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kei, firma especializada 
en consultoría de direc-
ción y asesoramiento cor-
porativo, y la consultora 
tecnológica y de innova-
ción Octantis, pertene-

ciente al Grupo Tecnalia, han 
dado un paso decisivo en su co-
laboración y han impulsado una 
alianza estratégica orientada a 
acompañar a las organizaciones 
en sus procesos de transforma-
ción hacia propuestas de alto va-
lor añadido, basadas en el cono-
c i m i e n t o  y  l a  i n n o v a c i ó n 
tecnológica. Sergio Bandinelli, 
director general de Octantis, y 
Luis Villanueva, socio director 
de Ikei, exponen los objetivos, la 
propuesta de valor y la hoja de 
ruta de esta nueva alianza, bau-
tizada con el nombre de Ibrion. 
 
¿Por qué surge la alianza entre 
Ikei y Octantis y qué necesidad 
viene a cubrir? 

SB – Surge de una constata-
ción clara:  en un entorno de 
competencia global, la ventaja 
competitiva sostenible pasa, ca-
da vez más, por la generación de 
propuestas de alto valor añadido 
basadas en tecnología, que es hoy 
un habilitador fundamental para 
crear diferenciación, pero tam-
bién un ámbito complejo que, si 
no se orienta estratégicamente, 
difícilmente se traduce en resul-
tados empresariales reales.   

LV – La clave diferencial es la 
hibridación de capacidades: las 
tecnológicas y de innovación, 
aportadas por Octantis; las de es-
trategia de negocio y M&A, desde 
Ikei; y las propias del cliente. Todo 
ello integrado en un proceso de 
trabajo compartido, desde fases 

muy tempranas, que permite con-
vertir el desarrollo tecnológico en 
verdadero valor empresarial. En 
ese contexto nace nuestra alianza 
Ibrion.  La transferencia e incorpo-
ración de tecnología exige capaci-
dades que muchas organizaciones 
no tienen internamente, tanto en 
el plano tecnológico como en el es-
tratégico y organizativo. La alianza 
permite aportar esas capacidades 
adicionales y nuevos métodos de 
trabajo que incrementan las pro-
babilidades de éxito. 

 
¿Qué oportunidades tecnológi-
cas están transformando el ne-
gocio industrial? 

SB – Asistimos a un conjunto de 
transformaciones tecnológicas 
que están redefiniendo profunda-
mente el negocio industrial y 
abriendo nuevas oportunidades 
de crecimiento. En el ámbito de la 
fabricación inteligente destacan la 
servitización, la fabricación flexi-
ble, la robótica autónoma y cola-
borativa, la teleoperación, los nue-
vos materiales o los procesos de 
descarbonización. A ello se suma 
la transición energética, con vec-
tores como el hidrógeno verde, las 
redes inteligentes, la electrifica-
ción de procesos, la movilidad 
descarbonizada o los servicios 
energéticos digitalizados. Otros 

ámbitos con un enorme potencial 
son los relacionados con el  entor-
no urbano y la construcción, - con 
la industrialización, las infraes-
tructuras sensorizadas o los mate-
riales inteligentes-, la movilidad 
sostenible, la transformación digi-
tal transversal, así como sectores 
como la salud, la alimentación o la 
economía circular. 

 
¿En qué se diferencia su alian-
za de otras propuestas existen-
tes en el mercado? 

SB – La aportación diferencial 
de nuestra alianza reside en cómo 
se articula la colaboración exis-
tente entre los centros tecnológi-
cos y las empresas de consultoría 
estratégica. En el proyecto no ha-
blamos de un proceso secuencial 
en el que unos expertos intervie-
nen después de otros. Desde fases 
muy tempranas del desarrollo 
tecnológico se integran equipos 
tecnológicos, de negocio y de la 
propia empresa cliente, trabajan-
do de forma conjunta. 

LV– Esta integración temprana 
permite dotar al desarrollo tecno-
lógico de orientación estratégica y 
de negocio desde el inicio, y perso-
nalizarlo en función de las capaci-
dades reales de la empresa que lo 
va a explotar. Es un proceso de hi-
bridación de enfoques y capacida-

des que evita soluciones estándar 
y maximiza el encaje entre tecno-
logía, mercado y organización. 
 
¿Qué tipo de organizaciones 
pueden beneficiarse especial-
mente de esta alianza? 

LV – Cualquier empresa con 
vocación de desarrollo en merca-
dos globalizados y con la ambi-
ción necesaria para afrontar una 
transformación hacia propuestas 
de alto valor basadas en tecnolo-
gía puede beneficiarse. No habla-
mos de un perfil único, sino de or-
ganizaciones que entienden la 
innovación tecnológica como un 
eje estratégico de crecimiento, di-
versificación o reposicionamiento 
competitivo. La alianza contem-
pla un proceso integrado y flexi-
ble, capaz de adaptarse a distintas 
realidades de partida y de cubrir 
un amplio espectro de necesida-
des a lo largo de ese recorrido.  

 
¿Cuáles son los principales ám-
bitos de actuación de Ibrion? 

SB – En su versión más ambicio-
sa, nuestra alianza acompaña a 
empresas que buscan desarrollar 
nuevas líneas de negocio funda-
mentadas en tecnología, dentro de 
una estrategia de crecimiento y di-
versificación. El alcance concreto 
depende de la situación y necesi-
dades de cada empresa. De forma 
habitual, los ámbitos de actuación 
incluyen la identificación de opor-
tunidades de negocio, el desarrollo 
tecnológico orientado al mercado, 
la definición de la estrategia de 
lanzamiento y del modelo de ne-
gocio, así como la adecuación cor-
porativa necesaria —societaria, fi-
nanciera o de gobierno— para 
impulsar la nueva iniciativa. No 
obstante, el enfoque es modular. 
No es imprescindible abordar todo 
el proceso de una sola vez: puede 

plantearse de manera parcial, esca-
lonada y distribuida en el tiempo, 
adaptándose al ritmo y priorida-
des de cada organización. 

 
¿Cómo identifican oportunida-
des en los clientes y cómo ate-
rrizan en mercado? 

LV – El proceso suele arrancar 
con una fase inicial de entre seis y 
ocho semanas, en la que trabaja-
mos conjuntamente con el equipo 
del cliente para identificar una 
cartera de oportunidades de alto 
valor. En esta fase se valida tanto 
su viabilidad técnica como su po-
tencial de mercado, y se priorizan 
aquellas con mayor capacidad de 
escalado. Se trata de un ejercicio 
que incluye sesiones con expertos 
tecnólogos con experiencia en dis-
tintos dominios de aplicación, 
tanto del Grupo Tecnalia como de 
otros entornos. Estas visiones ex-
ternas son clave para enriquecer el 
análisis y pensar más allá de los ne-
gocios actuales. A partir de ahí, el 
foco está en acotar riesgos y selec-
cionar las oportunidades que me-
jor encajan con la estrategia de la 
empresa. Para ello se hibridan 
equipos de Ikei y Octantis y del 
propio cliente, trabajando en para-
lelo en dos grandes ejes. 

SB– En el ámbito tecnológico, 
se define una hoja de ruta que pue-
de incluir pilotos, prototipos, in-
geniería de producto y criterios 
clave como sostenibilidad o ciber-
seguridad, además de un plan de 
escalado e industrialización y la 
identificación de socios estratégi-
cos. En el ámbito de negocio, se 
contrasta la necesidad real del 
mercado mediante fuentes prima-
rias, se analiza la competencia y se 
define la estrategia ‘go to market’, 
incluyendo alianzas comerciales, 
modelo de negocio y, en su caso, 
de desarrollo corporativo.

“La tecnología es hoy un habilitador 
fundamental para crear diferenciación”

> Octantis/Ikei

Sergio Bandinelli, director general de Octantis, y Luis Villanueva, socio director de Ikei
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La alianza entre Octantis e Ikei 
nace de una visión compartida 
que combina negocio, tecnología 
y cultura empresarial, según su-
brayan los principales directivos 
de ambas compañías con sede en 
el País Vasco, Sergio Bandinelli y 
Luis Villanueva. A través de 
Ibrion, ambas empresas colabo-
ran con sus clientes en un proce-
so integrado, que abarca desde el 
desarrollo tecnológico, la defini-
ción de la estrategia y modelo de 
negocio de las nuevas oportuni-
dades generadas, hasta su im-
plantación operativa y la búsque-
da de las soluciones corporativas 
más adecuadas. “En una econo-
mía global caracterizada por una 
competitividad basada en costes 
o en la aportación de alto valor 
añadido con la tecnología como 
eje, las empresas deben optar 
por alguna de dichas vías. Europa 
en su conjunto y, en ese marco, 
Euskadi, son espacios en los que, 
la competitividad basada en cos-
tes no es la opción más adecua-
da”, afirman. El camino del desa-
rrollo tecnológico y de la 
generación de valor a partir de 
este es por el que apuestan las 
empresas Ikei y Octantis a partir 
de su alianza estratégica.
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