
Afaceriledinpiaþa
vopselelorating200
milioaneeuro,anual
(Interviu cu Cãtãlina Trupºor, fondator ºi CEO Color Smart)

Reporter: De când activaþi pe
piaþa de profil?

Cãtãlina Trupºor: Activãm pe
piaþa de finisaje interioare ºi exte-
rioare din anul 2005, când am
adus brandul de vopsele Benjamin
Moore în România. De-a lungul
timpului am adãugat ºi alte bran-
duri premium la portofoliul nostru
de produse, cum ar fi Novacolor,
Purdy sau Semin. Oferim, de ase-
menea, servicii de consultanþã,
management de proiect ºi dezvol-
tare pentru aplicatorii care-ºi do-
resc sã fie mai buni.

În ceea ce priveºte sistemul de
distribuþie, am optat pentru sub

distribuitori, magazine ºi revânzã-
tori, în cele mai multe oraºe din
þarã, astfel încât sã fim peste tot,
cât mai aproape de clienþii noºtri.

Reporter: Cum vedeþi competi-
þia din acest sector?

Cãtãlina Trupºor: Ca în orice do-
meniu, existã o competiþie sã o
numim generalã, adicã pentru toþi
cei care-ºi doresc produse ºi servi-
cii de decorare interioarã ºi exte-
rioarã ºi una specificã pe niºa cãre-
ia i te adresezi în mod special, în
cazul nostru zona premium ºi pre-
mium plus, care oferã posibilitãþi
nelimitate de culori, texturi, mate-
riale unice la preþuri extrem de di-

versificate.
Pentru cã noi oferim clientului

soluþii personalizate, pe cât posibil
complete, pentru gusturi sofisti-
cate, nu ne înscriem niciodatã în
cursa cine oferã pieþei cel mai ief-
tin litru de vopsea. În niºa pe care
o þintim, competiþia este modera-
tã, civilizatã ºi contribuie la ridica-
rea calitãþii proiectelor româneºti.

Reporter: Care este evoluþia do-
meniului ºi ce perspective are ace-
sta?

Cãtãlina Trupºor: Dacã vorbim
numai despre vopsele, estimãm o
dimensiune a pieþei româneºti de
180-200 milioane de euro pe an. În

ultimii trei ani, creºterea a fost de
5-7%/an. Consider cã aceastã ten-
dinþã de creºtere se va accentua în
urmãtorii ani, pentru cã au explo-
dat preþurile materiilor prime ºi ale
transporturilor din toatã lumea,
din Asia în mod special. Oamenii
stau mai mult acasã ºi investesc
ceva mai serios în decorãri sau re-
decorãri. Singura piedicã pare sã
fie în continuare lipsa forþei de
muncã specializate.

Reporter: Care sunt tendinþele
în piaþa vopselelor ºi cum a evo-
luat cererea în ultimul an, în con-
textul în care majoritatea angajaþi-
lor au lucrat de acasã?
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Oamenii stau mai mult acasã, în ultima perioadã, ºi investesc mai se-

rios în decorãri sau redecorãri, susþine Cãtãlina Trupºor, fondator ºi CEO

Color Smart. Potrivit acesteia, piaþa vopselelor de la noi ajunge la de

180-200 milioane de euro pe an.

În ultimii trei ani, creºterea a fost de 5-7%/an, ne-a spus Cãtãlina

Trupºor, într-un interviu, apreciind: "Consider cã aceastã tendinþã de

creºtere se va accentua în urmãtorii ani, pentru cã au explodat preþurile

materiilor prime ºi ale transporturilor din toatã lumea, din Asia în mod

special. Singura piedicã pare sã fie în continuare lipsa forþei de muncã

specializate".
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Cãtãlina Trupºor: Au existat
niºte momente critice de când a
început pandemia. În perioada în
care retailul a fost închis am
vândut foarte puþin, dar am profi-
tat de timpul în plus ca sã ne rede-
senãm procesele critice, sã ne
îmbunãtãþim sistemul informatic
ºi modelul de distribuþie, punând
la dispoziþia clienþilor noºtri un
magazin virtual unde au putut
sã-ºi continue achiziþiile ºi fãrã pre-
zenþã fizicã.

Apoi, cererea a revenit în forþã,
astfel încât am închis anul 2020
ceva mai bine decât ne aºteptam.
În 2021, a continuat sã creascã ce-
rerea pentru produse ºi servicii
premium, iar noi am reuºit sã satis-
facem toate cerinþele clienþilor in-
diferent cã am lucrat de acasã, cã
ne-am dus pe ºantier sau am fost
prezenþi în showroom-uri.

Reporter: Care au fost provocã-
rile/avantajele pandemiei pentru
acest sector?

Cãtãlina Trupºor: Faptul cã oa-
menii au stat mai mult timp în
casã a fost un avantaj. Au avut
ceva mai mulþi bani pentru repara-

þii deoarece au cãlãtorit ºi au ieºit
mai puþin. A fost mai mult timp
pentru analizã, decizie, dar ºi im-
plementare de proiecte casnice.
Mai mulþi clienþi au dorit ceva spe-
cial, personalizat, care sã-i ajute sã
se simtã mai bine în mediul lor.

A fost mai simplu sã gãseºti pro-
fesioniºti dispuºi sã se implice în
proiectul tãu casnic. O bunã buca-
tã de vreme preþurile au stat pe
loc, poate au fost ºi mai mici, dato-
ritã mulþimii de oferte ºi lichidãri-
lor brutale de stoc.

Acestea au fost avantaje pentru
business-ul nostru.

Într-adevãr, au dispãrut sau au
încetinit puternic proiectele legate
de birouri, restaurante, hoteluri,
ceea ce a fost un dezavantaj.

Reporter: Cum resimte Color
Smart criza sanitarã ºi economicã
prin care trece toatã lumea?

Cãtãlina Trupºor: Nimeni nu se
simte bine în condiþiile actuale.
Lipseºte siguranþa, predictibilita-
tea, nu ºtii dacã ai showroom-urile
închise sau deschise, livrãrile de la
furnizorii externi sunt afectate de
disponibilitatea materiilor prime,

iar preþurile cresc oarecum incon-
trolabil.

Ce am fãcut noi ca sã resimþim
cât mai puþin adversitatea mediu-
lui extern a fost sã fim mereu apro-
ape de clienþii ºi de specialiºtii
noºtri, sã le punem la dispoziþie
metode de distribuþie moderne ce
nu depind de prezenþa fizicã, sã ne
simplificãm procesele, sã ne pãs-
trãm o structurã organizaþionalã
suplã ºi flexibilã, sã oferim sprijin
partenerilor de distribuþie, sã co-
municãm permanent cu piaþa.

Reporter: Ce strategie aþi abor-
dat pentru a depãºi perioada difi-
cilã creatã de pandemie?

Cãtãlina Trupºor: Nu am fãcut
schimbãri majore în strategia noa-
strã de dezvoltare. Am continuat
sã întãrim sistemul naþional de di-
stribuþie, am consolidat relaþiile cu
furnizorii externi, am îmbunãtãþit
legãturile cu comunitatea de pro-
fesioniºti - arhitecþi, designeri, apli-
catori, constructori.

Pentru a uºura experienþa de
achiziþie a clienþilor finali am de-
schis un nou magazin virtual, care
era în plan dar a cãrui implemen-

tare a fost acceleratã de conjun-
cturã. În ceea ce priveºte organiza-
þia noastrã, am lucrat la sistemul
informatic, la clarificarea rolurilor
fiecãrei funcþiuni, la profesionali-
zarea oamenilor ºi la perfecþio-
narea abordãrilor de customer ser-
vice.

În plus, am investit într-un nou
showroom în Bucureºti, care este
nava amiral a businessului, locul
pe care fiecare iubitor de frumos ºi
de culoare este invitat sã-l viziteze
ca sã se inspire când vrea sã-ºi
punã-n practicã decorarea de vis.

Reporter: Cum au evoluat preþu-
rile în piaþa de profil?

Cãtãlina Trupºor: În piaþa de
construcþii, sunt multe materiale
care ºi-au dublat preþul - fier, lemn.
Specific în zona de finisaje sau
vopsele, preþurile au crescut cu
15-20% faþã de septembrie-oc-
tombrie 2020. Din ce am observat
noi, proiectele în desfãºurare nu
s-au oprit, poate unele au scãzut
ritmul.

Reporter: Ce proiecte de investi-
þii aveþi în derulare sau urmeazã sã
demaraþi la noi?
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Cãtãlina Trupºor: De la începu-
tul anului am investit semnificativ
în logisticã (depozite, utilaje, pro-
cese, proceduri noi), în perfecþio-
narea sistemului informatic, în de-
schiderea magazinelor virtuale -
pentru public ºi pentru distribuito-
ri separat, în echipa proprie.

Ne-am mutat într-un sediu nou ºi
ne vom consolida showroomurile
existente din Bucureºti ºi Constan-
þa, unde vom continua sã anga-
jãm, sã rafinãm procesele ºi siste-
mul informatic, sã organizãm eve-
nimente pentru profesioniºti ºi
clienþi.

Ne vom mãri eforturile de a co-
munica cu piaþa, de a oferi soluþii
creative, consultanþã în alegerea
culorilor, în bugetare ºi manage-
ment de proiect.

Organizãm cursuri pentru aplica-
tori în cadrul Academiei Novaco-
lor, un concept important preluat
de la partenerii noºtri italieni.
Împreunã cu ambasadorii Novaco-
lor, le oferim aplicatorilor perfec-
þionare în tehnici noi, mai compli-
cate, speciale pentru produse de-
corative.

Extindem sistemul de distribuþie
cu showroom-uri în locaþii noi, ma-
gazine ºi depozite. Vom da mai
multã atenþie proiectelor mari în
care ne vom implica nu numai cu
furnizarea materialelor, ci ºi cu
echipe proprii de aplicatori.

Reporter: Ce cifrã de afaceri aþi
realizat în primul semestru al ace-
stui an, comparativ cu aceeaºi pe-
rioadã din 2020 ºi ce preconizaþi
pentru finalul acestui an?

Cãtãlina Trupºor: În primul se-
mestru al acestui an, am realizat
aproximativ 1,5 milioane euro ºi
avem o creºtere de 60%, faþã de
anul 2020.

Estimãm ca pânã la finalul anului
sã menþinem o creºtere de 50% a
cifrei de afaceri, respectiv vânzãri
de 3 milioane euro, în 2021.

Creºterea vine din dezvoltarea ºi
maturizarea sistemului de distri-
buþie, din proiecte noi, atât cu spe-
cialiºti - arhitecþi, designeri, con-
structori -, cât ºi din creºterea
spectaculoasã a numãrului de
clienþi.

Observãm dorinþa oamenilor de
a alege soluþii sofisticate, unice,

personalizate, care justificã creºte-
rea segmentului premium.

Reporter: În ce reþele comerciale
se gãsesc produsele dumneavoa-
strã ºi ce avantaje au acestea în
faþa celor concurente?

Cãtãlina Trupºor: Produsele no-
astre se gãsesc doar în reþeaua
proprie, nu sunt comercializate în
alte magazine sau reþele DIY.

Abordarea noastrã consultativã
care presupune suport pentru
specialiºti ºi clienþi pe tot parcursul
proiectului ne limiteazã numãrul
de locaþii în care putem fi prezenþi,
dar este ºi principalul nostru atu,
deoarece oamenii ºtiu cã gãsesc la
noi tot ajutorul de care au nevoie
ca sã-ºi ducã planurile la bun
sfârºit.

Reporter: Cum apreciaþi ajutorul
statului pentru antreprenori?

Cãtãlina Trupºor: Au fost iniþia-
tive care au ajutat peisajul antre-
prenorial, cum ar fi IMM Invest sau
unele dintre facilitãþile de amâna-
re sau reeºalonare a plãþii taxelor.

S-ar fi putut face mai mult în
zona de ajutor pentru agenþii eco-
nomici care au fost închiºi prin for-

þa împrejurãrilor ºi, deci, incapabili
sã îºi susþinã cheltuielile operaþio-
nale. În ceea ce priveºte renaºte-
rea economicã post pandemie,
probabil cã ar ajuta foarte mult ac-
cesul facil la finanþãri cu costuri
mici, digitalizarea ºi debirocratiza-
rea instituþiilor de stat.

Reporter: Ce problematici are
sectorul ºi care ar fi soluþiile pentru
rezolvarea acestora?

Cãtãlina Trupºor: Cea mai mare
problemã este lipsa de forþã de
muncã specializatã ºi necalificatã.
Colaborarea între toþi cei implicaþi
în proiect ar putea fi mai bunã pe
traseul arhitect/designer, con-
structor, aplicator, furnizor de ma-
teriale.

Adeseori ar putea sã existe un
management de proiect mult mai
eficient, care sã permitã atingerea
rezultatelor dorite, mai rapid ºi mai
ieftin.

Reporter: Mulþumim!
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