до повечето аспекти 
на човешката дейност. Пример за това, може да е 
кариерата на футболист, в някой отбор. Той ряд-
ко преминава от вратар в нападател, после за-
щитник, крило и накрая централен полузащит-
ник. Същото е приложимо и за бизнеса – след ка-
то е приел определена сфера, човек започва да 
трупа опит, квалификация и да се специализира в 
определена професия. Организациите, които са 
базирани около функционални групи, често се 
наричат функционални организации и колкото 
по-голяма става една организация, толкова по-
вероятно е тя да приеме функционална структура 
за развитие на бизнеса. Това се случва, защото 
системите за управление и комуникация, са по-
ясно дефинирани във функционалните структу-
ри. Същото се отнася и до ролите и отговорнос-
тите на индивидите и групите – във функционал-
ните организации, те са по-ясно дефинирани.  

Проектните екипи могат да бъдат създадени 
и управлявани по много различни начини, в за-
висимост от характеристиките на проекта и на 
организацията, в която той се осъществява. Най-
често прилагани в практиката са онези проектни 
екипи, които са базирани на вътрешните струк-
тури на организацията. В повечето случаи вът-
решен екип за управление на проекти се състои 
от хора, които са „командировани“ от различни-
те функционални отдели, за да работят за опре-
делен период от време по проекта. Обикновено, 
тези хора стават членове на екипа на проекта, 
но и продължават да работят за първоначалния 
си функционален отдел. Това е добър подход, с 
оглед на съществуващата в организацията екс-
пертиза, яснота по отношение на настоящото 
състояние и на поставените цели. Ръководите-
лят на проекта и екипът в проекта имат една 
обща цел: да извършат дейностите по проекта и 
да достигнат целите, заложени по самия проект. 

Всеки проект има своето начало, среден пе-
риод, през който дейностите придвижват проек-
та към завършване и своя край (успешен или 
неуспешен). Един стандартен проект обикнове-
но има няколко основни фази, всяка със собст-
вен план, задачи, проблеми и решения. Взети 
заедно, тези фази представляват пътя, по който 
проектът върви от началото до своя край и 
обикновено се наричат „жизнен цикъл“ на про-
екта, илюстриран на фиг.2 . 

 
Фигура 2. Жизнен цикъл на примерен проект 

Фазите, през които преминава един успешно 
изпълнен проект, имат следното съдържание: 

1. Инициализиране – По време на първата 
фаза се идентифицира целта или нуждата на 
проекта. Това може да е бизнес проблем – като 
последствията от интензифициране на конку-
рентната среда или възможност – предоставяне-
то на различна услуга, която би могла да добави 
стойност, диверсифициране на дейността, нав-
лизането на нови пазари и др. Необходимо е 
внимателно да се проучат възможнте решения и 
да се установи как всяко от тях удовлетворява 
целта на проекта. На този етап се изготвят раз-
лични бизнес казуси и сценарии, които аргу-
ментират взимането на решения, очертават се 
основните етапи в проекта, определят се всички 
заинтересовани лица, обхвата, участниците в 
проекта като експертиза, определят се ролите и 
отговорностите. След като бъде избрано конк-
ретно решение на бизнес проблема се избира 
ръководител на проекта, установява се необхо-
димостта от различни работни групи и екипът 
на проекта започва да се оформя. Инициализи-
рането вероятно е най-критичния етап в проект-
ния мениджмънт. Задължително е да се дефини-
ра проектът правилно за да послужи за стабилна 
основа, върху която да се изгражда екип и да се 
търси решение и осъществяването му. 

2. Планиране. Фазата на планиране, е етап, в 
който проектът се доразвива възможно най-
подробно и се планират стъпките, необходими 
за постигане на целта на проекта. В тази стъпка, 
екипът установява цялата работа, която трябва 
да бъде свършена. Създава се план на проекта, 
който очертава основните етапи, дейностите, 
задачите, зависимостите и времевите рамки. Ръ-
ководителят на проекта координира изготвянето 
на финансова рамка на проекта, като предоставя 
оценки на разходите за  труд, оборудване и ма-
териали. Бюджетът в последствие се използва за 
наблюдение и контрол на разходите по време на 
изпълнението на проекта. На този етап ролите и 
отговорностите са ясно определени така, че все-
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ки участващ знае за какво носи отговорност. 
След като екипът на проекта е идентифицирал 
дейностите, подготвил е графика и е оценил 
разходите, трите основни компонента на проце-
са на планиране могат да се считат за изпълне-
ни. Това е отличен момент, в който да се оценят 
заплахите, които могат да попречат на успеш-
ното завършване на проекта. Това по същество е 
управление на риска.  

При управлението на риска, потенциалните 
проблеми с „висока заплаха“ се установяват за-
едно с действието, което трябва да се предприе-
ме за всеки потенциален проблем с висока зап-
лаха. Целта е намаляване на вероятността проб-
лемът да възникне или ако все пак възникне - 
намаляване на въздействието му върху проекта. 
На този етап е добре да се опишат всички заин-
тересовани страни по проекта и да се създаде 
комуникационен план, описващ необходимата 
информация, честотата на информиране и мето-
да на предоставяне, който да се използва, за да 
бъдат информирани заинтересованите страни. В 
допълнение е необходимо изготвянето на карта 
за качествен контрол. Чрез нея ще се проследява 
качеството, мерките за контрол и  критериите, 
които трябва да бъдат изпълнени. Когато това е 
изпълнено, проектът би бил планиран в детайли 
и готов за внедряване. 

3. Фаза на внедряване или още фаза на из-
пълнение. По време на фазата на изпълнение, 
работата по плана на проекта започва и проек-
тът се изпълнява. По време на тази фаза е важно 
да се упражнява контрол и да е налице интен-
зивна комуникация. Напредъкът се проследява 
постоянно и се правят подходящи корекции при 
необходимост. Практиката неминуемо налага, 
необходимостта от корекции, които трябва да 
отразят пазарната динамика. Във всеки проект 
ръководителят на проекта прекарва по-голямата 
част от времето в този етап. По време на изпъл-
нението на проекта, хората изпълняват задачите 
в плана, а информацията за напредъка се отчита, 
чрез редовни срещи на екипа и със заинтересо-
ваните страни. Ръководителят на проекта изпол-
зва тази информация, за да поддържа контрол 
върху посоката на проекта, като сравнява нап-
редъка с плана на проекта (или с адаптацията 
му), за да измери изпълнението на дейностите 
по проекта и да предприеме коригиращи дейст-
вия, ако това е необходимо.  

При непланирани изменения от курса на 
действие, първото действие на проектния мени-

джър е да върне проекта обратно в приетия 
план.  Ако това не може да се случи, екипът 
трябва да отрази в плана новата посока, в която 
ще тръгне. Чрез тази стъпка спонсорите на про-
екта и други ключови заинтересовани страни 
трябва да бъдат информирани за статуса по про-
екта в съответствие с договорената честота и 
формата на комуникация.  

Планът трябва да се актуализира периодич-
но. Комуникацията по напредването и  осъщес-
твяване на проекта трябва винаги да подчертава 
очакваните крайни разходи, качеството и сроко-
вете по изпълнение на проекта. Всеки етап на 
проекта трябва да бъде издържан по отношение 
на качество на изпълнение и измерен спрямо 
предварително приетите критериите.  

4. Мониторинг и контрол на проекта. Чет-
въртият етап от петте фази на проекта обхваща 
контрола и мониторинга на проекта. Въпреки 
прецизното планиране и внимателното, и профе-
сионално изпълнение, проектите се провалят, ко-
гато им липсва ясен процес по наблюдение и 
контрол. За да можете да установите, някои рис-
кове и необходимостта от адаптиране на плана, 
от съществено значение е да наблюдавате, из-
мервате и контролирате отделните дейности ета-
пи и под-етапи от плана за действие. Такава 
форма на контрол ще ви позволи да предприеме-
те превантивни мерки и да направите необходи-
мите корекции в плана така, че да спазите очак-
ваните качество, разходи и срокове на изпълне-
ние. Мониторингът и контролът в управлението 
на проекти обхваща процесите по управление на 
ключовите показатели, които характеризират ус-
пеха на проекта. На този етап се проследява те-
кущото състояние и ефективността на проекта.  

За да държите под контрол проекта ще е не-
обходимо: 

• Да събирате и обработвате данни за степен 
на завършеност на отделните операции и етапи 

• Да сравнявате степен и качество на за-
вършеност на отделните операции и етапи 
спрямо първоначалния план, и спрямо планира-
ните разходи 

• Да установите дали са изпълнени целите 
така, както са планирани 

Тези показатели за изпълнение могат да помог-
нат на ръководителите на проекти, да определят 
дали проектът в момента следва или не първона-
чалния план. Целта е бързо да се идентифицират 
всички проблемни области и да се коригират, за да 
се гарантира успешен резултат от проекта. 
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Като цяло на този етап е най-добре да прег-
ледате плана на проекта и да се уверите, че 
всички дейности, бюджет, обхват, графици, 
рискове и работни процеси се управляват ефек-
тивно. Точно тук може да се наложат и действия 
по управление на промените, тъй като вътреш-
ните процеси или процедури трябва, да бъдат 
актуализирани или адаптирани, за да може про-
ектът, да работи гладко. Основната задача е да 
се постигне първоначално зададената цел в 
срок, с необходимото качество и при контроли-
рани разходи така, че всички заинтересовани 
страни, да бъдат удовлетворени. 

5. Закриване на проекта. Заключителната фаза 
на управлението на проекта е свързана с органи-
зирането на официален край на вече завършения 
проект. Дори ако проектът не е завършен и вместо 
това е бил отменен, този процес на затваряне все 
още е необходима част от жизнения цикъл на про-
екта. Това е и най-често проускания етап от петте 
фази на управление на проекти. 

На този етап Ръководителят на проекта изготвя 
документ, който описва проекта, поставените за-
дачи, етапите, постигнатото от  проектния екип и 
направените изводи. Всички данни и документа-
ция на проекта се събират на едно място. Това е 
официалното приключване на проекта, което 
обобщава цялата уместна информация, която мо-
же да се използва за по-нататъшен бизнес анализ, 
изводи и взимане на решения. 

По този начин фазата на приключване на 
проекта е основен инструмент за подпомагане 
на професионалните мениджъри да подобрят 
своите умения, а собствениците на фирми, да 
вземат информирани решения занапред. Поради 
тази причина мениджърите на проекти не тряб-
ва да пропускат заключителната фаза на управ-
лението на проекта. 

Всички етапи на един проект взаимодействат 
помежду си и резултатът от всеки етап сам по 
себе си е определящ за следващия след него. 
Също така резултатът от всеки етап може сери-
озно да повлияе на качеството на целия проект. 
Често в практиката, проектният ръководител 
трябва да се връща назад в процеса и в етапите, 
му за да коригира ресурсите, планираните зада-
чи и сроковете по изпълнение на проекта. 

Например, както е показано на фиг. 3 – в 
етапа на упражняване на контрол, ако се уста-
нови, че за някоя задача се изискват повече ре-
сурси (време, средства, хора, суровини) от 
предвиденото, ще се наложи проектният мени-

джър да се върне на фаза планиране и да кори-
гира първоначалните планове. 

 
Фигура 3. Схематично представяне на етапите в 

един проект и необходимостта от корекции в хода 
на развитие на проекта 

Като цяло, тези етапи при управление на 
проекти могат да се прилагат за проучване на 
потенциални възможности за диверсификация 
на търговския бизнес, за по-пълноценно изслед-
ване на възможностите за внедряване на допъл-
нителни или принципно нови услуги на пазара 
на недвижими имоти, за собствениците на ма-
лък и среден бизнес, когато установяват необ-
ходимостта от развитие на бизнеса им в опреде-
лена посока, или ниво на специализираност.  

Професионалните мениджъри на проекти из-
ползват специализирани софтуер решения за 
управление на проекти и инструменти за прос-
ледяване, за да им помогнат да следят цялата 
необходима информация и да взимат правилни 
и своевременни решения. 
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