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Теорията на Дарвин  
е в сила и за МОЛ-овете
Филип Еванс, изпълнителен директор на ТриГранит Мениджмънт Корпорейшън

Знаете ли как се стопанисват големите 
търговски центрове в България?

В момента оперираме в десет страни от 
Централна и Източна Европа. Нашият екип 
вече има опит и на българския пазар. Ние се 
стараем да внасяме най-добрите международни 
практики в стопанисването на такива проекти. 
Стараем се и да привличаме най-талантливите 
кадри, които регионът може да ни предложи. 
В допълнение на това ние предлагаме и 
допълнителен тренинг на хората, за да могат 
те да предложат по-добра услуга на клиентите, 
каквато иначе би била трудна за намиране в 
София. 

Смятате ли, че биха могли да се направят 
някои подобрения, за да може тези 
центрове да се управляват по-ефективно 

от гледна точка и на оптимизацията 
на разходите? Какви подобрения бихте 
препоръчал генерално?

Ние имаме значително ноу-хау в нашия център 
за фасилити мениджмънт. Решенията, които 
прилагаме, варират от това как да се купува 
енергията, в зависимост от наличните 
източници, до това какви са различните 
начини за намаляване на консумацията на 
енергия, включително чрез оптимизиране на 
оборудването в дадена сграда. Като компания, 
която е била награждавана за инициативите 

си в сектора на зелените концепции, ние 
непрекъснато преразглеждаме практиката си 
с оглед на възможността да предложим най-
добрите енергийно ефективни решения на 
своите бизнес партньори. 

Основни проблеми на МОЛ-овете в 
България остават липсата на достатъчно 
наематели и пренасищането на пазара. Как 
това би могло да бъде преодоляно?  

Разкриването на толкова сериозна схема, 
каквато е проектът за София Ринг Мол, ще 
предефинира изцяло пазара на дребно в града. 
Сегментацията на пазара в София вече е 
започнала и въпросът е какво отличава новите 
проекти, за да им подсигури устойчивост 
в дългосрочен аспект. От гледна точка на 
търговията на дребно, много от наемателите, 

които бяха навлезли на пазара, сега се оглеждат 
за правилната локация и правилните проекти. 
Това е от ключово значение и ще доведе до 
реструктуриране на пазара през следващите 
години. 

През последните месеци в България 
имаше няколко големи откривания на 
молове, а през следващата година се 
очаква и появата на Sofia Ring Mall. Това 
поставя участниците на пазара пред 
жестока конкуренция. Каква според вас е 

Филип Еванс е изпълнителен директор на ТриГранит Мениджмънт Корпорейшън. 
Той се присъединява към компанията през декември 2011 година с главна задача да 
интернационализира дейностите на компанията. С портфолио от над 2 млрд. долара в 7 
Централноевропейски страни, ролята на Филип Еванс е да  стандартизира бизнес процесите 
в групата. Специфичните му отговорности включват асет мениджмънта, отдаването под 
наем, маркетинга, фасилити мениджмънта и финансите. 

Филип Еванс, през своята 26 годишна кариера в отдаването под наем и асет мениджмънт, е 
бил партньор в Cushman & Wakefield. Преди да започне работа в ТриГранит е работил за Al-
Futtaim Group Real Estate в Дубай като Директор Отдаване под наем. 
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правилната стратегия, която ще помогне 
на моловете да оцелеят в една такава 
конкурентна обстановка?

Времето ще покаже, че не е въпросът просто 
да се построи един красив МОЛ, но и да се 
осигури подходящият микс от наематели 
и да се създаде добра връзка с местните 
потребители. Правилно поставеният 
търговски център може да разчита на 
стабилност и непрестанен интерес от страна 
на посетителите, което от своя страна ще 
доведе до устойчиви приходи за наемателите. 
Услугите, които се предлагат на посетителите 
са от изключителна важност, така че те не 
трябва да бъдат подценявани. 

Бихте ли могъл да сравните проекта за 
Sofia Ring Mall като размер с някой подобен, 
който разработвате в Европа? Размерът 
има ли значение за търговските центрове? 

Sofia Ring Mall ще функционира като регионален 
мол, който привлича посетители не само 
от района, но и от по-широк периметър. 
Инвеститорът трябва да планира определена 
критична маса от пространство в мола, 
която да може да подслони най-важните 
функционалности, които ще се предлагат на 
посетителите в него. Реалният въпрос е дали 
предприемачите разбират променящите се 

нужди в тази променяща се среда. По проект 
Sofia Ring Mall се разпростира на магичната 
площ от 100 000 m2, което го прави най-
големият в София, предлагащ преживяване на 
клиентите, каквото никой друг мол в града не 
може да предложи. Ние работим с няколко обекта 
от подобен мащаб – между 70 000 и 100 000 m2. 
Най-близкият по размер е Bonarka City Center в 
Краков, Полша. 

Смятате ли, че близостта на Sofia Ring 
Mall до Ikea в София ще бъде от помощ? 

Със сигурност, още повече, че тази локация 
предварително е била определена като 
търговска за София. Така че между двата 
центъра се получава завършена комбинация и 
двата проекта се подкрепят един друг. Като 
дестинация ние гледаме на двата проекта 
като на едно цяло. Въпреки това историята 
показва, че хората предпочитат да ходят 
на места, които им позволяват да сравнят 
офертите в най-широкия възможен диапазон. 
Така че близостта на Ikea ще бъде от помощ 
на Sofia Ring Mall чрез вече съществуващата 
основа, създадена от Ikea, но същото ще се 
отнася и в обратната посока. Допълващата 
функция на подобни обекти е била тествана 
в много търговски дестинации в Европа и по 
света. 

По проект Sofia Ring 
Mall се разпростира 
на магичната площ 
от 100 000 m2,
което го прави най- 
големият в София
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Повечето проекти за изграждане на големи 
търговски центрове бяха започнати по 
времето на икономическия бум, когато 
инвестиционните разходи бяха значителни. 
Сега тези проекти ще се изплащат в друга 
ситуация на намаляващи доходи и спад в 
продажбите на дребно. Това е причината, 
поради която много икономисти 
предричат фалити в сектора. Бихте 
ли се съгласил, че един такъв сценария 
е възможен за България? Какви други 
сценарии съществуват според вас?

Най-лошият сценарий е компаниите в 
търговията на дребно да се фокусират 
само върху най-добрите проекти и да 
преместят магазините си в тези центрове, 
които привличат посетители във време на 
икономически предизвикателства. Неизбежно 
е да има бягство от центрове, които не се 
представят добре, където наемателите не 
могат да изплащат наема си, а предприемачите 
на свой ред не са в състояние да обслужват 
заемите си към банките. Във времето на 
бума търговците на дребно сключиха договори 
за наеми, които в сегашните условия са 
неустойчиви. Sofia Ring Mall ще бъде отворен в 
момент, когато пазарът е на дъното, така че 
единствената посока за нас е нагоре, особено 
когато качеството на проекта е от такова 
значение за търговските вериги, когато те 
правят своите решения. Ние чувстваме, че 
Sofia Ring Mall ще бъде естествен избор за 
търговците. 

Личното ви мнение – колко търговски 
центъра ще фалират в близко бъдеще?

Ако използваме логиката на Чарлз Дарвин, 
старите молове естествено ще бъдат 
принудени да затворят, тъй като изискванията 
на клиентите и на търговските вериги се 
променят, за да задоволят новият лайфстайл 
на потребителите, които търсят по-добро 
качество на средата и добавена стойност от 
пазаруването под формата на развлечения и 
услуги. Потребителите са тези, които гласуват 
за това кой мол да остане.

Как заплашените от банкрут биха могли да 
оцелеят? 

Като подобрят представянето си от една 
страна и предоговорят условията по кредитите 
си с банките от друга. Наред с това те трябва 
да се адаптират към променящите се очаквания 
от страна на клиентите. 

Какви са последните постижения във 
фасилити мениджмънта и оптимизацията 
на разходите в моловете? 

Най-новият тренд е устойчивостта, 
хармонията с околната среда. Компании като 
нашата се отнасят към това много отговорно 
и позитивите са не само от добрия имидж, 
който това поведения създава, но и от 

икономиите, които се постигат, когато има 
фокус върху зелените практики.

Бихте ли споделили успешна история от 
практиката ви на фасилити мениджъри в 
областта на моловете в Европа? 

Компанията ни спечели няколко нови проекта в 
Централна и Източна Европа през последните 
шест месеца. Сред тях са проекти в Румъния, 
Беларус, Македония и България. Считаме, че 
желанието на клиентите да работим за тях е 
показателно за успеха, който носим. 

Бихте ли могъл да разкажете за някоя 
техническа иновация, която е била 
приложена в някой европейски мол през 
последните години?

Бихме могли да предложим няколко примера, 
но предпочитаме да ги запазим за нашите 
клиенти, тъй като това би могло да бъде 
от полза за техните наематели. Но най-
добрият пример за технологична иновация 
е ефективното прилагане на система за 
климатизация и отопление чрез водна помпа 
от термален източник. Много съществено е и 
оптимизацията на осветлението с икономична 
система, например с LED технология, която 
предлага модерна, атрактивна атмосфера и 
води до значителни икономии на разходи, а от 
там и до директен ефект върху енергийната 
консумация. 

 
Как настоящата криза се отрази върху 
бизнеса на фасилити мениджърите в 
Европа и по света? 

Кризата принуди предприемачите и асет 
мениджърите навсякъде по света да се 
фокусират върху оптимизирането на разходите. 
За нещастие, в много по-слабо развити страни 
в Централна и Източна Европа преминаването 
към режим на икономии бе за сметка на 
пожертваното качество, което доведе до 
дългосрочен негативен ефект, в това число и 
върху стойността на активите. 

Какви са перспективите за развитие в 
Европа и България? 

Пазарът е движен от потребителското 
търсене, така че на базата на търсене и 
предлагане растежът на търговските центрове 
ще се определя по тази линия. Важен фактор е 
и наличието на финансиране за такива проекти. 
Ние виждаме по-голямо поле за развитие в 
развиващите се икономики.

Имате ли планове да разработите и други 
молове в България? 

Ние разглеждаме всяка интересна възможност, 
която се появи доколкото тя не ни поставя в 
конфликт на интереси с вече съществуващи 
наши клиенти. 

Интервюто взе: Гергана МИХАЙЛОВА

Ако използваме 
логиката на Чарлз 
Дарвин, старите
молове естествено 
ще бъдат принудени 
да затворят, тъй 
като изискванията 
на клиентите и на 
търговските вериги 
се променят
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Попълненият формуляр можете да изпратите на: 

  

Може да се абонирате и онлайн през сайта на сп. Ютилитис: www.utilities.bg

  
е издание за мениджмънт на ютилити компании 
в инфраструктурата, производство и търговия 
с електрическа енергия, природен газ и вода, 
телекомуникации, поддръжка на активите в 
индустрията, правна и регулаторна рамка.

Данни на получателя Моля, попълнете задължително

Име  Фамилия 
Дата на раждане 
Телефон:  Е-mail: 
Адрес за получаване:
Ул.   ПК:  Селище: 

Данни за фактура:
Фирма: 
МОЛ: 
ИДН: 
ИДН по ЗДДС: 
Адрес на регистрация: 

Абонамента може да заплатите на банкова сметка:
Пъблик Сървисис ООД
Първа инвестиционна банка
IBAN в лева: BG87FINV91501004348297
BIC: FINVBGSF

 

Моля, попълнете само ако искате издаване на фактура

АУТСОРСИНГ  

И КОНТРАКТОРИ 

ВЯТЪРНИ ГЕНЕРАТОРИ
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Калоян КъневУправителЕ.ОН България 
Енергийни Услуги ЕООД

ЧИСТА ЕНЕРГИЯ 
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