GABRIEL ANICAI, TRUST EXPERT:

"Solutiile

deincalzire,

racire si ventilatie au
crescut in popularitate

pentru ca oamen

OO AN ©

ii isi

doresc mai mult confort"

® Anul trecut, segmentul de ventilatie rezidendentiala a
inregistrat vanzari duble

Trust Expert, distribuitor exclusivin Romdnia al unor produse de top, cu expertiin sisteme de incdlzire, rdcire
si ventilatie, cu solutii de proiectare complete si service post-vdnzare certificate, o afacere locald, pornitadin
1993, in Piatra Neamt, a ajuns in prezent, un business national.

Gabriel Anicdi, unicul actionar si unul dintre fondatorii companiei, spune cd, pentru el, reteta succesului
este vanzarea de produse si servicii in care crede cu adevdrat si pe care le-ar folosi, in propria locuintd. Dom-
nia sa ne-a acordat un interviu in care ne-a vorbit despre ce a insemnat dezvoltarea business-ului, despre
cum a evoluat cererea pentru produsele pe care le comercializeazd, dar si despre planurile de viitor ale

companiei.

Reporter: Cand ati hotarat sa
mergeti pe drumul antrepreno-
riatului si sa incepeti povestea
Trust?

Gabriel Anicai: Am fost o fire
independeta, inca de mic. La 14
am plecat din Piatra Neamt la
Bucuresti, la liceul sanitar. Dupa
patru ani petrecuti singur, in Ca-
pitald, a urmat armata. M-am
intors apoi, in Piatra, unde am
primit repartitie la Spitalul Jude-
tean, pe postul de tehnician
aparatura medicala. Seful meu
de atunci mi-a dat o prima lectie
importanta, pe care am tinut-o
minte si am incercat sa o aplic,
in toata cariera - mi-a spus ca
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atunci cand repari un produs
sau faci o intretinere, trebuie
sa-ti faci treaba bine, nu de
mantuiala. Astfel, te respecti tu,
pe tine, ca specialist si castigi si
respectul altora. Revenind la an-
treprenoriat, in anii '90, piata era
libera, deschisa, puteai incepe
un business in orice domeniu,
erau o multime de oportunitati
si am vrut, evident, sa profit de
context. Am avut si suport din
partea parintilor, mama era con-
tabila, iar tata maistru de insta-
latii. Povestea Trust a inceput in
1993, ca o asociere intre o firma
care facea importuri din Belgia
si una romaneasca, specializata

in proiectare si montaj in dome-
niul termo. Aveam 26 de ani
atunci. Dupa aceea, actionaria-
tul companiei a trecut prin tot
felul de schimbari, dar in 2006,
am cumparat integral actiunile.

Reporter: Care a fost investitia
initiala in business, in cat timp
ati amortizat-o si unde sunteti
acum din punct de vedere al
afacerii?

Gabriel Anicai: Am pornit afa-
cerea cu o investitie relativ mica,
cateva zeci de mii de dolari, pe
care am recupera-o relativ repe-
de, in doi ani. De atunci, compa-
nia a fost pe profit, iar astazi, ci-
fra de afaceri este de 7 milioane

de euro.

Reporter: Cum au evoluat
produsele pe care le comerciali-
zati si piata, in ultimele decenii?

Gabriel Anicai: Am inceput
prin a comercializa cazane ACV
din Belgia, pe gaz si motorina.
Din 1997, am devenit distribui-
torul exclusiv pentru Henco
Industries Belgia, producator de
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teava multistrat, iar in 24 de ani
am vandut peste 100 milioane
de metri.

Tn 2000, am inceput vanzirile
de cazane pentru apartamente.
Vindeam, in primii patru ani,
cate 10.000 de buciti pe an. In
acelasi timp, am inceput sa
avem proiecte importante, sa
avem colaborari cu obiective
mai mari, precum hoteluri, cli-
nici si sedii de birouri.

Apoi, am mers catre vanzarile
de cazane pe lemne, cu gazeifi-
care, am fost primii care am
adus si am dezvoltat acest tip de
produse, in Romania. Ulterior,
cativa ani buni, am avut si caza-
ne pe peleti.

Primele pompe de cdldura
le-am importat in 2007, iar in
2011 am devenit reprezentantul
exclusiv in Romania pentru Nibe
Suedia. De atunci, activitatea
noastra pe acest segment de
produse a fost din ce in ce mai
intensa. Din 2014, ne concen-
tram doar pe pompe de caldura,
cele de la Nibe sunt extrem de
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avansate tehnologic, cu o auto-
matizare inovatoare, iar rata de
crestere este de 20% pe an. Tot
cu Nibe colaboram si pentru
centralele de tratare a aerului,
au o gama variata de echipa-
mente pentru lucrdri mari.

Un alt segment pe care il pro-
movam si la care s-au dublat
vanzarile, in special in ultimul
an, de cand cu pandemia, este
ventilatia rezidendentiala, cu re-
cuperare. Cu ajutorul acestui si-
stem, scapam de praf, zgomotul
exterior, avem o casa aerisita in
permanenta, atat vara, cat si iar-
na, cu pierderi mici de energie.
Pe acest segment suntem distri-
buitor exclusiv Sabiana Italia, un
producator foarte bine cotat.

Incalzirea prin pardoseala in si-
stem uscat HENCO Slim este un
alt produs de referinta, in activi-
tatea noastra. Am ales cele mai
bune solutii si cele mai calitative
componente.

Astazi, oferim serviciide la A la
Z - ofertare, dimensionare, pro-
punere solutie, montaj, parame-
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trizare, service si intretinere. Lu-
cram cu cate un singur brand
pentru fiecare aplicatie, daca
vinzi mai multe tipuri de produ-
se, este greu sa pastrezi calita-
tea serviciilor la cerintele pietei.

Lucram din ce in ce mai mult
cu parteneri care vin in Roma-
nia, dupd ani petrecuti afara. Au
o alta mentalitate, sunt mai
asezati, stabili, nu cauta chilipi-
ruri si, la fel ca noi, nu fac com-
promisuri cand vine vorba de-
spre calitate.

Piata este in crestere, in special
pe segmentele de produse care
ne intereseaza pe noi. Cererea
de pompe de caldura a devenit
tot mai mare, din ce in ce mai
multi clienti renunta la centrale-
le pe lemne. La fel si solutiile de
ventilatie au crescut in populari-
tate, pentru ca oamenii isi do-
resc mai mult confort.

Reporter: Cum au evoluat pre-
ferintele consumatorilor romani
in acest timp?

Gabriel Anicai: Tn mod evi-
dent, romanii au azi mai multa
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experienta, dar si acces mai
mare la informatie. Se informea-
za mai mult inainte de a incepe
un proiect, citesc, ne pun intre-
bari pertinente. Isi doresc mai
mult control, sunt interesati de
economia pe termen lung in de-
trimentul costurilor de investitie
mici, cauta calitate si depun mai
mult efort pentru a invata cum
sa evalueze aceste tipuri de
echipamente. Sunt mult mai
atenti la serviciile pe care le cer,
respectiv dimensionare, alegere



solutie si suport post-vanzare.

Reporter: A fost afectat busi-
ness-ul in ultimul an, din cauza
pandemiei?

Gabriel Anicai: Dimpotriva. In
2020, afacerea a crescut cu pe-
ste 20%, cea mai mare crestere
din ultimii opt ani. in general,
segmentul de constructii,
home&deco a fost unul noro-
cos. Oamenii au petrecut mult
mai mult timp acasa si, bineinte-
les, au investit in propriile locu-
inte, avand in vedere ca activita-
ti precum petrecerile sau calato-
riile au fost limitate.

Reporter: Aproape 30 de ani
mai tarziu de la infiintare, puteti
spune ca afacerea este asa cum
v-ati dorit la inceput sau ati avut
o alta viziune?

Gabriel Anicai: intr-o mare
masura, da, este. Ne-am dorit o

firma care sa ofere solutii inte-
grate, de la alegerea solutiei
pana la mentenanta. Am reusit
sa ajungem aici si sunt mandru
sd spun ca am colegi profesio-
nisti. Cea mai mare parte dintre
ingineri, cu peste 15 ani vechi-
me, unii chiar 28, ne sunt alaturi
inca de la infiintare.

Reporter: Care au fost cele
mai grele momente ale busi-
ness-ului si care au fost cele mai
frumoase?

Gabriel Anicai: In primele trei
luni ale anului 1997, cursul
leu/dolar s-a dublat, crestea cu
cate 2-3%, in fiecare zi. Era si o
criza de valuta, nu reuseam sa
schimbam la banci. Pentru a pu-
tea lucra, cautam societati care
exportau si incasau valuta, i fa-
ceam intermediari pe traseul
aprovizionarii, ca sa avem cu ce

plati furnizorii. Practic, ei isi vin-
deau valuta cu 20-25 % mai
scump decat ar fi schimbat-o la
banca.

Un alt moment greu a fost
inceputul lui 2009, cand, din ca-
uza crizei financiare, mai multe
firme prin care faceam distribu-
tie au intrat in insolventa. Astfel,
s-au adunat facturi neincasate
de aproximativ 400.000 euro,
bani pe care nu i-am mai recu-
perat niciodata.

Apoi, intre 2010 si 2014 am in-
vestit doua milioane de euro
pentru a deschide 14 filiale in
orase mari din tara si am angajat
80 de oameni. Am lucrat, in acea
perioadd, si cu produse impor-
tate din China si Turcia. A fost
un esec din punct de vedere fi-
nanciar, dar si al imaginii, asa ca
pana in 2015 am inchis toate fi-

lialele si am fost nevoit sa re-
nunt si la personalul nou anga-
jat. A fost o lectie importanta de
business, iar de atunci mi-am
promis ca nu voi mai lucra nicio-
data cu produse in care nu cred
si pe care nu le-as folosi la mine
acasa.

Momentele frumoase sunt
acelea in care ne suna clienti de
acum 10 sau 20 de ani si ne
spun cd au proiecte noi in care
vor sa lucram iar impreuna. Un
alt moment important a fost in
aprilie 2001, cand am reusit sa
ne mutam intr-un nou sediu,
mai mare, modern, apropiat de
dorintele si nevoile echipei.

Reporter: Ce planuri de viitor
aveti?

Gabriel Anicai: Imi doresc sa
dezvoltam cat mai multe tehno-
logii inovatoare, sa introducem
in portofoliul companiei un sis-
tem de pardoseald pentru reno-
vari. Pentrul anul in curs, imi do-
resc sa ne marim echipa cu 20%.
Cred in viitorul acestui dome-
niu, de aceea, mi-am indrumat
baietii pe acest drum, au termi-
nat ambii Facultatea de Instala-
tii, unul la Bucuresti si celalalt la
Cluj.

Reporter: Care sunt principa-
lele obstacole pe care le-ati
intampinat ca antreprenor? Ce
i-ati sfatui pe cei care astazi sunt
pe punctul de a-si deschide un
business in Romania?

Gabriel Anicai: Piedicile, in
principiu, sunt acelea pe care ni
le punem singuri. Eu am invatat
sa fiu mai calm, mai rabdator cu
oamenii, mai disciplinat si mai
perseverent, sa ma adaptez mai
repede situatiilor noi.

Asta i-am sfatuit si pe fiii mei,
in special partea cu rdbdarea. Si
as mai adauga, pentru tineri, sa
nu faca compromisuri si sa aiba
mai multa incredere in ceea ce
numim ,intelepciunea popula-
ra".

Reporter: Va multumesc!

|51



