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ORIOL CANET, FUNDADOR Y DIRECTOR GENERAL DE INGO DEVICES

Licencia para jugar

MAR GALTES
Barcelona

ace veinte afios casi nadie sa-

bia qué eran los CD graba-

bles, pero empezar a ven-

der me permitié conocer
coémo funciona el mercado de la elec-
tronica de consumo”, dice Oriol Canet
(1973). Poco se podia imaginar enton-
ces la velocidad a la que se transforma
este sector, pero él se supo subir a caba-
llo y cabalgar. Y tan deprisa como el mer-
cado ha pasado de los CDS al mp3 y
después a las tabletas, él paso de trabajar
de operador de telemarketing para pagar-
se los estudios, a ser el fundador de Ingo
Devices. Desde el 2007, se dedica a ven-
der dispositivos electronicos, y se ha es-
pecializado en el publico infantil median-
te las licencias de personajes y dibujos de
moda.

Oriol Canet estudiaba Relaciones Publi-
cas y Empresariales en Eserp, y por la tar-
de hacia telemarketing; un profesor lo puso
en contacto con una empresa que necesita-
ba un operador para llamar a las tiendas de
informatica para venderles los disquetes.
“Fue una época dificil y divertida: aprendi
que cuando conseguia un cliente importan-
te, venia el comercial que ya llevaba afios, y
me lo quitaba”.

Entonces la empresa inglesa Traxdata
monto delegacion en Espaiia, y entro de co-
mercial. Canet tenia veinte afios, “conoci el
mercado de tiendas de informética
y como funciona una empresa in-
ternacional”. Estuvo unos ocho
afos, hasta que “yo ya tenia in-
quietud para hacer otras cosas,
sin embargo: scon qué dinero? ;Y
qué producto? ;Yo sabia vender,
pero no sabia comprar!”. Y enton-
ces un cliente le puso en contacto con
un chino que queria vender en Espaia:
“Nos encontramos y en cinco minutos
nos pusimos de acuerdo: él compraba
mp3 en China, y yo los venia”. Crearon a
medias una empresa, Inovix, “volvimos a
conseguir ser lider del mercado en unida-
des (en valor, ganan las marcas)”. Igual que
paso con los discos compactos, “cogimos la
oportunidad: cuando sale el boom nosotros
estamos alli”.

Explica que con el chino hubo desen-
cuentros, pero Canet ya habia aprendido a
montar una empresa desde cero, y también
a conocer el mercado asiatico y las importa-
ciones. “En el mundo de la electrénica hay
altibajos: cuando se esta acabando el mp3,
tienes que saber qué producto vendra des-
pués. Y para comprar en China -al conta-
do-y vender aqui —~cobrando a 90 dias-, ha-
ce falta musculo financiero”. Y Oriol Canet
se puso a buscar inversores. “Hablé con ca-
pital riesgo y family offices, y me decian que
no, porque el negocio dependia demasiado
de mi y pedia poco dinero. A estas empre-
sas financieras no les gusta la compraventa,
prefieren dar con alguna féormula secreta,
pero yo aun no he encontrado ninguna”.

Un amigo lo puso en contacto con un em-
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“Hacemos electronica
enfocada al ‘retail’, para
vender el dispositivo de
moda en cada momento”

presario de Sabadell que cre6 un grupo de
inversores, Inade, para dejarle a Canet el
primer millon de euros para arrancar Ingo
Devices. “Es una empresa de electronica en-
focada al retail, para vender el dispositivo
de moda en cada momento”. Pero cuando
se dio cuenta de que no tenia bastante dine-
ro para hacer marca, y que las grandes dis-
tribuidoras empezaban a comprar —directa-
mente en China-, Canet aplic6 una de las
lecciones de manual: diferenciarse. Lo in-
tentd con una marca de disefiadora. “Pero
si alguien queria diferenciarse, en vez de
un mp3 ya se compraba un iPod de Apple”.

GUSI BEJER

Y entonces consiguié la licencia de Hello
Kitty para Europa en electrénica de con-
sumo. “Y eso si que es diferenciador”.

W Hello Kitty vivia momentos de gloria

y permitia internacionalizar. “Se
abria el mundo del juguete: vimos
que jugamos en la Champions, y me
mentalicé de que somos una empresa
grande”.

“Montar una empresa te ensefia a
ver las virtudes y las carencias que tie-
nes”, dice Canet, que se buscé un buen

apoyo: en el 2008 sus dos hermanos,
Jaume (1972, ingeniero y Esade, trabajo
en Volpack y Telstar) y Jordi (1979, pe-
riodista, ya habia trabajado en Ino-
vix) entraron como socios, y los tres

forman el ntcleo duro del equipo di-
rectivo de Ingo Devices. “Tenemos tics
de empresa familiar que tenemos que re-
solver”, dice. “Nuestro padre, que es hi-
jo unico, todavia se sorprende de cémo

nos llevamos, te insultas y te quieres al

mismo tiempo. Pero nos decimos siempre
la verdad y después vamos a comer y ya es-
t4, porque sabemos cudles son las priorida-
des!”. Ahora los Canet controlan el 33%, In-
ade tiene el 67%, “y vamos recomprando,
pero sin prisa”.

Después del mp3 vinieron la camara de
fotos, los DVD portatiles, y unos afios com-
plicados porque no habia ningun nuevo
boom. “Y en el 2012 decidimos apostar
por la tableta orientada a los nifios: no po-
demos competir con el iPad, ni queremos
ir a precio. Preferimos ser especialistas en
juguete electrénico: eso implica un soft-
ware de control parental, y el desarrollo
de complementos, como una aplicacion
de karaoke con un microfono, un
.juego con un coche de radiocon-

trol, la personalizaciéon segun los

series de Disney (ahora toca Vio-
leta), con Mattel...”. La empresa
ya vende el 70% fuera de Espa-
fia. “Estamos en un momento
dulce, a pesar de la crisis”. Este
afio espera facturar “unos 25 millo-
nes, siempre hemos ganado dinero”. Y el es-
fuerzo da otros frutos. “;Ya hemos conse-
guido dos proveedores chinos que nos dan
crédito, eso se nos enorgullece! Hubo al-
gunos que no querian ni avales de bancos
espafoles: les tenemos que explicar que
somos un pais trabajador, que lo estamos
pasando mal... En época de crisis, puedes
llorar o ponerte a vender pafuelos. Hay
que buscar la oportunidad de negocio”.

sY después de las tabletas, qué? “No lo
sé... la smart tv puede cambiarlo todo. Los
nifos ya no miran la tele como nosotros (y
lo comprueba con sus hijos de 10, 8 y 3
afios). Dice que tiene ganas de hacer nue-
vas cosas, “algunas no han salido bien”. ;Y
en diez afos, donde estard la empresa?
“Cuando empezamos haciendo mp3, las ta-
bletas ni existian... ;Todo evoluciona muy
rapido! Nosotros somos buenos adaptando-
nos a lo que hay y llevandolo al mercado”.e
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ROS ROCA

Ros Roca crece
en el Reino
Unido gracias
a Dennis Eagle

=Dennis Eagle, filial en el Rei-
no Unido del grupo Ros Roca, y
primer fabricante britanico de
vehiculos recolectores con carga
trasera, ha firmado la venta de
60 vehiculos a dos compaiias
inglesas por un importe de 8
millones de euros. Los nuevos
vehiculos forman parte del cir-
cuito de recogida de residuos en
dos zonas diferenciadas de In-
glaterra e Irlanda del Norte.

La venta es un paso mas en la
consolidaciéon de Dennis Eagle
como una pieza clave en el gru-
po de soluciones para la gestion
de residuos que preside Ramon
Roca. Actualmente, el Reino
Unido supone ya el 34% de la
facturacion total de Ros Roca

Ramon Roca

Environment, empresa que colo-
ca un 85% de su facturacién en
los mercados exteriores.

Ros Roca fue fundada en Ta-
rrega (Lleida) en 1953 y se ha
convertido en una de las referen-
cias mundiales en la gestién de
residuos, con una fuerte presen-
cia internacional. En concreto,
Ros Roca fabrica equipos de
recogida y limpieza y esta espe-
cializada en el sistema de recogi-
da neumatica de residuos. Cuen-
ta actualmente con mas de
1.600 empleados e instalaciones
en el Reino Unido, Francia, Ale-
mania, Portugal, Brasil, Chile,
Meéxico y Malasia, ademas de en
Espafa.

Dennis Eagle fue adquirida
en el 2006, afio en el que el gru-
po de Tarrega empez6 a operar
en el mercado britanico. Se tra-
ta del primer fabricante de reco-
lectores de carga trasera y cha-
sis de cabina baja en todo el
mundo. Tiene su sede en War-
wick y estd integrado por 553
empleados. A principios del
2011, Dennis Eagle ampli6 sus
instalaciones. / Redaccion
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