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[RANcos, entre la eficiencia econémico-financiera y
las soluciones de futuro

Multiples evidencias histéricas nos muestran que la eficiencia econémica no
siempre va de la mano con la sostenibilidad de los negocios a largo plazo, ni resulta
necesatiamente la mejor decisién para sus consumidores. Con estas premisas,
podemos preguntarnos por las ventajas o inconvenientes de que determinados
mercados sean atendidos por una tinica empresa, reflexién clave para el sector de las
telecomunicaciones, en el que las economias de escala y de red pueden aportar
importantes sinergias inversoras y operativas.

Los reguladores del sector de las telecomunicaciones, a partir de mediados de los
afios 90, respondieron a este interrogante favoreciendo la existencia de multiples
opciones de oferta para que los clientes usuarios pudieran elegir. No obstante,
partiendo de las mismas o parecidas premisas, no en todos los pafses el dilema se
resolvié de la misma manera, con implicaciones dramiticamente distintas por
cjemplo para EE.UU. o para Europa.

Y esto es asi porque implicitamente se decidié que el ndmero de opciones para los
consumidores en cada uno de los mercados nacionales no podia bajar de cuatro, con
independencia de que el pais en cuestién tuviese 350 millones de habitantes como
EEUU. o 10 como Portugal. El resultado es que, mientras los operadores de
telecomunicaciones en EE.UU. se pueden contar con los dedos de una mano,
Europa cuenta con més de un centenar de operadores para 450 millones de
habitantes. Para ello, se ha favorecido la aparicién de operadores virtuales sin red, se
han condicionado los concursos o subastas de adjudicacién de frecuencias
radioeléctricas, se han impuesto condiciones a cuantos procesos de consolidacién se
iban sucediendo en el metcado, o se ha intervenido directamente en la fijacién de precios.

En estas circunstancias, se puede considerar un milagro el nivel de oferta de
telecomunicaciones conseguido en Europa, dado el escaso incentivo inversor para
atender la creciente demanda del metrcado. A dia de hoy, incluso desde las
administraciones puiblicas se ha lanzado la voz de alarma ante un futuro incierto que
trasciende al sector de las telecomunicaciones, una vez descubierto que sus
infraestructuras tienen un carcter critico para toda la economfa.

Mientras, los operadores hace tiempo que dejaron de utilizar el despliegue de redes
como diferencia estratégica y se han dedicado a intentar optimizar sus inversiones
en lared. En el caso de las redes méviles, la comparticion de las torres donde ubican
sus antenas ha dado paso a compartir cualquier elemento pasivo de la red y, ahora, se
plantea hacer lo propio con detcrminaﬂos elementos activos o, incluso -si los
reguladores se lo permitiesen- podrfan llegar a mutualizar el espectro, poniendo en
comnin las frecuencias radioeléctricas que tienen asignadas.

Tecnolégicamente hablando todo es posible, si bien las complicaciones aumentan
en ]a medida que se van afiadiendo nuevas capas de comparticién y se profundiza en
la parte m4s nuclear de la red. Asf, hablamos de estructuras de red MORAN (RAN
multioperador) en la que cada operador mantiene su nivel de independencia en el
core metwork y en las frecuencias; o red MOCN, en la que los operadores
comparten inc{uso cl core de la red y sus frecuencias.

Pero tal vez el mayor atractivo de estas alternativas va mis all4 de las importantes
sinergias inversoras y operativas que se puedan derivar de las mismas, al poderse
articular a través de empresas independientes 0 R4Neos en las que se podrian volcar
los activos correspondientes y, con ellos, una capacidad de endeudamiento superior
ala de cualquiera de sus operadores socios a nivel individual, sin necesidad de lastrar
sus ratings ni sus valoraciones bursétiles.

En estas circunstancias, antc la necesidad y dificultad de reducir el nimero de
operadores existentes en Europa, se llega a pensar que estas opciones de negocio
pudieran ser una alternativa.

Desde el punto de vista del negocio, y sobre todo atendiendo a la relevancia de las
infraestructuras de telecomunicaciones para el equilibrio interterritorial y para todo
el entramado empresarial, estas reflexiones est4n llegando muy tarde en Europa y
surgen dudas sobre si se trata de meras operaciones de cardcter cosmético-financiero
o si, por el contrario, podrfan llegar a ser una solucién de futuro.
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El Sector de las Telecomunicaciones

Murtra releva, por decision del Gobierno, a José Maria

Ivarez-Pallete al frente de Telefénica y repliega LATAM.

La consolidacién de las telecomunicaciones a debate en la UE.

La UE cede ante EE.UU. y dice adi6s al fair share, la tasa a'las
grandes tecnoldgicas por el uso de red.

La economia digital alcanza el 26% del PIB en Espana.
Espaiia, referente en SG Standalone.

El mayor apagén de la historia deja a Espafa en vilo: sin luz;
no hay telecos.

El Gobierno obligard a los operadores a reforzar sus redes
ante catdstrofes y apagones.

Nvidia entra en el capital de NOKIA para acelerar el desarrollo
RAN5Gy 6G.

Amazon imagina un futuro con grandes infraestructuras de

computacion en 6rbita.

I~ 1:IA sacude el mundo.
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Actualidad OPERANDI

OPERANDI intensifica_ su actividad comercial
con VODAFONE ESPANA

VODAFONE ESPANA, bajo el liderazgo de Zegona y Jos¢ Miguel Garcia, encara un profundo
proceso de transformacién en 2025 y vuelve a crecer una década después, apostando por la eficiencia, la
innovacidn y la creacién de valor a largo plazo.

OPERANDI, que presta desde 2012 servicios de site management a VODAFONE ESPANA,
incrementa notablemente su actividad comercial con la operadora, apoyéndola en el despliegue rural
del 5G (Proyecto UNICO) y en la optimizacién de nodos de su red fija, con resultados satisfactorios.
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Ce"nex:“ OPERANDI incrementa su actividad comercial

dening e ety cON Cellnex Telecom

La Towerco espafiola Cellnex Telecom, que mantiene el interés de los mercados con un crecimiento
orgénico sélido, unifica en 2025 en un tinico contrato de servicios su relacién comercial con Masorange,
tras la fusién, y extiende su colaboracién, amplidndola hasta 2048.

En ese contexto, OPERANDI incrementa sensiblemente su actividad comercial con la Direccién de
Patrimonio respecto al ejercicio precedente, apoy4ndola -con buenos resultados- en el despliegue rural
del 5G en Galicia (Proyecto UNICO), as como en la eficiencia y aseguramiento de ientos de red.
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A_ OPERANDI mantiene una intensa actividad comercial
amemcan rower 0N American Tower Espana

American Tower refuerza su presencia en Espaiia, donde ya alcanza los 12.000 emplazamientos. Pese a
registrar pérdidas en su primer ejercicio contable tras la reestructuracién societaria en Esf)a.ﬁa, por las
amortizaciones derivadas, ha incrementado su EBITDA y ensanchado el margen sobre el volumen de
negocio.

En este exigente ejercicio 2025, OPERANDI ha tenido la oportunidad de seguir colaborando con
dicha Towerco en el 4rea de site management, participando en proyectos de eficiencias, capitalizacién de
rentas y aseguramiento de emplazamientos de red.
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m OPERANDI contintia con la prestacién de servicios en

Espana a Vantage Towers

Tras cuatro afios como méxima responsable de la compaiifa en Espafia, Blanca Cefia cedfa en enero el
testigo de Vantage Towers a Ana Dfaz, y asumfa -pocos meses después- el liderazgo de PremjumFiber, la
JV de fibra constituida por MasOrange y Vodafone Espaiia con GIC como inversor.

En este gjercicio 2025, en el que Vantage Towers refuerza su compromiso para seguir ofreciendo
servicios y soluciones en Espafia que generen atin més valor, OPERANDI ha colaborado selectivamen-
te con Vantage Towers en ef 4rea de site management, participando en proyectos de eficiencias de red y
de aseguramiento de red.




ASI NOS VEN

Sebastian Lopez Garcia
Manager Regional Access - VODAFONE ESPANA

“Zegona nos posibilita acelerar nuestro
crecimiento y seguir ofreciendo la mejor
conectividad e innovacién a nuestros clientes”

_ Scbas, resimenos brevemente cémo ha sido tu trayectoria profesional, hasta ocupar tu
~“=& responsabilidad actual dentro de Vodafone.
Soy Ingeniero en Telecomunicaciones por la Universidad Politécnica de Valencia, con una sélida trayectoria en el
sector de las telecomunicaciones y una marcada orientacion hacia el desarrollo y despliegue de redes de nueva
generacién. Inicié mi carrera en HP Espafia, en el drea de sistemas de informacién, en un momento de grandes
transformaciones tecnoldgicas. Esta etapa me permitié adquirir una vision global de los procesos tecnolégicos dentro
de una gran empresa y sentar las bases técnicas que marcarfan mi evolucion profesional. En 1998 me incorporé a
ONO, donde desarrollé buena parte de mi carrera, trabajando en el despliegue de redes de nueva generacion.
Durante este periodo, participé activamente en la expansion de infraestructuras criticas de telecomunicaciones, lo
que me permitid profundizar en dreas como la planificacion de red, integracién de nuevas tecnologfas y gestion de
proyectos de gran envergadura. Desde 2015 formo parte de Vodafone Espaiia, donde he ocupado distintos puestos
de gestion enfocados al desarrollo de redes fijas (FTTH), redes méviles 4G y el despliegue de la red 5G. En la
actualidad, soy responsable de despliegue de red y soluciones para empresas dentro dgel drea conocida como
"La Fébrica), liderando la ejecucién de proyectos orientados a clientes corporativos, asegurando soluciones eficientes,
escalables y alineadas con los retos actuales de digitalizacion.
¢Como habéis vivido internamente la compra de Vodafone Espaiia por parte de Zegona, que os ha
=, hecho mislocales e independientes, pero sin perder esa marca global y el apoyo de Vodafone Group
en dreas clave como la innovacién?
La adquisicién de Vodafone Espaiia por Zegona nos ha aportado una mayor independencia y enfoque local generando
mayor autonomia y flexibilidad para adaptar las estrategias y operaciones al mercado espaiol, lo que es positivo para los
equipos que buscan soluciones més adaptadas a las necesidades locales. El tener mayor control sobre la toma de
decisiones y la pcrsona.[izacién de productos y servicios es algo beneficioso, espccialmcntc cuando las grandes
corporaciones a veces pueden ser menos dgiles. Por otro lado, la conexion con Vodatone Group, no solo por la marca
sino también posiblemente en 4reas clave como la innovacién, nos permite seguir siendo parte de una red global y
también proporciona ventajas importantes, como el acceso a recursos avanzados, nuevas tecnologfas, y la oportunidad
de estar al tanto de tendencias y desarrollos internacionales. En resumen, nos permite acelerar nuestro crecimiento
y seguir ofreciendo la mejor conectividad ¢ innovacion a nuestros clientes.
= Abordais en la actualidad un plan de mejora en toda la organizacion, ¢cémo estd afectando a lo que
~~=% llamais la “Fébrica”, que integra todos los elementos operativos, de red y sistemas?
El plan de mejora organizacional de Vodafone utiliza “La Fibrica” —el niicleo operativo que abarca red, sistemas,
IT'y procesos— para desarrollar todo el potencial de talento acumulado, basandose en una serie de pilares solidos:
simplificar y automatizar procesos para mayor agilidad; modernizar tecnologfa con nube e IA; adoptar cultura
DevOps para entregas rapidas y eficientes; alinear con objetivos de negocio para mejorar experiencia y reducir
costes; y gestionar el cambio con formacién y nuevos perfiles técnicos. En conjunto, convierte la Fibrica en una
unidad estratégica, impulsando transformaciones tecnoldgicas, culturales y de talento. El objetivo es hacer que la
Fibrica sea mds 4gil, mds modular y més orientada al cliente.
— Esincuestionable el elevado valor de vuestros activos (red mévil, la red fija de ONO, infraestructura
—~ de ductos y unos CPD muy préximos a las redes), pero ¢dais un paso de gigante con las dos Fiberco
que habéis creado junto a Telefonica y MasOrange, para la extension de la fibra 6ptica?
La creacion de dos empresas de fibra con MasOrange y Telefonica, respectivamente, nos permite ser mds eficientes
en la gestion de nuestros activos asi como proporcionar el mejor servicio a nuestros clientes en todo momento
y lugar, indcpcndientemcnte de la evolucién de la tecnologfa. Esta estrategia fortalece nuestra compctitividad
y garantiza un acceso més rapido y generalizado a redes de fibra de tltima generacién, con mejor servicio y mayor
calidad. En definitiva, es un paso de gigante para seguir ofreciendo la mejor conectividad en Esparia y reforzar
nuestra posicion como operador de referencia.
=~ Centréndonos, Sebas, en el despliegue de la tecnologia SG stand alone, ;eres de los que lo ve como
~“=& unaoportunidad? De sus todas ventajas, :con cudl te quedarias?
El despliegue de SG Standalone (SA) ofrece grandes ventajas técnicas y comerciales para las telecomunicaciones.
Destaca por su baja latencia y alta fiabilidad, ideal para vehiculos auténomos, industria 4.0 y juegos en la nube.
Mejora la capacidad y eficiencia espectral, facilitando la conexion masiva de dispositivos IoT y ciudafes inteligentes.
La virtualizacién permite crear redes privadas flexibles y seguras para empresas, abriendo nuevas oportunidades de
negocio B2B en sectores como automocion, salud y entretenimiento. En resumen, 5G SA impulsa la innovacién
y modelos especializados, transformando industrias que requieren alto rendimiento en tiempo real.
2 Hablando de futuro, ¢qué impacto tendra la IA sobre las redes? ; Ves riesgos reales de congestion
~“=& por un aumento exponencial del tréfico?
La intcligencia artificial sera fundamental para optimizar y gestionar redes futuras, pcrmitiendo prcdiccioncs de
demanda, mantenimiento preventivo y redes auténomas adaprativas. Sin embargo, el crecimiento masivo del trifico,
impulsado por IoT'y servicios avanzados, podria causar congestion. Para mitigarlo, se usardn soluciones basadas en IA
para gestionar el trdfico en tiempo real, mejorar infraestructura (backhaul y 5G) y aplicar tecnologfas como Mobile
Edge Computing. Con estas medidas, los riesgos se podran controlar eficazmente.
- Cerramos un 2025 donde hemos vivido un traumdtico cero eléctrico en el mes de abril, que
=, Supuso una prueba de estrés para las redes y los operadores. ;Cémo lo vivisteis desde dentro de la
organizacion?
El apagon del 28 de abril supuso un gran desaffo para todos los operadores. En nuestro caso la gestion de la crisis
requirié comunicacion efectiva, priorizacion de zonas clave y rdpida restauracién del servicio. Lo mds importante
es que nuestros equipos reaccionaron de forma inmediata, siguiendo los planes de contingencia y asegurando la
recuperacion del servicio en el menor tiempo posible. Ademds, el hecho de contar con un sistema de respaldo més
eficiente en las estaciones base permitié que nuestra red respondiera mejor.
En definitiva, fue un reto enorme, pero también una demostracion del compromiso y la capacidad técnica del
equipo de Vodafone para mantener conectados a nuestros clientes incluso en circunstancias excepcionales.
Para terminar, Sebas, y en lo que a la actividad de Site Management se refiere, :qué rol juegan en
—~~ vuestra cadena de valor empresas especializadas como OPERANDI, que colaboran estrechamente
con Vodafone Espana en dicha actividad?
Sin duda empresas como OPERANDI son parte fundamental en la gestion diaria de Vodafone, asegurando la
continuidad de las relaciones y compromisos en nuestros emplazamientos y participando activamente en
proyectos de mejora y eficiencia, sin duda vuestro soporte serd clave en el futuro asegurando en muchos casos la
viabilidad de este negocio. El conocimiento experto de los profesionales de OPERANDI del mercado nos asegura
la calidad y seguridad juridica que necesitamos en un momento de cambio constante.

ASI SOMOS

Alvaro Gutiérrez de Mesa
Interim Manager -OPERANDI

“Lo que nos diferencia

no es lo que hacemos,

. / »
sino como lo hacemos

= Alvaro, ;cémo ha evolucionado el modelo de desarrollo

“~ e red desde tu etapa en Telefénica?

Cuando trabajaba en la DG de Red de Telefonica Méviles,

encargébamos de todo el proceso de creacién de red, extremo a
extremo: desde firmar el contrato con la propiedad, hasta construir el
cmplazamicnto y poner en se icio los cquipos de Ericsson, Nokia
y Motorola. Eran los afios en los que una mayor cobertura era fuente
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de diferenciacién y primaba la velocidad de despliegue.

Pero la progresiva desagregacién posterior del modelo de negocio de
los operadores lo ha transformado todo. Ese proceso de desagregacion
se inicié en Estados Unidos (con la aparicién de las primeras Towerco)
y llegé a Europa afios después, de la mano de Abertis Telecom
(hoy Cellnex) quien replicé ese modelo de negocio emergente,
dcsagregando la gestion y comparticion de esa infraestructura pasiva
de los emplazamientos como un negocio independiente, adquiriendo
escala mediante la compra de grandes lotes de torres a operadores
como Telefénica. Y a partir de ahi es conocida la historia: cémo los
tres principales operadores imitaron en Espafia ese negocio tan
rentable de Cellnex, creando sus propias Towerco mediante la
segregacion de act

= Y, enesecontexto, ;cémo se adapta Operandi a todos esos
= cambios que se estén produciendo en el Sector?
Légicamente, con todo ese proceso de desagregacion, Operandi haido
transformando paulatinamente su cartera de clientes. Y ha pasado de
tener a Telefén: Vodafone como princi] les opcradorcs cliente, a
trabajar para esas Towerco de nueva creacién: primero, con Abertis
Telecom (hoy Cellnex), para colaborar después tanto con Vantage,
como con American Tov

Estamos viviendo una época de cambio apasionante. Y nos
encontramos muy satisfechos, porque contamos a dia de hoy con los
mejores clientes, que abordan proyectos de extraordinario valor en
Espafia, y tenemos la suerte de trabajar con lideres que nos inspiran.

Nuestro valor diferencial, es aprender muy rdpido de nuestros clientes
vy tratar de hacer las cosas sencillas, pero de una forma extraordinaria.
No nos diferenciamos por tanto en el qué hacemos, sino en el cémo lo
hacemos. Y asi fidelizamos a nuestros clientes: aportindoles valor
y superando -siempre que podemos- sus expectativ

OPERANDI colabora
con la Asociaciéon Parkinson Madrid

. La Asociacién Patkinson Madrid se

e pCI l"kl NSON  fundéen mayo de 1994 con ¢l objetivo de

Ma d r id atender, orientar y formar a personas

afectadas  por la  enfermedad

neurodegenerativa de Parkinson (que afecta a mds de 180.000 personas en
Espafia) y a sus familias.

A lo largo de 31 afios de historia, la Asociacién ha ampliado sus servicios
desarrollado nuevas terapias, inangurado nuevas delegaciones y se ha enfrentado
a desaffos como la pandemia de COVID-19, habiendo sido declarada de utilidad
publica.

La Asociacién, que cuenta actualmente con cerca de 2.000 socios y 200
voluntarios y colabora con neurélogos y AA.PP. para seguir mejorando la
atencién sanitaria y social de las familias afectadas, ha recibido este afio la
aportacién anual de OPERANDI en reconocimiento a su meritoria labor social.
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