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Y todo para tu empresa.

Y es que, si tenemos todo para las Administraciones
Publicas y grandes empresas de nuestro pais,
lo tenemos para la tuya.
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CEQ MASORANGE
MEINRAD SPENGER

CED VODAFONE ;
JOSE MIGUEL GARCI
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CED DIGI ESPARA &
MARIUS VARZARU
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El mercado sique liderado por los
cuatro grandes: Telefénica, MasOrange,
Vodafone y DIGI, cada uno con mo-
delos de negocio y posicionamientos
diferenciados. Telefonica mantiene una
estrategia basada en servicios conver-
gentes, |a calidad de red e innovacion
tecnoldgica. Vodafone se enfoca en

la competitividad en precios y en la
expansion de su oferta digital y pre-
sencia en segmentos empresariales.
MasOrange, fruto de la integracion de
Orange y MasMovil, persique sinergias
operativas y una mayor eficiencia en
costes para consolidar su posicion
como uno de los grandes y principales
actores del sector. DIGI apuesta por una
propuesta centrada en precios bajos

“Wia

y simplicidad, apoyada en un enfoque
agil y altamente competitivo.

En este entorno competitivo,
caracterizado por una intensa presion
en tarifas, inversiones constantes en
redes de fibra'y 5G, y una creciente
demanda de servicios digitales por
parte de los usuarios, la diferenciacion
ya no depende unicamente de la
conectividad, sino también de la expe-
riencia del cliente, los contenidos y los
servicios asociados. En este contexto,
los operadores buscan optimizar sus
estructuras y adaptarse a un mercado
cada vez mas dinamico, donde la
innovacion vy la eficiencia resultan
claves para sostener el crecimiento y la
rentabilidad a largo plazo.
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S/ (FO de Telefonica Espaiia

BORJA OCHOA

“Telefonica kispatia
liderara la transformacion

tecnologica e impulsara
la soberania digital”




CEO de Telefonica Espafia

Teniendo en cuenta los
cambios del sector vy el
proceso de transformacion

de la compafiia, si tuviera

gue resumir qué ha supuesto
el afio 2025 para Telefonica
Espafia, cudl seria el cambio
mas relevante y laidea central
que define su evolucion.

EL ANO 2025 ha sido el periodo
en el que hemos pasado de hablar
de transformacion a ejecutarla con
determinacion y con una vision
mucho mds profunda. Hemos puesto
en marcha nuestro plan estratégico
Transform & Grow, liderado por Marc
Murtra como presidente del Grupo, y
esta circunstancia ya es evidente en

Nuestro objetivo es claro y ambicioso:
ofrecer la mejor experiencia digital al
cliente y convertirnos en una operadora
europea de referencia global

10 %2

multiples dimensiones: por un lado,
estamos reforzando y simplificando

la compaiiia desde dentro de manera
estructural; y por otro, nos estamos
preparando para un escenario de con-
solidacion del sector en Europa que
marcara el futuro de la industria.

Nuestro objetivo es claro y ambicioso:
ofrecer la mejor experiencia digital al
cliente y convertirnos en una operado-
ra europea de referencia global. Para
competir a ese nivel necesitamos escala,
inversion y capacidades tecnoldgicas
propias, elementos que solo se alcanzan
tomando decisiones exigentes, asu-

miendo riesgos calculados y mantenien-

do siempre una disciplina financiera
estricta. Asi, nos estamos convirtiendo
en la mejor via de acceso de los ciuda-
danos a las tecnologias digitales.

El plan de nuestra compafiia tiene
un profundo sentido europeo, y por
tanto espafiol. Estamos trabajando
para ofrecer la mejor experiencia
al cliente, ampliando la oferta B2C,
escalando el negocio B2B, desarro-
llando capacidades tecnoldgicas in-
ternas, simplificando nuestro modelo
operativo y apoyandonos en el mejor
talento como motor de esta transfor-

IDEAS DE VALOR

m 2025 marca el paso definiti-
vo de Telefonica Espafa de la
transformacion a la ejecucion,
con el despliegue del plan estra-
tégico Transform & Grow.

m La compaiiia se esta simpli-
ficando estructuralmente y pre-
pardndose para un escenario
de consolidacion del sector en
Europa.

m El objetivo es ofrecer la me-
jor experiencia digital al cliente
y convertirse en una operadora
europea de referencia global,
con escala y capacidades tecno-
l6gicas propias.

m 2025 ha sido el mejor afio co-
mercial desde 2018, con récords
histdricos en banda ancha, movil
contrato y television.

m Telefénica Espafia ha logrado
crecer simultaneamente en todos
los indicadores financieros por
primera vez en diecisiete afios.

macion. De este modo seremos mds
lideres en el pais. Telefénica Espaiia
liderara la transformacion tecnolégica
e impulsard la soberania digital. Nos
estamos transformando para liderar
el futuro digital de Europa.

En un entorno altamente com-
petitivo, Telefénica Espafia ha
logrado resultados sélidos;
qué decisiones estratégicas y
operativas han sido determi-
nantes para alcanzar este des-
empefio y reforzar la posicion
de la compaiiia en el mercado.

La clave ha sido mantener el foco en
lo esencial: cliente, red y la ejecuciéon
que mencionaba anteriormente.

EL ANO 2025 ha sido sobresaliente:
el mejor ejercicio comercial desde el
ANO 2018, con cifras histéricas en
banda ancha, mévil contrato y televi-
sion para Telefénica Espaiia.

Hemos crecido en todos los indica-
dores financieros de forma simulta-

m La resiliencia de red es cla-
ve para garantizar continuidad
operativa en escenarios criticos,
materializada en iniciativas como
Titan Connect.

m El Edge es un pilar estratégi-
co de la soberania digital, acer-
cando el procesamiento de datos
y reduciendo latencias dentro de
un proyecto europeo.

m Telefonica lidera en redes con
un 95 % de cobertura 5G, impul-
so al 5G Stand Alone y la mayor
red de fibra de Espafia, prepara-
da para servicios avanzados.

m La inteligencia artificial esta
en el centro de la transforma-
cién, tanto en productos como
en redes autbnomas capaces de
autogestionarse.

m El talento es la palanca de-
cisiva del futuro, junto con una
cultura de ejecucion, formacion
continua, diversidad e inclusion.

nea por primera vez en DIECISIETE
AROS, algo que no es casualidad, sino
el resultado de una estrategia cohe-
rente, de una excelencia en el servicio
y de una propuesta de valor cada vez
mas completa para nuestros clientes.

Ademas, hemos reforzado nuestro
ecosistema de servicios digitales
y mejorado significativamente la
calidad, lo que se traduce en menores
tasas de abandono y mayor fidelidad.
En definitiva, crecemos dando el
mejor servicio posible.

Cuando hablamos de resilien-
ciade las redes, qué implica
realmente para una empresa o
administracién en términos de
continuidad operativa, seguri-
dad, capacidad de respuesta
y protecciéon ante escenarios
criticos o imprevistos.

Significa garantizar la continuidad del

negocio en cualquier circunstancia,
incluso en escenarios adversos. Hoy la

B8 11




CEO de Telefonica Espafia

El ano 2025 ha sido sobresaliente: el mejor
ejercicio comercial desde el afio 2018, con
cifras histéricas en banda ancha, moévil
contrato y television para Telefonica Espana
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Telefonica elimina las fronteras
del pilotaje con su centro

de control para operar drones

a distancia en toda Espana

Telefénica ha marcado un
antesy un después en |a avia-
cién no tripulada con la creacion
de un centro de control pionero
ubicado en el Centro Nacional
de Supervision y Operaciones
(CNSO) en Aravaca y atendido
por personal especializado en el
pilotaje de drones en remoto.

Esta iniciativa convierte a
la operadora en Ia primera
compafiia en Espafia capaz de
gestionar un servicio integral de
drones manejados a distancia.
La gran novedad radica en que
ya no es necesario desplazar
pilotos al terreno gracias a la
conectividad 5G de Telefénica.
Los drones despegan desde
estaciones automatizadas de-
nominadas Drone-in-a-Box, que
funcionan como nidos de carga

conectividad es critica, y en Telefénica
Espaiia hemos lanzado EN ESTE MISMO
ANO una iniciativa tan relevante como
Titan Connect, disefiada para ofrecer
a las empresas y administraciones
infraestructuras robustas que

nos distinguen y que asequran
conectividad para la continuidad del
negocio y la actividad de manera
ininterrumpida. Esto no solo protege
el presente de las organizaciones,
sino que las prepara para incorporar
tecnologias como la inteligencia
artificial, el Internet de las Cosas o
incluso la computacién cuantica.

Somos un operador con la mejor
red, pero también una compaiiia
con la capacidad de dar respuestas
innovadoras a las empresas y admi-
nistraciones espafiolas, atendiendo
sus necesidades de cara a imprevistos
como cortes puntuales de la red, falta
de suministro, ciberataques u otros

y lanzamiento, permitiendo una
respuesta inmediata ante cual-
quier necesidad operativa.

Todo ello, se apoya en la robus-
ta red 5G de la compaifiia, cuya
baja latencia y alta velocidad ga-
rantizan vuelos seguros fuera del
alcance visual (BVLOS). Gracias
al uso de Inteligencia Artificial y
analitica de video en tiempo real,
el sistema puede procesar datos
criticos de forma instantdnea. Un
ejemplo real de su eficacia es el
proyecto de innovacion en Cua-
cos de Yuste, donde se emplean
estos drones para la prevencion y
deteccion temprana de incendios
forestales.

Telefénica ofrece este innova-
dor servicio (y la gestion de los
permisos requeridos) bajo dos
modalidades: Flight as a Service,

acontecimientos de caracter nacional
o internacional que puedan afectar a
la conectividad mas critica.
Telefénica no solo juega un papel
clave en la soberania digital del pais,
sino que ademas destaca como un
aliado estratégico y de referencia
para empresas, administraciones y la
sociedad espaiiola al completo.

Telefonica esta apostando por
el Edge. En el avance hacia la
soberania digital, qué papel
desempefia el Edge y como
contribuye esta tecnologia

a fortalecer la autonomia, la
capacidad de procesamiento y
el liderazgo digital de Espafia
y Europa en el nuevo entorno
tecnolégico.

El Edge es fundamental porque
acerca la capacidad de procesamiento
al lugar donde se generan los datos.

dirigida a clientes que ya poseen
el dron, y Drone as a Service, una
solucion con la que ademas se
proporciona al cliente el equipo,
sus sensores y el procesamiento
de la informacion.

Este avance cumple con la nor-
mativa europea U-Space, lideran-
do la digitalizacion aérea y ofre-
ciendo soluciones eficientes para
industria, logistica y emergencias,
reduciendo costes y tiempos de
reaccion drasticamente.

Con esta innovadora solucion,
Telefénica crea un servicio adap-
tado a las necesidades de los
clientes convirtiéndose de este
modo en la mejor via de acceso
de los ciudadanos a las tecnolo-
ENIIE]ES

En redes,
estamos en una
posicién de claro
liderazgo, pero
vamos a mas.

Entre las ventajas mas relevantes se
encuentran la reduccién de las laten-
cias, una mejora de las prestacionesy,
sobre todo, la confianza que implica
el hecho de que la gestion de la infor-
macién generada por un gran nimero
de dispositivos se realiza cerca del
origen de dicha informacion.

Nuestro despliegue Edge en Espaiia
forma parte de un proyecto estratégi-
o europeo, un paso decisivo para que
Europa pueda liderar los nuevos servi-
cios digitales, y en el que Telefénica,
una vez mas, se situa a la cabeza.




CEO de Telefonica Espafia

EJE CENTRAL

DE LA TRANSFORMACION
“La inteligencia artificial
esta en el centro de nuestra
transformacion.”

RESILIENCIA Y FUTURO
CON TITAN CONNECT
“Esto no solo protege el pre-
sente de las organizaciones,
J sinoque las prepara para in-
corporar tecnologias como
la inteligencia artificial, el In-
ternet de las Cosas o inclu-
so la computacion cuantica.”

OFERTA DE

SERVICIOS DIGITALES
“Seguimos ampliando nues-
tra oferta con servicios digita-
les, IoT o inteligencia artificial.”

El Edge potencia todo el valor de
nuestras redes de fibra y 5G, per-
mitiendo casos de uso avanzados, y
consiste en un plan lider en Europa
que abarca diecisiete nodos repar-
tidos por todo el territorio nacional,
con presencia en comunidades como
Baleares o Canarias. Atendemos mas
que nunca las necesidades de sobera-
nia digital, y lo hacemos reafirmando
la capilaridad diferencial de nuestra
red por todo el territorio, con la
importancia que merecen los distintos
ecosistemas empresariales a lo largo
y ancho del pais.

14 U5

INTELIGENC'IA'

SOBERANIA

DIGITAL EUROPEA

“La inteligencia artificial
tiene una dimension es-
tratégica: si Europa quiere
ser auténoma digitalmente,
necesita desarrollar sus
propias capacidades en in-
fraestructura, datos y com-
putacion.”

BASE DE LA REVOLUCION
TECNOLOGICA

“Las redes son la base de
toda la revolucion tecnolo-
gica —inteligencia artificial,
Edge, computacion cuan-
tica— y Europa aun esta a
tiempo de recuperar compe-
titividad si apuesta decidida-
mente por ellas.”

En un momento de fuerte

evolucion tecnologica, cOmo
describiria la posicién actual
de Telefénica en fibray 5G y
qué hitos definen el estado
de nuestras redes y su
preparacién para los servicios
avanzados del futuro.

En redes, estamos en una posicion de
claro liderazgo, pero vamos a mas.
Nuestra red 5G ya alcanza al NOVENTA
Y CINCO POR CIENTO de la pobla-

cién y estamos impulsando mas que
cualquier otro operador el 5G Stand

Alone, que ofrece mayores velocida-
des, menor latencia y capacidades
avanzadas como el network slicing.
Esto permite desarrollar servicios
criticos para empresas y administra-
ciones, como ya hemos demostrado
en casos reales, por ejemplo, en ser-
vicios de emergencias como el que
prestamos con la Junta de Extrema-
dura, pionero en toda Europa.

En fibra, contamos con la mayor red
de Espafia y una de las mas avanza-
das del mundo. Ya hemos completado
una migracién tecnoldgica pionera

\

!

que nos sittia como referente global,
y hemos logrado evolucionar la in-
fraestructura hacia unas redes de da-
tos cada vez mas flexibles, dinamicas
y sequras. Esto tiene un impacto en
el dia a diay en el sentir de nuestros
clientes, como demuestra que EN

EL ANO 2025 hayamos alcanzado el
mayor volumen histdrico de clientes
de banda ancha fija.

En un mercado exigente,
como se logra equilibrar la
presion competitiva con una
atencion al cliente excelente

La innovacion tiene que traducirse en una
mejor experiencia para el cliente

in

y unainnovacién constante
gue permita diferenciarse y
aportar valor sostenido en el
tiempo.

No son elementos en conflicto; al
contrario, se refuerzan entre si. La
innovacion tiene que traducirse
en una mejor experiencia para el
cliente.

Hemos lanzado iniciativas como
'Movistar por ti', que simplifica la
relacion con el cliente y utiliza
la tecnologia para reforzar al agente

QUANTUM TELCO

"} Tetstinica

que resuelve a la mayor brevedad la
gestion del cliente, y ademas hemos
mejorado prestaciones sin coste adi-
cional para premiar la fidelidad. Con
hechos como estos, hemos reducido
significativamente las reclamaciones,
lo que demuestra que Movistar esta
avanzando firmemente en calidad.

Al mismo tiempo, sequimos am-
pliando nuestra oferta con servicios
digitales, loT o inteligencia artificial,
posicionandonos como un socio
tecnolégico integral para empresas y
administraciones.



CEO de Telefonica Espafia

El Edge potencia todo el valor de nuestras
redes de fibra y 5G, permitiendo casos de
uso avanzados, y consiste en un plan lider
en Europa que abarca diecisiete nodos
repartidos por todo el territorio nacional

En el proceso de
transformacion de la compaiiia,

necesita desarrollar sus propias capa-
cidades en infraestructura, datos y

en qué areas esta teniendo

ya un impacto tangible la
inteligencia artificial y como
esta redefiniendo capacidades,
procesos y servicios dentro de
la organizacion.

La inteligencia artificial esta en el
centro de nuestra transformacién. No
solo en productos, sino en la propia
red. Con nuestro programa Autono-
mous Network Journey (ANJ) esta-
mos avanzando hacia redes capaces
de autogestionarse, optimizarse y
repararse.

Esto es clave para gestionar el
crecimiento exponencial del trafico y
mejorar la eficiencia. Pero, ademas,
la inteligencia artificial tiene una
dimension estratégica: si Europa
quiere ser autonoma digitalmente,

computacion.

Ahi Telefdnica tiene un papel
relevante, por ejemplo, liderando una
candidatura nacional para contar con
una Gigafactoria europea en Espaiia.

En el debate sobre la
consolidacién del sector
en Europa, qué elementos
regulatorios, estructurales
0 competitivos deberian
evolucionar para permitir
un mercado mas fuerte,
sostenible y capaz de
competir globalmente.

Europa tiene el diagndstico, gracias al
Informe Draghi, pero ahora necesita

ejecucion. El sector estd fragmentado
y eso limita la inversién y la competi-
tividad frente a Estados Unidos o Asia.

Es necesario avanzar hacia un
mercado con menos operadores, mas
fuertes y con mayor capacidad de
inversion. Solo asi podremos cons-
truir campeones europeos capaces de
competir globalmente.

En un horizonte de tres a
cinco afios, qué factores seran
determinantes para identificar
alos ganadores del sectory
qué capacidades marcaran

la diferencia en un entorno

tecnoldgico y competitivo en
constante evolucion.

Tres elementos: escala, sostenibilidad
econémica y talento. Sin consolida-
cion no hay escala. Sin un marco re-
gulatorio adecuado no hay inversion.
Y sin talento no hay transformacién.

Las redes son la base de toda la
revolucion tecnolégica —inteligencia
artificial, Edge, computacién cudn-
tica—y Europa auin esta a tiempo de

recuperar competitividad si apuesta
decididamente por ellas.

De cara a los retos futuros,
cual es el elemento interno
mas decisivo para Telefénica
Espafiay qué palanca seré cla-
ve para impulsar la evolucion,
fortalecer el liderazgo y asegu-
rar el éxito de la compaiia.

El talento. Todo esto solo es posible si
contamos con las mejores personas y

una cultura orientada a la ejecucion
y al impacto.

Estamos invirtiendo en formacion
continua, reskilling y nuevas capaci-
dades. Ademas, apostamos por la di-
versidad y la inclusién como motores
de innovacion.

En definitiva, queremos ser no solo
una compaiiia lider en tecnologia,
sino también en cultura y talento.
Porque ahi realmente se construye el
futuro. m
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MEINRAD SPENGER

“Hay un cambio

de tendencla en

el sector de las
telecomunicaciones’”.




CEO de MasOrange

Spenger lidera la transformacion
de MasOrange hacia un modelo de
rentabilidad y valor, alejando al sector

del ultra low cost y apostando por la
paquetizacion de servicios como palanca
de fidelizacion, con el 85% de su base de

clientes con el paquete completo.

Es una de las personas mas influyen-
tes del panorama de las telecomuni-
caciones y siempre un foco mediatico
por el calado e importancia de sus
declaraciones. Meinrad Spenger es
una de las referencias y desde ese
punto de vista vamos a analizar sus
declaraciones y puntos de vista en

el ultimo afio con el objetivo de dar
una vision lo mas completa posible
de este genio, que desde pequeiioy
humilde operador se ha catapultado
a ser el CEO del operador con mas
clientes del mercado, a la vez que uno
de los mas importantes de Europa y
por ende una referencia internacional
en la materia.

La rentabilidad es, obviamente,

uno de los objetivos de cualquier
directivo de una compaiiia. En este
entorno, el mercado espaiiol de las
telecomunicaciones ha atravesado
durante la dltima década una etapas
marcada por la bajada de la rentabi-
lidad. La proliferacion de operadores
moviles virtuales y la agresividad de
las estrategias de captacién desem-
bocaron en una vordgine comercial
donde el precio se erigié como el
Gnico vector de decision para el
consumidor. En este ecosistema de
extrema volatilidad, Spenger ha
levantado la voz para advertir que

el paradigma ha caducado: “Hay un
cambio de tendencia en el sector de

las telecomunicaciones”, afirma con
rotundidad, dibujando un horizonte
mas optimista para una industria
exhausta por las guerras comerciales
al sefalar que, por fin, “parece que
hay algo de luz para nuestro sector
después de afios muy dificiles”.

Todo hace sospechar que esta
transformacion estructural no es
un capricho del mercado, sino una
necesidad de supervivencia para las
compaiiias. Meinrad ha teorizado
intensamente sobre la trampa del
abaratamiento constante, dejando
claro que el segmento ultra low cost
se ha convertido en un callejon sin
salida. Ya a principios de afio, su
postura fue categérica: “el ultra low
cost no es sostenible ni razonable”.
La explicacion detrds de esta afirma-
cion radica en la propia naturaleza
del negocio de las telecomunicacio-
nes, intensivo en capital (CAPEX) y
necesitado de flujos de caja constan-
tes para sostener el despliegue de
infraestructuras criticas. El mensaje
parece ser claro: una industria que
basa su propuesta exclusivamente
en la erosion de sus propias tarifas
termina asfixiando su capacidad de
innovacion y, en ultima instancia,
empobreciendo la calidad de la red
que ofrece a los ciudadanos.

Frente a esta espiral deflacionaria,
el directivo propone una metamor-
fosis hacia la premiumizacién y el
servicio integral. Su advertencia
es clara: “solo mirar el precio del

servicio no debe ser la tnica priori-
dad”. La hoja de ruta de la compafiia
pasa ahora por sofisticar el producto,
mejorar el catdlogo de soluciones y
blindar al usuario mediante la cali-
dad. “Tenemos que orientarnos a la
creacion de valor, a prestar servicios
innovadores”, sostiene Spenger.

Esta directriz se ha traducido en un
rotundo éxito comercial basado en la
paquetizacion de servicios, alejan-
do al cliente de la tentacion de la
portabilidad constante, sin duda uno
de los temas mas importantes. En

sus propias palabras, el enfoque es
innegociable: “Nosotros apostamos
por ofrecer paquetes de productos y
funciona”, un hito respaldado por los
datos internos que demuestran que
"el 85% de nuestra clientela tiene el
paquete completo”.

Para comprender la estrategia de
Meinrad, es imprescindible observar la
radiografia del tejido empresarial eu-
ropeo. A diferencia de mercados como

el estadounidense o el chino, donde
tres o cuatro grandes actores dominan
extensiones continentales, Europa ha
padecido, si se nos permite decir, una
atomizacién de las telecomunicacio-
nes. Espaiia, en particular, ha sido el
epitome de esta hiperfragmentacion.
Spenger ha sido uno de los grandes
abanderados de la consolidacion,
advirtiendo reiteradamente que "en
Espafia tenemos un mercado muy
fragmentado con muchos actores”.
No podemos olvidar que esta mul-
tiplicidad de competidores, lejos de

fomentar una competitividad sana en
inversion, ha provocado una duplici-
dad de infraestructuras y una disper-
sion del capital.

No hay ser un lince para dar-
se cuenta de que la fusién entre
Orange Espafia y MasMoévil para crear
MasOrange responde exactamente
a esta necesidad histérica. Ademas
de ser la operacién mas importante
del panorama de los operadores en
la historia moderna de nuestro pais.
Para Meinrad, el tamafio no es una
cuestion de ego corporativo, sino
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el cimiento indispensable sobre el
que edificar el futuro tecnolégico. Su
ecuacion al respecto es inapelable:
“si no hay escala, no hay sinergias,
es mucho mas dificil invertir”. Hoy, la
entidad resultante se alza como un
coloso con una “cuota de mercado
del 40%", gestionando la conectivi-
dad de la nacion a través de “mas de
26 millones de lineas de mévil"y "7
millones de clientes en fibra 6ptica”.
Estos volimenes son la garantia que
permite MasOrange sentarse en la

mesa de los grandes desarrolladores
tecnoldgicos europeos, diluyendo los
inmensos costes fijos que conlleva el
mantenimiento y la actualizacion de
las redes de nueva generacion.

La magnitud del proyecto de con-
solidacion en Espafa ha culminado
recientemente con un hito corporativo
sin precedentes: la decision del grupo
matriz Orange de adquirir el 100% del
capital de MasOrange. Lejos de ser un
mero tramite de ingenieria financie-

ra, este movimiento representa el es-
paldarazo definitivo a la hoja de ruta
trazada por el equipo directivo local
y dirigido por Spenger y su equipo
directo, con German Loépez, Director
General de Operaciones y uno de los
grandes de la telecos en Espafia.

La lectura que el CEO hace de esta
operacion trasciende las cifras mul-
timillonarias de la transaccion y se
adentra en el terreno de la legitimi-
dad de la gestion. Segun su analisis,
“que un socio tenga ganas de comprar

el 100% del capital avala la gestion y
la estrategia”. Es un voto de confianza
de la sede parisina hacia el mercado
espaiiol, consolidando a MasOrange
como el crecimiento mas dindmico de
la corporacion en Europa. La incorpo-
racion de Spenger al comité ejecutivo
global de Orange certifica que el
modelo espafiol (agilidad comercial,
control de costes, multimarca...) es un
caso de estudio que la matriz desea
asimilar y quiza replicar en su cipula
directiva.

MasOrange destina cerca de 1.200 millones
de euros anuales en infraestructuras y se
posiciona como referente tecnologico al ser
el inico operador espaiol con 5G Advanced
desplegado en 40 ciudades, pionero en Open
RAN y operador de la mayor FiberCo de

Europa por clientes.

LA RED DE INFRAESTRUC-
TURAS COMO ALIADO

El discurso financiero y estratégico de
MasOrange careceria de sentido sin
una potente red de infraestructuras
que lo sustentara. Spenger apuesta
como no podia ser de otra manera no
por una red, sino por una plataforma
de servicios inteligentes. La demostra-
cién de este compromiso se cuantifica
en un esfuerzo inversor colosal, desti-
nando “cerca de 1.200 millones de eu-
ros al afo” para asequrar “las mejores

y mds avanzadas redes de telecomuni-
caciones”. Nunca mejor dicho, en esta
misma onda, Meinrad ha apostado
por el liderazgo tecnolégico con la
adopcion de los estandares mas van-
guardistas. MasOrange se enorqullece
de ser “el tnico operador en Espaiia
que ofrece el servicio 5G Advanced",
un despliegue que ya es una realidad
operativa “en 40 ciudades". Para el
consejero delegado, ser pioneros

no se negocia ya que la empresa se
siente “muy orgullosa de ser el primer
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La adquisicién del 100% del capital por parte de .
Orange y la incorporacion de Spenger al comité
ejecutivo global certifican que el modelo espafiol .
—agilidad comercial, multimarca y control de
costes— es un caso de estudio que la matriz .
quiere proyectar a escala corporativa europea.
||

operador en Espaiia en utilizar esta
innovadora tecnologia”. Este estandar
no es otra mejora de velocidad mas,
sino un salto cualitativo que permi-

te “ofrecer mas velocidad, menos
latencia y avanzar en nuevos servicios
como Sensing (Deteccion) o 5G new
calling (llamadas multimedia con
IA)". Es una realidad que la moderni-
zacion en MasOrange es constante, ya
que ha sido pionera “en modernizar
su red movil con Open RAN", dando la
bienvenida a estandares abiertos que
flexibilizan la dependencia de provee-
dores tradicionales. En el terreno de

la red fija, la apuesta es igualmente
titanica, operando “PremiumFiber, la

mayor FiberCo de Europa por clientes”.

Otra apuesta original es el anuncio
de los pilotos de conectividad sateli-
tal directa al mévil, ya que marca un
punto de inflexion en la cobertura
de zonas oscuras. “Estamos muy
contentos de anunciar este acuerdo
con Starlink, que refuerza nuestro
compromiso con la innovacién y con
ofrecer siempre los mejores servicios
a nuestros clientes mediante el uso

de todas las tecnologias disponibles”,

declaré Spenger.

Quizas la vertiente mas filoséfica

y visionaria del discurso reciente

de Meinrad Spenger resida en su
profundo entendimiento del nuevo
mundo digital marcado por la Inte-
ligencia Artificial generativa... pero
como una necesidad de conexién:
“La IA sin conectividad es poco inte-
ligente, es muy artificial”. Sin duda
que la frase tiene ingenio y sustan-
cia. Spenger insiste pedagégicamen-
te en que “la conectividad es la base
de la IA, la nube o la robotica”. Pode-
mos decir que el cerebro, las redes de

fibra y 5G Advanced son el sistema
nervioso central por el que transitan
los trillones de datos necesarios

para la archifamosa IA. Meinrad ve
esto como una oportunidad para
reposicionar a Europa como un valor
tecnoldgico frente a EEUU: "A nivel
de tecnologia de comunicacién so-
mos lideres”. Sin embargo, lanza una
advertencia severa sobre la asimetria
en el ecosistema digital: “si quere-
mos usar la IA, también deberiamos
tener capacidad de cémputo en
Europa y en Espaiia”. Su visién en-
tiende que de nada sirve poseer las

mejores autopistas de la informacién
si los centros de procesamiento de
datos y la capacidad computacional
residen exclusivamente en manos de
potencias extranjeras.

La consolidacion de un gigante
empresarial no se fragua Gnicamente
con fibra dptica y balances financie-
ros, sino con cultura organizativa y
capital humano. Al ser galardonado
como Best CEO, Spenger exhibi6 un
liderazgo profundamente descentra-
lizado, huyendo de los personalismos
y cediendo el mérito a sus bases

laborales. “Este reconocimiento es,
sobre todo, un premio al equipo,

a las miles de personas que hacen
posible cada dia lo que es hoy MasO-
range”, asevero, subrayando que la
verdadera integracion de la fusion ha
ocurrido en las mesas de trabajo y no
solo en los despachos de los bufetes
de abogados.

Para terminar, podemos decir que

el compendio de intervenciones de
Meinrad Spenger no es una coleccion
de frases hechas para satisfacer a los
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accionistas, sino un manifiesto in-
dustrial en toda regla. Representa el
transito necesario desde un mercado
obsesionado por rascar céntimos

al usuario, hacia un ecosistema
robusto, donde el cliente comprende
el pagar mas al asimilar el valor de
la superconectividad, la baja latencia
y los servicios afiadidos. “Tenemos
muchas oportunidades”, razén no le
falta a Spenger, ya que el modelo de

MasOrange se ha cristalizado como
proyecto podemos decir que incluso
europeo. Dispone de fortaleza (+30
Millones de clientes (26 millones de
moviles+7 de fibra), con un musculo
inversor implacable de mas de mil
millones anuales, metida de lleno
el 5G Advanced y la IAy con una
demostracion comercial de que el
usuario no siempre quiere pagar
menos.

INTELIGENC'IA”

La IA sin conectividad es poco
inteligente, es muy artificial

La conectividad es la base de la IA,
la nube o |a robdtica

A nivel de tecnologia de comunica-
cién somos lideres

Si queremos usar la 1A, también
deberiamos tener capacidad de
coémputo en Europa y en Espafia
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CEO de Vodafone Espafia

RESUMEN DEL ANO.
2025 ha sido un afio muy
dindamico para el sector.
¢ Cémo resumirialos hitos mas
relevantes para su compafiiay
para laindustria en general?

2025 ha sido un aiio de inflexion para
Vodafone Espafia. Hemos pasado de
la estabilizacion a la recuperacion
comercial, volviendo a crecer en
clientes, y al mismo tiempo hemos
avanzado en una transformacion
profunda de la compaiiia para ser
mas agiles, mas eficientes y estar mas
cerca del cliente.

2025 marca el
punto de inflexion

de Vodafone

Espaia, con vuelta
al crecimiento
comercial y una
transformacion
profunda orientada
a eficiencia y
cercania al cliente.

Ese cambio se ha apoyado en varios
pilares. Por un lado, una propuesta
comercial competitiva en tarifas,
servicios y dispositivos. Por otro, una
transformacion operativa y digital
que nos estd permitiendo mejorar

la atencién y personalizar mas la
relacion con el cliente, con iniciativas
como VPlat, que refuerzan nuestra
capacidad de respuesta y asesora-
miento.

Vodafone Espafia reivindica
2025 como el afio del punto de
inflexion: vuelta al crecimiento
comercial, reordenacion de in-
fraestructuras y foco total en una
mejor experiencia de cliente.

Ademas, 2025 también ha sido un
afo importante para el sector por la
evolucion del modelo de infraestruc-

turas. La creacion de PremiumFiber

y FiberPass responde precisamente

a esa logica: gestionar mejor los
activos, ganar eficiencia y asequrar
que nuestros clientes tengan acceso
a la mejor tecnologia de fibra ahora y
en el futuro.

Y, en paralelo, hemos reforzado
nuestra propuesta de valor para
empresas y administraciones publicas
con una oferta cada vez mas integra-
da de conectividad, cibersequridad,
5G e Internet de las Cosas. Todo
ello nos esta permitiendo participar
en proyectos estratégicos para la
digitalizacion de sectores clave de la
economia y de los servicios publicos.

CIBERSEGURIDAD
La ciberseguridad se ha
convertido en una prioridad
para cualquier empresa,
y un operador no es una
excepcion. Coémo estan
reforzando la proteccion de
sus redes y servicios?

La sequridad ya no es un servicio adi-
cional: se ha convertido en un basico.
Y en Vodafone la estamos abordando
con esa vision, tanto para proteger
nuestras redes y servicios como para
acompafiar a empresas, administra-
ciones y clientes en un entorno de
amenazas cada vez mas complejo.

Hemos reforzado nuestra arqui-
tectura de ciberdefensa con una red
nacional distribuida de centros de
operaciones de cibersequridad en Ma-
drid, Barcelona y Murcia, a la que se
sumaran nuevas aperturas. Ademas,
contamos con un centro especifico
para pymes, porque muchas veces son
el eslab6n mas vulnerable y necesitan
soluciones adaptadas a su realidad.

La sequridad y la IA se consolidan
como dos ejes centrales de la es-
trategia de Vodafone Espafia, tan-
to para proteger redes y clientes
como para automatizar servicios y
mejorar la atencion.

Toda esta estructura esta gestionada
por mas de 200 profesionales especia-
lizados y opera 24 horas al dia, los sie-
te dias de la semana. Eso nos permite
monitorizacién continua, capacidad de
respuesta coordinada y una colabora-
cién estrecha con organismos nacio-
nales para elevar los estandares de
seguridad del tejido empresarial y de
la administracién publica.

A esa capacidad afiadimos inteligen-
cia artificial para detectar amenazas
avanzadas y anticiparnos mejor a
incidentes complejos. Y lo hacemos
sobre una experiencia de mas de una
década desarrollando soluciones nativas
de sequridad en red fija y mévil, como

Secure Net. Nuestro objetivo es claro:
democratizar el acceso a herramientas
de proteccién de nivel corporativo para
grandes empresas, pymes y particulares.

DESPLIEGUE DE FIBRA
¢Qué objetivos tienen para la
expansion de las redes FTTH
XGS-PON y NG-PON27?.
Nuestro objetivo no es desplegar
tecnologia por desplegar, sino ga-
rantizar que nuestros clientes tengan
acceso a infraestructuras preparadas
para los usos mas exigentes, tanto
hoy como en los préximos afios.

En ese marco iniciamos el despliegue
de fibra 6ptica de nueva generacion
XGS-PON, con velocidades simétricas
de hasta 10 Gbps. Es un primer paso
especialmente orientado a empresas
y administraciones publicas, que cada
vez demandan mas capacidad, mas
estabilidad y menor latencia para
servicios criticos.

La operadora defiende un modelo
mas eficiente de desplieque y
gestion de red, apoyado en fibra
de nueva generacion, 5G y estruc-
turas compartidas para invertir
mejor y dar mas calidad.

A partir de ahora, ese desarrollo se
apoyara también en las dos compa-
fiias en las que participamos, Pre-
miumFiber y FiberPass. Esa estructura
nos permite combinar eficiencia in-
dustrial, vision a largo plazo y acceso
a la mejor infraestructura disponible
para nuestros clientes. En un mercado
tan exigente como el espafiol, la clave
no es solo invertir, sino invertir mejor.

DESPLIEGUE DE 5G
¢Cual es el estado del desplie-
gue de 5G y qué casos de uso
concretos esperan impulsar
en 201267?.

ElI 5G ya no es una promesa: es una
realidad sobre la que se va a cons-
truir buena parte de la préxima ola
de servicios avanzados. En Vodafone
llevamos tiempo trabajando para que
las empresas e instituciones dispon-
gan de capacidades 5G adaptadas

a sus necesidades, especialmente
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La seguridad y la
inteligencia artificial se
consolidan como nuevos
basicos, integrados tanto en
la proteccion de redes como
en la mejora de la atencion
y la operacion.

en entornos donde la baja latencia,
la fiabilidad o la gestién masiva de
dispositivos son criticas.

En 2026 vamos a sequir amplian-
do el despliegue para llevar esas
capacidades a nuevos municipios y
reforzar la calidad del servicio. Pero
lo importante no es solo la cobertura,
sino lo que esa red permite hacer. El
verdadero valor del 5G esta en habili-
tar nuevos casos de uso y aplicaciones.

Ahi vamos a sequir impulsando
proyectos vinculados a cibersequri-
dad, inteligencia artificial e Internet
de las Cosas, ademas de aplicaciones
en sectores como industria, utilities y
administraciones publicas. Son ambitos
donde la conectividad avanzada deja
de ser un soporte para convertirse en
una palanca directa de eficiencia, auto-
matizacion y mejor toma de decisiones.

COMPETENCIA
Y MERCADO

El mercado espafiol

ha cambiado mucho tras

las ultimas consolidaciones
y movimientos estratégicos.
¢, Qué opinién le merece

ese dinamismo empresarial?.

El problema de fondo del mercado
espaiiol no es la falta de actividad,
sino la falta de creacion de valor.
Tenemos mas trafico, mas consumo
de datos y mas clientes, pero
seguimos viendo ARPUs y margenes
bajo presion y precios practicamente
estancados pese a la inflacién. Ese
desequilibrio limita la capacidad del
sector para invertir y competir con
ambicion.

5G, IA e 1oT

pasan de la
promesa al uso
real, habilitando
nuevos casos de
uso en industria,
servicios publicos
y empresas.

La Gnica gran consolidacion que
hemos visto en el dltimo afio es la
que hemos impulsado en fibra con
MasOrange y Telefénica. Y es un buen
ejemplo de hacia dénde deberia
evolucionar el sector: modelos mas
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eficientes en la gestion de infraes-
tructuras, sin renunciar al control
estratégico ni a la calidad del servicio
que recibe el cliente.

Lo que necesita Espafia es un marco
que favorezca operadores capaces de
crear valor a largo plazo, no dinami-
cas centradas exclusivamente en el
corto plazo. Si queremos un sector con
capacidad real de inversion, innova-
cion y escala, tenemos que avanzar
hacia un modelo mas racional. En
mercados como Estados Unidos o
China, esa ldgica estd mucho mas
asumida.
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INNOVACION
¥ SERVICIOS
¢ Qué nuevos servicios
o modelos de negocio
marcaran la diferencia en
telecomunicaciones en 20267

La diferencia ya no la va a marcar
solo la conectividad. La conectividad
sequird siendo la base, por supuesto,
pero el verdadero valor va a estar
cada vez mas en la capacidad de
integrar red, datos, inteligencia 'y
seguridad en soluciones completas.
Eso es exactamente lo que estamos

haciendo en Vodafone: combinar
conectividad fija y mévil, Internet
de las Cosas, inteligencia artificial
y cibersequridad en propuestas que
resuelvan necesidades concretas
de empresas, administraciones

y pymes. No se trata de vender
tecnologia aislada, sino de ayudar a
tomar mejores decisiones, auto-
matizar procesos y operar con mas
sequridad.

La inteligencia artificial va a te-
ner un papel clave en esa evolucion,
igual que la cibersequridad. De
hecho, la sequridad se ha conver-

tido en el nuevo basico. Y eso es
especialmente importante en el
caso de las pymes, que muchas ve-
ces no perciben el riesgo real hasta
que sufren un incidente. Nuestro
reto ahi es acercarles soluciones
sencillas, eficaces y adaptadas a su
tamaiio.

INTELIGENCIA
ARTIFICIAL
¢Qué papel juegalalAenla
optimizacion de redes y en
la atencién al cliente dentro
de su compafia?

IDEAS DE VALOR

m 2025 ha sido un afio de in-
flexion para Vodafone Espafia;
hemos pasado de la estabiliza-
cién a la recuperacion comercial,
volviendo a crecer en clientes.

m Hemos avanzado en una trans-
formacion profunda de la compafiia
para ser mas agiles, mas eficientes
y estar mas cerca del cliente.

m La seguridad ya no es un ser-
vicio adicional: se ha convertido
en un basico.

m A esa capacidad afiadimos in-
teligencia artificial para detectar
amenazas avanzadas y anticipar-
nos mejor a incidentes complejos.
m Nuestro objetivo es democrati-
zar el acceso a herramientas de
proteccion de nivel corporativo
para grandes empresas, pymes y
particulares.

m Nuestro objetivo no es des-
plegar tecnologia por desplegar,

sino garantizar infraestructuras
preparadas para los usos mas
exigentes.

m El 5G ya no es una promesa:
es una realidad sobre la que se
va a construir buena parte de la
proxima ola de servicios avanza-
dos.

m La diferencia ya no la va a
marcar solo la conectividad, sino
la capacidad de integrar red, da-
tos, inteligencia y seguridad en
soluciones completas.

m La inteligencia artificial no es
un escaparate para nosotros: ya
esta integrada en la forma en la
que atendemos a los clientes,
protegemos nuestras operacio-
nes y gestionamos la red.

m Vodafone Espafia ya no com-
pite solo por tener la mejor red,
sino por transformar radicalmente
la experiencia del cliente.

El modelo de infraestructuras
evoluciona hacia la eficiencia, con
fibra de nueva generacién, estructuras
compartidas y una inversiéon mas

inteligente.

La inteligencia artificial no es un
escaparate para nosotros: ya esta
integrada en la forma en la que
atendemos a los clientes, protegemos
nuestras operaciones y gestionamos
la red.

En la relacion con el cliente, uno
de los mejores ejemplos es VPlat,
en Valladolid. Alli estamos aplican-
do modelos predictivos y andlisis
del comportamiento digital para
optimizar la asignacion de contactos,
automatizar tareas repetitivas y dar
a las agentes recomendaciones en
tiempo real. Eso nos permite ser mds

eficientes, pero sobre todo ofrecer
una atencién mas precisa, mas util y
mas personalizada.

En el 3ambito de las infraestructu-
ras, la IA también es cada vez mas
relevante. La utilizamos en moni-
torizacion predictiva, en cibersegu-
ridad y en la gestion de entornos
loT complejos. En sectores como el
agua o la energia, por ejemplo, estos
algoritmos permiten detectar fugas,
anomalias o fraudes con mucha ma-
yor precision. Y a futuro va a ser una
pieza cada vez mas importante en la
automatizacion de la gestion de red.
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INTELIGENC"IA"

TRANSFORMACION

OPERATIVA Y DIGITAL

“A esa capacidad afiadimos inteligencia artifi-
cial para detectar amenazas avanzadas y anti-
ciparnos mejor a incidentes complejos.”

SERVICIOS AVANZADOS

Y NUEVOS CASOS DE USO

“Ahi vamos a seguir impulsando proyectos vin-
culados a ciberseguridad, inteligencia artificial
e Internet de las Cosas, ademas de aplicacio-
nes en sectores como industria, utilities y admi-
nistraciones publicas.”

INTEGRACION DE SOLUCIONES PARA
EMPRESAS Y ADMINISTRACIONES
“Combinar conectividad fija y mévil, Internet de
las Cosas, inteligencia artificial y ciberseguri-
dad en propuestas que resuelvan necesidades
concretas de empresas, administraciones y
pymes.”

AUTOMATIZACION

Y TOMA DE DECISIONES

“No se trata de vender tecnologia aislada, sino
de ayudar a tomar mejores decisiones, auto-

La, eXperlenCIa de Cllente se convierte en el - \Uf l . / P matizar procesos y operar con mas seguridad.”

principal factor diferencial, por encima de -' ,
PAPEL ESTRATEGICO DE

LA INTELIGENCIA EN EL NEGOCIO

“La inteligencia artificial va a tener un papel

precio o cobertura, apoyada en tecnologia, 1T
personalizacion y seguridad. LT | o

i

FUTURO DEL SECTOR
¢Como imagina el panorama
de las telecomunicaciones
en Espafa dentro de cinco
afios?

Creo que en los proximos afos
veremos un sector mas eficiente,
mas tecnolégico y mads orientado a
colaborar en todo aquello que no
diferencia, para competir mejor en lo

que realmente aporta valor al cliente.

La l6gica de compartir infraestruc-
turas y avanzar hacia modelos de
cooperacion eficiente va a sequir
creciendo, porque tiene sentido
industrial y econémico. Eso no reduce
la competencia; al contrario, permite
liberar recursos para innovar mas,
invertir mejor y desarrollar nuevos
servicios.
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José Miguel Garcia reclama un
mercado capaz de crear valor,
ganar escala y competir mas en
servicio, tecnologia y eficiencia
que en una guerra permanente
de precios.

Pero por encima de todo, el gran
cambio va a estar en la experien-
cia. El cliente ya no va a medir a
un operador solo por la cobertura
o por el precio, sino por la calidad
real del servicio, la sencillez, la
personalizacién, la sequridad y la
capacidad de resolverle problemas
de verdad.

Y ahi es donde esta nuestro gran
objetivo: Vodafone Espaiia ya no
compite solo por tener la mejor red,
sino por transformar radicalmente la
experiencia del cliente.

AR clave en esa evolucion, igual que la ciberse-
WER guridad.”
2al

ATENCION AL CLIENTE Y OPERACIONES
“La inteligencia artificial no es un escaparate
para nosotros: ya esta integrada en la forma en
la que atendemos a los clientes, protegemos
nuestras operaciones y gestionamos la red.”

OPTIMIZAC[ON DE

LA ATENCION AL CLIENTE

“Alli estamos aplicando modelos predictivos y
analisis del comportamiento digital para opti-
mizar la asignacion de contactos, automatizar
tareas repetitivas y dar a las agentes recomen-
daciones en tiempo real.”

GESTION DE INFRAESTRUCTURAS

Y ENTORNOS COMPLEJOS

“La utilizamos en monitorizacion predictiva, en
ciberseguridad y en la gestion de entornos loT
complejos.”

Aplicacion sectorial de tecnologias inteligentes
“En sectores como el agua o la energia, por
ejemplo, estos algoritmos permiten detectar
fugas, anomalias o fraudes con mucha mayor
precision.”




CEO de Digi Espafia

“La mversion en redes,
gestionada bajo nuestro
modelo, es muy rentable
y genera un crecimiento
mmportante de chientes”




CEO de Digi Espafia

DIGI consolida su crecimiento en

2025 como el operador mas dinamico

de Europa, con ingresos de 929 millones
y fuerte aumento de cuota en fijo y moévil.

RESUMEN DEL ANO.

¢ Coémo resumiria los hitos
mas relevantes para su com-
pafiia en 2025? Para DIGI, el 2025
ha sido el afio de la consolidacion de
nuestro modelo de negocio. Tras un
gran esfuerzo de inversion en redes
FTTH en Espafia, hemos conseguido,
en los dltimos tres afios, registrar un

La red propia
SMART impulsa

el crecimiento
acelerado de clientes
y la rentabilidad,
gracias al control
integral de la
cadena y una
propuesta mas
competitiva.

incremento interanual en ingresos
superior al 20%, hasta alcanzar los
929 millones de euros de facturacién.
Este impulso nos ha convertido en el
operador de telecomunicaciones con
mayor tasa de crecimiento en Europa
y nos ha permitido alcanzar una cuota
de mercado en Espaiia del 13% en
banda ancha fija y del 12% en movil.
Hemos acelerado el crecimiento
neto de clientes de fibra afio por afio
—de 268.000 en 2021 a 574.000 en

2024y 625.000 en 2025—, todo ello
porque hemos desplegado mas red
de fibra SMART; por esto estamos
creciendo todos los aiios y cada vez
mas rapido. El crecimiento del afio
pasado y, también, el de los dlti-
mos dos anos, ha sido en cobertura
SMART. Esto quiere decir que, por
haber invertido en redes propias y
poder controlar todo el entorno, de
un extremo a otro de la red, pudimos
ganar clientes exclusivamente en
esta red, a través de una propuesta
de servicios mas atractiva para el
cliente final y ofrecer un nivel de
calidad superior.

En concreto, estos factores de
inversion, control de la cadena de
valor, calidad y precio, ha supuesto
que ganemos 2,7 puntos de cuota
de mercado en banda ancha fija el
afo pasado, y ello, contando con que
solo crecemos en la mitad de Espafia,
que es la representada en los 14,2
millones de hogares, de los casi 30
que hay en Espaiia, a los que llega-
mos actualmente con Fibra SMART.

Asimismo, en 2025 hemos hecho la
transicion a operador movil de red, la
cual ha permitido mejorar de manera
diferencial nuestra estructura de
costes y, con ello, nuestra oferta de
servicios moviles para todos nues-
tros clientes, los cuales ahora, en
su mayoria, cuentan con planes de
datos ilimitados, y un descuento por
cada linea adicional, que ha hecho
de nuestra propuesta de valor, un
acierto a nivel comercial.

DESPLIEGUE

DE FIBRA
¢ Qué objetivos tienen parala
expansion de las redes FTTH
XGS-PON?

El objetivo es llegar a tener 21 millo-
nes de hogares en cobertura SMART
en los préximos 5 afios. En la dina-
mica de nuestro modelo de negocio,
desplegar red fija (y clientes sobre
esta red), supone también ganar
clientes de movil.

Y

5la]c
FOOD

BlBjc
HISTORY

BlBjC
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En la presentacién que hicimos
ainversores en el marco de Capital
Markets Day organizado por el Grupo
Digi Communications el pasado 5 de
marzo de 2026, tuvimos la oportuni-
dad de compartir cémo hemos crecido
en la red SMART hasta alcanzar los
2,2 millones de clientes en 2025
y cdmo permanecemos estables,
respecto al crecimiento en otras
redes, que se mantiene en niveles de
alrededor de 0,4 millones de clientes.
Esto indica que crecemos sélo en
SMART, haciendo rentable la inver-
sion en esta red.

A esto sumamos el hecho contras-
tado de que el crecimiento en clientes
de banda ancha potencia el crecimien-
to en clientes de servicios moviles,
toda vez que un 80% de las lineas que
ganamos de mévil son convergentes,
es decir que se contratan en combina-
cion con un servicio de banda ancha.

En este sentido, consideramos que
la dindmica de crecimiento de DIGI es
muy simple, muy transparente, muy
mecdnica. Invertimos en red, ope-
ramos esta red con empleo propio,
la desplegamos con empleo propio,
vendemos con empleo propio e

Ble]c
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instalamos con empleo propio, de tal
manera que asi conseguimos que el
crecimiento dependa en mayor medi-
da de nuestra decision de invertir, y
menos, de factores externos.

En 2025, hemos llegado al 15,8%
de penetracion sobre la red SMART,
pero luego cuando desagregamos
el andlisis por afios de construccién
de la fibra, la penetracién en las
redes que se desplegaron en 2019
y 2020 ha llegado ya a niveles de
penetracion donde la media se ubica
en un 25%-27% y siguen creciendo.
De hecho, tenemos municipios de
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B 41



CEO de Digi Espafia

" piGk

La red propia SMART impulsa el

crecimiento acelerado de clientes y la

rentabilidad, gracias al control integral de
la cadena y una propuesta mas competitiva.

los desplieques mas antiguos donde
contamos con niveles de penetracion
de clientes del 30, 32 y 33%.

En los despliegues mas nuevos, cre-
cemos mas rapido cada afio. Si en el
primer aiio de los despliegues anti-
guos empezamos con penetraciones
del 3 0 4%, ahora en 2025, estamos
ya en niveles del 6 0 7%.

Esto quiere decir que tardamos
menos en llegar a un volumen de pe-
netracion relevante, lo que significa
que hay demanda para nuestra ofer-

ta de servicios, y a esta demanda,

la conseguimos captar o convencer
mas rapido de que nos elija como su
proveedor de servicios de telecomu-
nicaciones, y es por ello que ahora
somos capaces de conseguiren 405
anos, el mismo nivel de penetracion,
para el que antes necesitabamos 6 o
7 aiios.

Desde nuestra experiencia, la
inversion en redes gestionada bajo
nuestro modelo es muy rentable y
genera un crecimiento importante

de clientes; de ahi que queramos
expandir la cobertura SMART a mas
zonas de Espaiia y, de esta forma,
poder sequir creciendo.

DESPLIEGUE DE 5G
&Cudl es el estado del
despliegue mévil de DIGI?

A cierre de 2025, superabamos las

500 antenas activas empezando des-
de cero en julio de ese afio, y el ritmo
de despliegue es cada vez mejor. Este

cambio a operador de red mévil supo-
ne un gran hito para DIGI Espaiia.
Siendo un operador movil virtual,
teniamos un nivel de margen estable,
pero realmente no habia ninguna
forma de apalancamiento operativo.
Ahora, con una nueva estructura de
costes, en la que una parte son costes
fijos, y no todos variables (y por tanto
crecientes en funcién del crecimiento
de los clientes), los nuevos clientes tie-
nen un coste marginal inferior y ponen
en valor el apalancamiento operativo.

% YouTube™
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A medio plazo, para 2033, cuando
prevemos llegar a 10.000 ante-
nas, podremos captar con ellas la
cantidad de tréfico para rentabili-
zar la inversion que ahora se esta

realizando. Se trata de un proceso
gradual, porque depende del ritmo
de despliegue. Por ello, nos hemos
marcado dos hitos temporales: el
primero consiste en desplegar hasta

Por ello, nos hemos marcado dos hitos tempora-
les: el primero consiste en desplegar hasta 5.000
antenas en los primeros 3 afos (hasta 2028) y

luego, otras 5.000 antenas desde 2029 hasta 2033.

a2 B2

B 43



CEO de Digi Espafia

IDEAS
DE VALOR

m El 2025 ha sido el afio de la
consolidacion de nuestro mo-
delo de negocio.

m Hemos registrado un incre-
mento interanual en ingresos
superior al 20%, hasta alcanzar
los 929 millones de euros.

il DIG]

- -

m Nos hemos convertido en el
operador de telecomunicacio-
nes con mayor tasa de creci-
miento en Europa.

m Hemos alcanzado una cuota
de mercado del 13% en banda
ancha fija y del 12% en mévil.

m El crecimiento ha sido impul-
sado por la expansion de la red
propia SMART.

]
=
f
p
N
)
()
LS4
—
- F

m La inversion en redes pro-
pias nos ha permitido controlar
toda la cadena de valor y ofre-
cer mayor calidad.

m Hemos ganado 2,7 puntos
de cuota de mercado en banda
ancha fija en un solo afio.

m Latransicion a operador mg-

vil de red ha mejorado nuestra
5.000 antenas en los primeros 3 afios plificado mucho y ha pasado, de tener Esta reforma tan importante de la En un mercado caracterizado por confianza y reduce las distorsiones estructura de costes y la oferta

(hasta 2028) y luego, otras 5.000 muchas tarifas con diferentes bonos oferta de telefonia mévil, que hemos estrategias comerciales basadas en que, a menudo, generan las politicas comercial.
antenas desde 2029 hasta 2033. de datos, a ofrecer al cliente datos acometido en el dltimo afio, es fruto de promociones temporales y condicio- comerciales basadas exclusivamente

Ahora bien, como es habitual en ilimitados a precios muy competiti- nuestra adaptacion a la realidad de un nes complejas, la oferta de DIGI se en la captacién y, ademas, responde m El objetivo es alcanzar 21
DIGI, y en eso consiste el compromi- vos. En consecuencia, ya contamos operador de red propia, donde una vez caracteriza por la transparencia y la a una demanda creciente de mayor millones de hogares con cober-
so con nuestros clientes de ofrecerles con una parte importante de nuestros mas la mejora en la estructura de cos- simplicidad: precios finales claros, claridad y personalizacion en los tura SMART en los préximos 5
siempre nuestra mejor propuesta de clientes que tienen contratados datos tes, nos ha permitido mejorar la oferta sin ofertas de corta duracion ni con- servicios. afios.
servicios, en términos de calidad de ilimitados, un producto que responde comercial, manteniendo el margen. diciones ocultas, y para toda la base En DIGI, ademads, el 85% de las
servicio y precios competitivos, tras a cualquier necesidad y, ademas, ) de clientes por igual. ventas de contrato, se realizan con m La combinacion de eficien-
la mejora en la estructura de costes cuenta con una ventaja adicional: INNOVACION La compaiiia ha crecido con una empleo propio. Tenemos un equipo cia operativa, transparencia y
para el servicio mévil, hemos me- cuantas mas lineas contratas, mejor Y SERVICIOS oferta de "paquetes abiertos” que de ventas puerta a puerta, con mas flexibilidad comercial sustenta
jorado también la oferta comercial precio tienes para todas ellas. Esto ué servicios o permite a cada usuario adaptarlos de mil empleados, que nos permite nuestro crecimiento futuro.
para nuestros clientes. hace que el cliente tenga mas moti- odelos de negocio a sus necesidades reales y pagar vender de forma enfocada solo en

Es asi como nuestra oferta comer- vacion para contratar y consolidar sus marcaran la diferencia Ginicamente por los servicios que los edificios que hemos desplegado
cial, durante el dltimo afio, se ha sim- servicios moviles con nosotros. en 20267 utiliza. Este enfoque refuerza la con fibra Smart, y que logra el 14%
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CEO de Digi Espafia

El modelo de integracion vertical y trans-
parencia comercial posiciona a DIGI para

seguir ganando cuota en el futuro.

de las ventas. Es un canal que otros
operadores han dejado de utilizar de
forma intensiva como hace 10 0 20
afos, pero para nosotros funciona
muy bien. También tenemos un canal
de tiendas independientes, 10.000
en toda Espaiia, en las que tenemos
100 empleados propios. Este es el
canal exclusivo de venta de prepago
y el canal que vende entre un 10 y un
15% de los servicios de pospago. Es
un canal que nos permite tener una

presencia muy atomizada, capilar a
nivel nacional, incluso en el medio
rural. Luego, contamos con unos 200
stands con 850 empleados, ademas
de mas de 75 tiendas con mas de 280
empleados. En total, mas de 2.500
personas, todos empleados propios,
que venden a diario y promueven
nuestros productos de forma exclu-
siva. Es una fuerza de ventas muy
eficiente, muy productiva y exclusi-
vamente dedicada a DIGI.

Y es que precisamente este rasgo
caracteristico de nuestro modelo de
negocio, que apuesta por la integra-
cién vertical como pilar, ha supuesto
que en los dltimos 8 afos, DIGI haya
pasado de tener una plantilla de al-
rededor de 800 empleados, a contar
hoy con més de 11.700 empleados
propios en toda Espafia, convirtién-
donos en el sequndo operador por
nimero de empleados, donde todos
y cada uno de ellos, son esenciales

para el crecimiento y éxito de la
empresa; porque son ellos quienes
también hacen posible una gestion
mas eficiente de todas las activida-
des esenciales para la prestacion de
los servicios.

En este sentido, la combinacion
de eficiencia operativa, apuesta
tecnoldgica, transparencia con el
cliente y flexibilidad comercial nos
ha permitido construir un modelo de
crecimiento solido con el que aspira-

mos a sequir expandiéndonos en los
proximos afios.

VISION DE FUTURO
¢como visualiza DIGI el
futuro del sector?

Mirando al futuro, el sector de las
telecomunicaciones sequird, sin
duda, siendo clave para la compe-
titividad econémica de Espaiia; y el

liderazgo de la industria dependerd
tanto de las infraestructuras y de la
tecnologia que se desarrollan a su
alrededor, como de la capacidad de
los operadores para adaptarse a un
entorno en constante evoluciony
construir relaciones de confianza con
los usuarios a largo plazo.

Creemos firmemente que las com-
pafiias capaces de hacer las cosas
de forma diferente serdn las que
definan el rumbo del sector.

ac 12
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FABRICAN TN

DE TELEFONIA MOVIL

El mercado de fabricantes de telefonia movil
en Espafia esta dominado por un reducido grupo
de grandes marcas internacionales, con Xiaomi,
Samsung y Apple como principales actores. A dife-
rencia de otros paises europeos, el mercado espafiol,
lider en cuanto al uso de Android, presenta una
fuerte orientacion hacia el precio y Ia relacion calidad
prestaciones, lo que explica el liderazgo sostenido de
Xiaomiy Samsung.

Junto a los lideres, otros fabricantes como OPPO,
Vivo o Motorola estan logrando en los Gltimos afios
cuotas cada vez mas relevantes, contribuyendo a
intensificar la competencia y a diversificar la oferta

disponible. En conjunto, el mercado espafiol combi-
na sensibilidad al precio, alta competencia y rapida
adopcion tecnologica, obligando a los fabricantes a
equilibrar innovacion, posicionamiento de marca y
estrategia de precios para sostener su crecimiento.

El entorno competitivo en Espafia se mueve por
una renovacion de dispositivos como oportunidad
comercial de los fabricantes, asi como de un aumento
del valor medio en la compra de terminales prestacio-
nales. Todos se enfrentan a un usuario mas exigente,
que pide cada dia mas specs por el mismo precio.
Una carrera imparable en la que los fabricantes se
colocan como incansables corredores de fondo.




———//—/7/— FABRICANTE Borja Gomez-Carrillo Alonso

"Xiaomi consolida su liderazgo en
Espaina con mas del 30% de cuota
en smartphones y una expansion
estratégica en gama blanca

y ecosistema conectado."

Borja Gomez-Carrillo Alonso,

Iberia Country Manager en Xiaomi Iberia

Xlaom1 consolida su posicion
en el mercado gracias a

un ecosistema conectado

que trasciende el smartphone

1. RESUMEN DEL ANO

En primer lugar, le pedimos un balance de 2025y
de estos primeros meses de 2026, habida cuenta
de que Xiaomi es una de las marcas que dispone de
productos en un buen niimero de sectores, mas alla
del movil.

"Xiaomi mantiene su liderazgo en el mercado
espaiiol de smartphones con una cuota superior al
30% y un crecimiento anual cercano al 5%, con-
solidando varios trimestres consecutivos al frente
del ranking. Este resultado refleja la confianza de
los usuarios en nuestra propuesta de valor y en un
portfolio de dispositivos que combina innovacion,
disefio y una gran relacion calidad-precio.

El smartphone sigue siendo un pilar fundamental
para Xiaomi, pero nuestra vision va mucho mas alla
de la telefonia mévil. Uno de los grandes diferen-
ciales de la compaiiia es precisamente nuestro
ecosistema conectado de productos, que permite
a los usuarios disfrutar de una experiencia tecno-
l6gica integrada en su dia a dia. En 2025 hemos
ampliado de forma estratégica nuestra presencia
en el segmento de gama blanca con el lanzamiento
en Espafia de la linea Xiaomi Mijia, incorporando
aire acondicionado, lavadora-secadora y frigorifico

americano, reforzando asi nuestra apuesta por el
hogar inteligente y conectado.

Ademas, hemos consolidado nuestra estrategia
New Retail con la expansidn de tiendas propias en
el mercado espaiiol, fortaleciendo el vinculo directo
con el consumidor y ofreciendo una experiencia
omnicanal integrada que conecta el entorno fisico
y digital. Actualmente tenemos 5 tiendas propias:
3 en Madrid y 2 en Barcelona.

En el segmento premium, también hemos
dado un paso adelante con nuestros smartphones
flagship, desarrollados en colaboracién con Leica,
integrando lentes de alta precisién que elevan la
experiencia fotografica mévil y refuerzan nuestro
posicionamiento en la gama alta.

Espaiia es, ademas, un referente dentro de la
estrategia de la compaiiia para Europa Occidental,
posicionandose entre los mercados de mayor rele-
vancia para Xiaomi en la region.”

2. 1A

Sabemos que es el tema de moda en el mundo de la
tecnologia, pero nos gustaria saber su opinién sobre
Ia IA tanto en su/s productos como en su empresa
desde un punto de vista mas profesional.
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FABRICANTE Borja Gomez-Carrillo Alonso

"La compania sitda la TA
como eje de su vision

“Human x Car x Home”,
integrando inteligencia en
Ve o , .
moviles, electrodomésticos

y procesos corporativos."

"Para nosotros, la IA es una
prioridad profesional que debe estar

orientada por y para las personas. En

nuestros productos, la IA es el tejido
que une el ecosistema “Human x
Car x Home", optimizando desde la
fotografia movil con Leica hasta la
eficiencia de nuestros electrodomés-
ticos y vehiculos eléctricos. A nivel
corporativo, es una herramienta
clave para mejorar procesos y auto-
matizar tareas meramente ejecuti-
vas, aunque siempre con el equipo
humano como epicentro.”

3. VALORES

DE LA MARCA

En un entorno tan competitivo nos
gustaria conocer segutin su opinion
cual es, para usted, la diferencia del
producto Xiaomi o de la marca Xiao-
mi frente a la competencia.

“En un entorno tan competitivo,
nuestra verdadera diferencia no estd
tinicamente en el producto, sino en
nuestra vision de marca. Mas alla del
dispositivo individual, Xiaomi destaca
por su capacidad para construir un
ecosistema tecnolégico inteligente y
conectado que simplifica la vida de las
personas, integrando de forma cohe-

rente el concepto 'Human x Car x Home'.

Desde nuestros smartphones has-
ta soluciones de hogar inteligente
como televisores, wearables, electro-
domésticos o sistemas de climatiza-
cion, e incluso nuestra apuesta por
la movilidad eléctrica, nuestra vision
es ofrecer experiencias integradas
que evolucionan con el usuario. El
objetivo es que todos los dispositivos
dialoguen entre si, permitiendo ges-
tionar un ecosistema global desde
un dnico entorno, de forma intuitiva
y accesible.

Esta coherencia entre innovacion,
conectividad y accesibilidad nos
permite ir mas alla del hardware y
convertirnos en un verdadero aliado
tecnoldgico en el dia a dia.

Escuchamos activamente al usua-
rio, pero, sobre todo, transforma-
mos ese conocimiento en mejoras
reales con agilidad. Nuestra capaci-
dad de evolucionar rdpidamente los
productos a partir de necesidades
concretas del mercado nos permite

mantenernos relevantes y cerca-
nos, no solo en el discurso, sino en
soluciones tangibles que aportan
valor real.”

4. AMPLIO PORTFOLIO
Siempre que hemos tenido la oportu-
nidad de hablar con usted, incide en
el crecimiento de las divisiones que
NO son moviles, todo lo relacionado
con audio, video y todo lo relaciona-
do con Hogar. Qué podemos esperar
de esta division en 2026.

"En 2026 queremos que el mer-
cado entienda definitivamente que
Xiaomi ya no es solo una compaiiia
de smartphones, sino una de las
principales plataformas globales de
AloT.

El movil sequird siendo una pieza
clave, pero cada vez mas como cen-
tro de control de un ecosistema mu-
cho mas amplio donde ya lideramos
categorias estratégicas como movi-
lidad urbana con nuestros scooters o

el hogar inteligente con dispositivos
como robots aspiradores.”

5. OPERADORES

Nos gustaria conocer por un lado
cémo es su relacion con los ope-
radores, que nos consta que son
excelentes, y por otro lado, que esta
aportando Xiaomi para diferenciarse
de sus competidores.

“Nuestra relacion es estratégica
y se ha fortalecido con el tiempo.
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FABRICANTE Borja Gomez-Carrillo Alonso

Xiaomi aporta un portafolio amplio e
innovador que abarca desde smar-
tphones hasta soluciones de AloT,
permitiendo construir propuestas tec-
noldgicas completas y diferenciales.”

6. DISTRIBUCION

Al igual que con los operadores, los
grandes puntos de venta de usuario
final (MMark, El Corte Inglés) son
un apoyo comercial incuestionable.
¢Qué nos puede comentar de su
trabajo diario con estos grandes
vendedores de producto?
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"Nuestra relacion con los gran-

des puntos de venta es profunda-

mente colaborativa y va mucho

mas alla de la presencia comercial.

Trabajamos conjuntamente para
trasladar al espacio fisico toda

la propuesta de valor de Xiaomi,
asegurando que el usuario pueda
descubrir no solo productos, sino
experiencias tecnoldgicas co-
nectadas. En el dia a dia, esto se
traduce en una estrecha coordi-
nacion en areas como formacion,
activacion de categorias clave y

desarrollo de espacios que permi-
tan mostrar la amplitud de nuestro
ecosistema.”

7. E-COMMERCE
Por ultimo, en este repaso comercial
hay que hablar del mundo online.

Por un lado, tenemos los Amazon,
PC Componentes y demas platafor-
mas digitales, ;entendemos que su
colaboracién con ellos es estrecha y
constante. ;Qué nos puede contar al
respecto?

Por otro lado, es incuestionable
que su firma dispone de uno de los
e-commerce de marca mas potentes
del momento por lo que nos gustaria
saber su valor y aportacién dentro de
la marca de cara a 2026

"El entorno online es ya un pilar
estratégico dentro de nuestro mode-
lo comercial. Nuestra colaboracién
con grandes plataformas digitales
como Amazon o PC Componentes es
continua y muy relevante, ya que nos
permiten amplificar el alcance de

B Xiaomi mantiene su liderazgo
en el mercado espafiol de smar-
tphones con una cuota superior al

30% y un crecimiento anual cercano

al 5%.

la vision de la compaiiia va mucho
mas alla de Ia telefonia maovil.

B En 2025 Xiaomi amplio de
forma estratégica su presencia en
gama blanca con el lanzamiento

en Espafia de la linea Xiaomi Mijia.

B LalAesuna prioridad profe-
sional que debe estar orientada
por y para las personas.

logico inteligente y conectado que
simplifica la vida de las personas.

LAVOZ DEL FABRICANTE

B Elsmartphone sigue siendo un
pilar fundamental para Xiaomi, pero

B Xiaomi destaca por su capacidad
para construir un ecosistema tecno-

B En 2026 Xiaomi quiere que el
mercado entienda que ya no es
solo una compafiia de smartpho-
nes, sino una de las principales
plataformas globales de AloT.

B La relacion con los operadores
es estratégica y se ha fortalecido
con el tiempo.

B La colaboracion con grandes
plataformas digitales como Ama-
zon o PC Componentes es continua
y muy relevante.

B La decision de compra del
usuario se basa cada vez mas en la
experiencia real del dispositivo en
el dia a dia.

B Eldeseo profesional para 2026
es consolidar a Xiaomi en Espafia
como una marca que va mucho
mas alld del smartphone.

nuestras innovaciones y acercarlas
a distintos perfiles de usuario en
entornos donde ya existe una alta
confianza y recurrencia.

Mas alla de la distribucion,
trabajamos con estos partners para
asequrar que la propuesta de valor
de Xiaomi se traslade correctamente
también al canal digital.

En paralelo, nuestro e-commerce
propio, mi.com desempeiiara un papel
cada vez mas estratégico de cara a

"Xiaomi refuerza su posicionamiento como
plataforma global de AloT, impulsando

categorias como hogar inteligente, movilidad
urbana y retail omnicanal."

2026. No solo como canal de venta,
sino como espacio donde podemos
mostrar de forma completa la amplitud
de nuestro ecosistema y ofrecer una
experiencia mas integrada de marca.”

8. VENTAS

DE MOVILES

Dejemos la estrategia comercial para
hablar del mercado y de las expecta-
tivas en ventas de terminales.

“En cuanto al mercado, vemos una
evolucion clara hacia una mayor bus-
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ESTRATEG"IA’

La IA es una prioridad profe-
sional que debe estar orientada
por y para las personas.

En los productos de Xjaomi,
la IA es el tejido que une el eco-
sistema Human x Car x Home,
optimizando desde la fotografia
mévil con Leica hasta la eficien-
cia de electrodomésticos y vehi-
culos eléctricos.

queda de experiencia por parte del
usuario. Hoy la decision de compra
no se basa tinicamente en especifi-
caciones, sino en cémo el dispositi-
vo responde en el dia a dia, desde
la fotografia hasta el rendimiento o
la integracion con otros productos.

En este sentido, nuestra colabo-
racién con Leica sigue siendo un
elemento diferencial, elevando la
experiencia fotografica y refor-
zando el posicionamiento de la
gama Xiaomi en un territorio mas
aspiracional.

Al mismo tiempo, continuamos
dinamizando el mercado a través de
REDMI en la gama media, que sigue
siendo una referencia para quienes
buscan equilibrio entre rendimiento
y funcionalidad, y con POCO, una
marca especialmente relevante en
el entorno digital y muy alineada
con el canal online.”

A nivel corporativo, la IA
es una herramienta clave para
mejorar procesos y automatizar
tareas meramente ejecutivas,
siempre con el equipo humano
como epicentro.

En 2026 Xiaomi quiere po-
sicionarse como una de las prin-
cipales plataformas globales de
AloT.

9. DESEO

Como siempre para el final le pedi-
mos un deseo sectorial o profesio-
nal para el 2026,

“Mi deseo profesional para 2026 es
que Xiaomi esté plenamente consoli-
dada en Espafia como una marca que
va mucho més alla del smartphone,
reconocida por la solidez de su
ecosistema y por la experiencia que
ofrecemos en cada categoria.

Me gustaria que nuestra vision de
integracién 'Human x Car x Home'
sea cada vez mas tangible para el
usuario, demostrando que la tecno-
logia puede simplificar y mejorar el
dia a dia de forma real.

Y, sobre todo, que sigamos cre-
ciendo de forma sostenible, acom-
pafando la evolucién del mercado
y manteniendo la capacidad de
innovar con coherencia y cercania.

"La marca afronta 2026 con el objetivo de consolidarse
en Espafia como un ecosistema tecnolégico completo,
mas alla del smartphone, con crecimiento sostenible

y centrado en la experiencia del usuario."
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"Samsung define su estrategia en torno

a cinco ejes: innovacion util, apertura

a partners, seguridad y privacidad,
sostenibilidad como durabilidad y adaptacion
local desde una presencia global."

David Alonso,

SAMSUNG VP & Head of Mobile Business Espaiia

La evolucion del smartphone 1ra
hacia una IA mas contextual,
segura v de mejores resultados.

1. FABRICANTE GLOBAL

Teniendo en cuenta que su compaiiia compite hoy en
un mercado globalizado, ;cémo definiria el papel de
su marca dentro del ecosistema mundial de telefonia
movil y cudles son los ejes estratégicos (innovacion,
alianzas, presencia geografica, sostenibilidad) que la
diferencian frente a otros grandes fabricantes?

Samsung tiene un papel muy relevante dentro
del ecosistema mundial de telefonia mévil porque
combina escala global, capacidad de innovacién y
una propuesta de producto muy amplia. Desde mi
posicion en Mobile, lo vemos de una forma muy
clara: no se trata solo de lanzar smartphones, sino
de construir experiencias méviles que acompaiien al
usuario en su dia a dia.

El smartphone sigue siendo el dispositivo mas per-
sonal y utilizado, pero cada vez estd mas conectado
con otros elementos del ecosistema: tablets, weara-
bles, PCs, auriculares, servicios, sequridad, produc-
tividad y hogar conectado. En ese contexto, Galaxy
funciona como una plataforma que integra hardware,
software, inteligencia artificial y servicios.

Nuestros ejes estratégicos pasan por la innovacién
atil, la apertura a partners tecnoldgicos, la seguridad
y privacidad, la sostenibilidad entendida también
como durabilidad y vida dtil del dispositivo, y una
presencia global con capacidad de adaptacion local.
En Iberia competimos en un mercado muy exigente,
donde el usuario compara mucho, valora el precio,
pero también reconoce la fiabilidad, la experiencia 'y
el valor a largo plazo.”

2. 1A TRAS ESTE PRIMER ANO

En el dltimo afio la inteligencia artificial ha pasado
de ser una promesa tecnoldgica para convertirse en
una funcionalidad clave dentro de los dispositivos
moviles, desde fotografia hasta asistentes inteligen-
tes integrados en el propio terminal. Después de este
primer gran impulso de la IA en el smartphone, ;qué
balance hace del impacto real que estd teniendo en
la experiencia de usuario y cémo cree que evolucio-
nard su integracion en los proximos afios?

El primer afio de impulso de la IA en el smar-
tphone ha confirmado algo importante: la IA tiene
sentido cuando deja de ser una promesa y empie-
za a resolver situaciones concretas. El usuario no
quiere complejidad; quiere que el mévil le ayude a
buscar mejor, traducir, editar una imagen, resumir
informacion, comunicarse o ser mas productivo con
menos pasos.

El balance es positivo porque la IA mévil ha
empezado a pasar de la curiosidad inicial a usos
cotidianos. Pero creo que todavia estamos en una
fase temprana. La siguiente etapa serd una IA mas
integrada, mas contextual y natural. Menos basada
en “funciones sueltas” y mas orientada a ayudar al
usuario a conseqguir resultados.

Para Samsung, el reto no es solo incorporar IA, sino
hacerlo de una forma que genere confianza. La 1A
tiene que ser Gtil, comprensible y sequra. Debe sim-
plificar la experiencia, no afadir ruido. Y debe dar al
usuario control sobre sus datos y sobre cémo quiere
utilizar esas capacidades.”
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Tras el primer ano de 1A en el mévil, el
balance es positivo pero la integracion
sigue siendo incipiente: la siguiente

fase apunta a una inteligencia artificial
mas contextual, natural y centrada en
resultados, no en funciones aisladas.

3. TENDENCIAS
Si tuviera que sefialar las tres grandes
tendencias que estan marcando ahora
mismo la industria del smartphone
{ya sea en hardware, software, servi-
cios 0 modelos de negocio), ;jcuales
destacaria y como se estd posicionan-
do su compaiiia para anticiparse a
ellas y convertirlas en oportunidades
de crecimiento?

SENALARIA TRES

GRANDES TENDENCIAS.

La primera es la evolucion del smar-
tphone hacia el Al Phone. El mévil
esta dejando de ser solo una suma de
aplicaciones para convertirse en un
dispositivo capaz de entender mejor
el contexto y ayudar al usuario de
forma mas proactiva. Esto va a marcar
la evolucion del mercado en los proxi-
mos afos.

La segunda es el valor a largo plazo.
El consumidor ya no mira solo el pre-
cio de compra, sino todo lo que recibe
durante la vida util del dispositivo:
actualizaciones, seguridad, durabili-
dad, servicios, reparacion, financia-
cién, recompra o integracion con otros
dispositivos. Ahi Samsung tiene una
propuesta muy sélida.

La tercera es el ecosistema. El
usuario quiere que sus dispositivos
funcionen mejor juntos. El movil es
el centro de esa experiencia, pero se
relaciona con el reloj, los auriculares,
el tablet, el PC, la television o el hogar
conectado. La oportunidad esta en

reducir fricciones y hacer que la tecno-
logia trabaje de forma mas integrada
para las personas.”

4. PRODUCTO

La fotografia ha sido la prestacion
estrella de los smartphones en los
ultimos anos, también la bateria,
carga rapida... por su puesto la
pantalla. Al margen del precio que
siempre en el mercado espaiiol es
un clave, qué prestaciones cree que
siguen llamando la atencion de los
consumidores por encima de las
demas.

La camara sigue siendo una presta-
cién clave, pero ha cambiado la forma
en la que el usuario la valora. Ya no se
trata solo de tener mas megapixeles,
sino de obtener buenos resultados
en cualquier situacion: de noche, en
movimiento, en video, en retrato o al
editar una imagen después con ayuda
delalA.

La pantalla también sigue siendo
fundamental. El mévil es hoy una
herramienta de comunicacion, entre-
tenimiento, trabajo, redes sociales,
gaming y consumo audiovisual. Por

eso la calidad de pantalla, el brillo,
la fluidez y la resistencia importan
mucho.

Y, por supuesto, la bateria contintia
siendo uno de los grandes basicos.
El usuario quiere autonomia real y
fiabilidad durante todo el dia. A esto
afiadiria dos atributos que ganan
peso: la inteligencia artificial atil y
la sequridad. Cada vez mas consu-
midores valoran que el dispositivo
les ayude mds, pero también que
proteja mejor su informacion y les dé
control.”

5. LA MARCA

EN ESPANA

Si tuviera que describir el papel de su
marca en el mercado espaiiol para un
consultor ;Qué nos podria decir?

Si tuviera que explicarlo a un
consultor, diria que Samsung ocupa
una posicion muy transversal en el
mercado espafiol. Somos una marca
con presencia en practicamente todos
los segmentos: desde gamas de entra-
day media hasta premium, plegables,
tablets, wearables, PCs y soluciones
para empresa.

Eso nos da una vision muy comple-
ta del consumidor espafiol. Espafia
es un mercado muy competitivo,
muy sensible al valor y con un peso
importante tanto de operadores como
de retail y canales online. El usuario
espaiiol busca precio, pero también
confianza, financiacion, servicio,
disponibilidad y una experiencia de
producto clara.

Nuestro papel es ofrecer opcio-
nes para perfiles muy diferentes
sin perder coherencia de marca.
Para unos usuarios, Samsung es
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innovaciéon premium; para otros,
fiabilidad; para otros, ecosistema;
y para muchos, una marca que les
acompaia desde hace afios en su
vida digital.”

6. GRANDES

CLIENTES

Para los fabricantes de smartphones,
el acceso al mercado depende en gran
medida de la colaboracién con dis-
tintos canales de distribucion, desde
operadores (Telefénica, Vodafone,
MasOranfe, Digi) hasta grandes retai-
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lers (MediaMarkt, El Corte Inglés...)
sin olvidar el crecimiento del comercio
electrénico a través de plataformas
como Amazon, AliExpress o PC Compo-
nentes. ;Cémo se articula la estrategia
de su compaiiia con estos diferentes
canales y qué papel juega cada uno
de ellos en su crecimiento dentro del
mercado?

La estrategia de canal es clave
en movilidad. En Iberia trabajamos
con un modelo multicanal porque el
consumidor también lo es.

Los operadores siguen siendo
socios fundamentales. Tienen una
relaciéon muy directa con el cliente,
facilitan la financiacion, la renovacion
del dispositivo y la combinacion de
conectividad, servicios y terminal.
Son esenciales para democratizar el
acceso a la innovacion.

El retail aporta experiencia,
asesoramiento y comparacion. En un
mercado donde el usuario quiere ver,
tocar y entender bien qué compra, los
grandes retailers siguen teniendo un

papel muy relevante, especialmente
en gamas medias y premium.

El canal online, incluyendo marke-
tplaces y e-commerce especializado,
responde a una demanda creciente
de conveniencia, rapidez y compa-
racion. Y Samsung.com nos permite
ofrecer una experiencia directa, con
servicios, configuraciones, promocio-
nes y ventajas vinculadas al ecosis-
tema Galaxy. No vemos los canales
como compartimentos estancos. La
clave es que cada uno aporte valor en

LAVOZ DEL FABRICANTE

B No se trata solo de lanzar
smartphones, sino de construir
experiencias moviles que acom-
pafien al usuario en su dia a dia.

B Galaxy funciona como una
plataforma que integra hardware,
software, inteligencia artificial y
servicios.

B LalAtiene sentido cuan-
do deja de ser una promesa y
empieza a resolver situaciones
concretas.

B LalAtiene que ser util, com-
prensible y segura. Debe simpli-
ficar Ia experiencia, no afadir
ruido.

B El consumidor ya no mira solo
el precio de compra, sino todo lo
que recibe durante la vida util del
dispositivo.

B El usuario quiere que sus
dispositivos funcionen mejor jun-

tos. El movil es el centro de esa
experiencia.

B Nuestro papel es ofrecer opcio-
nes para perfiles muy diferentes
sin perder coherencia de marca.

B No vemos los canales como
compartimentos estancos. La
clave es que cada uno aporte
valor en un momento distinto del
proceso de compra.

B Elobjetivo es que Samsung
sea percibida no solo como pro-
veedor de dispositivos, sino como
un socio tecnoldgico capaz de
ayudar a las empresas a trabajar

mejor.

B La competitividad no depen-
derd solo de quién tenga mejores
especificaciones, sino de quién
sea capaz de ofrecer una expe-
riencia fiable, sequra y util en

un entorno global cada vez mas
complejo.

"Il mercado evoluciona hacia el concepto de
Al Phone, donde el valor ya no reside solo

en el hardware sino en todo lo que el usuario
recibe durante el ciclo de vida del dispositivo:
actualizaciones, seguridad, servicios y
ecosistema conectado."

un momento distinto del proceso de
compra.”

7. LA EMPRESA

COMO CLIENTE
Tradicionalmente el smartphone se ha
visto como un producto de consu-
mo, pero cada vez pesa mas el uso
profesional. ;Qué papel juega hoy el
cliente empresa en su estrategia—en
ambitos como sequridad, gestion de
flotas, servicios en la nube o soporte
posventa—y qué estan haciendo para
que su Marca sea una opcion prio-

ritaria en las decisiones de compra
corporativas?

El cliente empresa es cada vez mas
importante en nuestra estrategia. El
smartphone ya no es solo un disposi-
tivo de consumo; es una herramienta
de productividad, sequridad, iden-
tidad digital y acceso a aplicaciones
criticas.

Para una empresa, elegir un
smartphone no depende solo del
hardware. Depende de la capacidad
para gestionar la flota de dispositivos,
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El cliente empresa gana peso estratégico
para Samsung, que se posiciona como

socio tecnolégico —y no solo proveedor

de terminales— a través de soluciones como
Knox en sectores como logistica, sanidad

o administracion publica.

proteger datos, desplegar dispositivos
de forma sencilla, garantizar actua-
lizaciones, dar soporte y controlar el
ciclo de vida del terminal.

Ahi Samsung tiene una posicion
diferencial con soluciones como Sam-
sung Knox y con un ecosistema Galaxy
que permite trabajar en movilidad de
forma segura y flexible. Lo vemos en
sectores como retail, logistica, educa-
cion, sanidad, administracién publica,
servicios profesionales o fuerzas
comerciales.

El objetivo es que Samsung sea
percibida no solo como proveedor de
dispositivos, sino como un socio tecno-
I6gico capaz de ayudar a las empresas
a trabajar mejor, con mas sequridad y
mas eficiencia.”

8. EL PROBLEMA
DE LAS
SUMINISTRADORAS

El mercado de memorias esta atrave-
sando un momento de gran volatili-
dad, con incrementos de precio que
estan impactando directamente en
los margenes de todos los fabri-
cantes. ;C6mo estd afectando esta
situacion a su cadena de suministro
y estrategia de precios, qué medidas
esta tomando su compaiiia para
mitigar este impacto (diversificacion
de proveedores, optimizacion de
especificaciones, acuerdos a largo
plazo), y cree que esta tendencia de
precios se mantendrd o se revertira en
el corto plazo?

La volatilidad del mercado de
memorias y componentes es una
realidad que afecta al conjunto de la
industria tecnoldgica. Es un entorno
global muy dindmico, condiciona-
do por la demanda de IA, centros
de datos, dispositivos conectados
y nuevas capacidades de procesa-
miento.

Desde Samsung seguimos muy de
cerca esta evolucion. No voy a entrar
a anticipar movimientos concretos
de precios o acuerdos especificos con
proveedores, pero si puedo decir que
nuestra prioridad es proteger el valor
que ofrecemos al usuario. Eso implica
planificacion, escala, colaboracion
con socios estratégicos y una gestion
flexible del portfolio.

También creemos que el precio no
puede analizarse de forma aislada.
El valor de un smartphone se mide
durante todo su ciclo de vida: rendi-
miento, sequridad, actualizaciones,

durabilidad, servicios, recompra, finan-
ciacion y experiencia diaria. Nuestra
responsabilidad es sequir ofreciendo
innovacion relevante y opciones adap-
tadas a distintos perfiles de usuario.”

9. GEOPOLITICA

El sector tecnoldgico esta cada vez
mas influido por factores geopoli-
ticos, desde tensiones comerciales
internacionales hasta regulaciones.
En este contexto, ;como afectan
estos factores al desarrollo de la
industria del smartphone y qué es-
trategias deben adoptar los fabrican-
tes para mantener su competitividad

en un entorno global cada vez mas
complejo?

La geopolitica tiene un impacto
creciente en toda la industria tecnolé-
gica. Afecta a cadenas de suministro,
regulacién, comercio internacional,
privacidad, ciberseguridad, inteli-
gencia artificial y sostenibilidad. Para
un fabricante global, operar en este
contexto exige flexibilidad, responsa-
bilidad y capacidad de adaptacion.

Creo que los fabricantes debemos
trabajar sobre tres principios. Primero,
resiliencia: cadenas de suministro

robustas y capacidad para responder a
cambios de mercado. Sequndo, cum-
plimiento y colaboracién: adaptarse a
los marcos requlatorios de cada regién
y trabajar con administraciones, part-
ners y ecosistemas locales. Y tercero,
confianza: proteger al usuario, garan-
tizar sequridad y ofrecer innovacion
de forma responsable.

En movilidad, la competitividad no
dependerd solo de quién tenga me-
jores especificaciones, sino de quién
sea capaz de ofrecer una experiencia
fiable, sequra y Gtil en un entorno
global cada vez mas complejo.

6a

B 65
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Sean Chen

VIVO CEO Espaiia y Portugal

VIVO mmpulsa su crecimiento
en Espana con 1A proactiva,
fotografia profesional v una
estrategia multicanal

la calidad técnica y la honestidad del producto

FABRICANTE GLOBAL

Teniendo en cuenta que su compairiia
compite hoy en un mercado globalizado,
¢como definiria el papel de su marca
dentro del ecosistema mundial de telefonia
movil y cudles son los ejes estratégicos
(innovacion, alianzas, presencia geografica,
sostenibilidad) que la diferencian frente a
otros grandes fabricantes?

En vivo nos definimos como una compaiiia tecnol6-
gica lider a nivel global que actiia como un puente
fundamental entre los usuarios y el mundo digital.

por encima del beneficio inmediato. Ademas,
contamos con un musculo de innovacion imbatible,
ya que el 70% de nuestra plantilla global se dedica
exclusivamente a I+D. Esta capacidad nos permite
establecer alianzas estratégicas de largo recorrido,
como nuestra unién con ZEISS, que eleva el estandar
de la industria al integrar éptica profesional en
dispositivos moviles.

La compania reivindica su papel
como “puente entre los usuarios
y el mundo digital” apoyado en
su filosofia Benfen y en un 70%

de plantilla dedicada a I+D.

Nuestra misién no es simplemente sequir las ten-
dencias del mercado, sino liderarlas mediante una
escucha activa de lo que el consumidor realmente
necesita. Este enfoque se asienta sobre nuestra
filosofia central, el Benfen, que nos impulsa a hacer
lo correcto, a trabajar bien, priorizando siempre
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LA VOZ DEL FABRICANTE

m En vivo nos definimos como
una compafiia tecnoldgica lider
a nivel global que acttia como
un puente fundamental entre los
usuarios y el mundo digital.

m Nuestra filosofia central, el
Benfen, nos impulsa a hacer lo
correcto, a trabajar bien, priori-
zando siempre la calidad técnica
y la honestidad del producto.

m El 70% de nuestra plantilla
global se dedica exclusivamente
a l+D.

m Hemos logrado que la inte-
ligencia artificial pase de ser un
concepto de marketing a una he-
rramienta invisible pero esencial
en el dia a dia.

m La industria estd marcada
por la irrupcion de la IA genera-

IATRAS ESTE
PRIMER ANO

En el dltimo afio la inteligencia
artificial ha pasado de ser una
promesa tecnolégica a con-
vertirse en una funcionalidad
clave dentro de los dispositivos
moviles, desde fotografia

hasta asistentes inteligentes
integrados en el propio terminal.
Después de este primer gran
impulso de la IA en el smar-
tphone, ¢qué balance hace del
impacto real que esta teniendo
en la experiencia de usuario y
como cree que evolucionara

su integracion en los proximos
afios?

El balance es sumamente positivo
porque hemos logrado que la inteligen-
cia artificial pase de ser un concepto de

tiva como eje del sistema ope-
rativo.

m El usuario espafol destaca
por valorar enormemente la van-
guardia en fotografia mauvil.

m Hemos demostrado nuestro
compromiso con la fotografia y
la videografia profesional.

m Describiria a vivo Espafia
como una marca en una fase de
expansion consolidada y madura.
m Nuestra estrategia se basa
en una potente presencia multi-
canal donde cada socio desem-
pefia un papel vital.

m El segmento corporativo es
fundamental en nuestra vision
de convertirnos en la primera
opcion para los usuarios en to-
dos los segmentos.

marketing a una herramienta invisible

pero esencial en el dia a dia. En vivo

entendemos que la mejor tecnologia es
aquella que no notas que esta ahi, pero

que mejora drasticamente tu expe-
riencia, algo que hoy ya es tangible
en la optimizacién de recursos como
la bateria y en la fotografia compu-
tacional de alta precisién. Cada dia la
integracion es mucho mas profunda
y proactiva gracias tanto a nuestra
IA integrada en el procesamiento
fotografico como a nuestra colabo-
racién con Google Gemini. Estamos
trabajando para que el smartphone

deje de ser un dispositivo reactivo y se
convierta en un asistente que entiende

el contexto personal del usuario,

ofreciendo soluciones antes incluso de

que se soliciten, lo que transformard

por completo nuestra interaccion con la

tecnologia.

La marca identifica tres grandes
tendencias: IA generativa en el sistema
operativo, fotografia profesional y
durabilidad extrema, ambitos donde afirma
liderar con hardware propio.

TENDENCIAS

Si tuviera que sefalar las
tres grandes tendencias
gue estan marcando ahora
mismo la industria del
smartphone (ya sea en
hardware, software,
servicios o modelos

de negocio), ¢cuales
destacariay cOmo se estéa
posicionando su compafiia
para anticiparse aellasy
convertirlas en oportunidades
de crecimiento?

Actualmente, la industria esta
marcada por la irrupcién de la IA
generativa como eje del sistema
operativo, la demanda de una
fotografia cada vez mas profesional
y la necesidad de una durabilidad
extrema tanto en materiales como
en eficiencia energética. En vivo nos
posicionamos a la vanguardia de
estas tendencias transformdndolas
en oportunidades reales; por ejem-
plo, fuimos pioneros en introducir
el lector de huellas bajo pantalla

y seguimos liderando en disefios

extremadamente delgados que no
comprometen la autonomia. Nuestra
estrategia consiste en capitalizar
estos avances mediante hardware
propio de dltima generacion,
asegurando que cada innovacion
responda a un uso prdctico y cotidia-
no, lo que nos permite mantener un
crecimiento sostenido en un mercado
tan competitivo como el actual.

PRODUCTO
La fotografia ha sido la
prestacion estrella de los

smartphones en los ultimos
afios, también la bateria, carga
rapida... por su puesto la pan-
talla. Al margen del precio que
siempre en el mercado espafiol
es un clave, qué prestaciones
cree que siguen llamando la
atencion de los consumidores
por encima de las demas.

En estos momentos, el usuario espa-
fiol destaca por valorar enormemente
la vanquardia en fotografia movil,
donde ahora el gran protagonista es
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el rendimiento de los teleobjetivos
avanzados que estamos trayendo al
mercado, que gracias a opticas de alta
resolucién eliminan las limitaciones
tradicionales de la fotografia mévil
respecto al zoom digital. Con nuestros
ultimos lanzamientos, relativos a la
Serie vivo X300, hemos demostrado
nuestro compromiso con la fotografia
y la videografia profesional, lanzando
al mercado espafiol productos acom-
pafiados de teleobjetivos externos y
accesorios profesionales con los que
es posible capturar imdgenes de nivel
profesional a grandes distancias o en
condiciones extremas. Este tipo de in-
novaciones, que permiten por ejemplo
la astrofotografia o capturar detalles
nitidos en eventos multitudinarios,
son las que realmente generan una
ventaja competitiva. Pero esto sélo

es la cispide de la piramide de las
prestaciones que podemos destacar,
ya que existen otras funcionalidades
que siguen llamando mucho la
atencién como nuestra tecnologia
Aura Light, que continua siendo

muy apreciada por los usuarios para
obtener retratos con iluminacion de
estudio, o la demanda creciente por
baterias de mayor capacidad, como los
7.000 mAh que ya ofrecen algunos de
nuestros dispositivos, que garantizan
que la autonomia esté a la altura de
esta potencia tecnoldgica.

LA MARCA EN
ESPANA

Si tuviera que describir el papel
de su marca en el mercado
espafiol para un consultor ¢Qué
nos podria decir?

Desde un punto de vista estratégico,
describiria a vivo Espafia como una
marca en una fase de expansion
consolidada y madura. Tras celebrar
nuestro quinto aniversario en el
pais, hemos logrado pasar de ser un
actor nuevo a convertirnos en una
alternativa premium de referencia.
La apuesta de la marca por la

gama alta en Espaiia respalda esta
evolucion, ya que por primera vez

vivo asegura que

la TA ha pasado

de ser marketing a
convertirse en una
herramienta “invi-
sible pero esencial”
que transformara el
smartphone en un

asistente contextual.

hemos sacado nuestro dispositivo
Ultra mas avanzado, vivo X300 Ultra,
al mercado global y, por supuesto,

a un mercado tan importante como

el espaiiol. Somos la marca elegida
por aquellos usuarios que buscan un
equilibrio perfecto entre el desarrollo
tecnoldgico de vanguardia, respaldado
por nuestros centros de investigacion,
y una filosofia empresarial ética, lo
que nos sitda como un actor dindmico
y de gran proyeccién en el mercado
espaiiol.

GRANDES CLIENTES
Para los fabricantes de smar-
tphones, el acceso al mercado
depende en gran medida de

la colaboracién con distintos
canales de distribucién,
desde operadores (Telefénica,
Vodafone, MasOranfe, Digi)
hasta grandes retailers
(MediaMarkt, El Corte Inglés...)
sin olvidar el crecimiento del
comercio electronico através
de plataformas como Amazon,

AliExpress o PC Componentes.

¢COmo se articula la estrategia
de su compafiia con estos
diferentes canales y qué papel
juega cada uno de ellos en

su crecimiento dentro del
mercado?

Nuestra estrategia se basa en una
potente presencia multicanal donde
cada socio desempefia un papel vital

para alcanzar a todo tipo de usuarios.

Actualmente vendemos en los

lugares mas importantes de Espafia,
incluyendo grandes retailers como
MediaMarkt, Carrefour, Fnac o Worten,
que permiten al cliente el contacto
directo con el producto y nuestra
calidad tecnoldgica. Por otro lado, la
colaboracién con Amazon y el impulso
de nuestra propia tienda online,
vivoonlinestore, representan una gran
apuesta para ofrecer el mejor servicio
y las mayores garantias en el entorno
digital. Esta red de distribucion
estratégica y las relaciones a largo

ESTRATEG"IA’

m La mejor tecnologia es
aquella que no notas que esta
ahi, pero que mejora drastica-
mente tu experiencia.”

m Cada dia la integracion es
mucho mas profunda y proac-
tiva gracias tanto a nuestra IA
integrada en el procesamiento
fotogréafico como a nuestra co-
laboracién con Google Gemini.”
m Estamos trabajando para
que el smartphone deje de ser
un dispositivo reactivo y se con-
vierta en un asistente que en-
tiende el contexto personal del
usuario.”

m Laintegracion de la IA es ya
tangible en la optimizacién de
recursos como la bateria y en
la fotografia computacional de
alta precision.”

m La irrupcién de la IA gene-
rativa estd convirtiéndose en el
eje del sistema operativo.”

plazo con el canal son lo que nos ha
permitido crecer de forma sostenida
y consolidar nuestra presencia en un
mercado tan fragmentado como el
espafiol.

LA EMPRESA

COMO CLIENTE
Tradicionalmente el smartphone
se havisto como un producto
de consumo, pero cadavez
pesa mas el uso profesional.
¢Qué papel juega hoy el cliente
empresa en su estrategia—en
ambitos como seguridad,
gestion de flotas, servicios en

la nube o soporte posventa—y
gué estan haciendo para que su
marca sea una opcion prioritaria
en las decisiones de compra
corporativas?

El segmento corporativo es
fundamental en nuestra vision de

vo i
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Espafia se consolida como mercado
estratégico: vivo se define en “fase de
expansion madura” y apuesta por la gama
alta con el lanzamiento global del X300 Ultra.

convertirnos en la primera opcion para
los usuarios en todos los segmentos,
ya que las empresas demandan
soluciones duraderas, de calidad y

con soporte continuo que ayuden

a reducir el consumo de recursos.

Para ser una opcidn prioritaria en las
decisiones de compra corporativas,
nos centramos en ofrecer smartphones
con un rendimiento constante ante

un uso intensivo y certificaciones de
durabilidad. Ademas, nuestro enfoque
en ofrecer un sistema operativo limpio
y sin software invasivo mejora la
experiencia de uso profesional y

la eficiencia de los dispositivos. Al
invertir en la durabilidad del hardware
y en actualizaciones constantes,
garantizamos que el cliente empresa
obtenga un valor afadido y una
herramienta de trabajo fiable a largo
plazo.

EL PROBLEMA DE LOS
SUMINSTRADORES

El mercado de memorias esta
atravesando un momento de
gran volatilidad, con incrementos
de precio que estan impactando
directamente en los margenes
de todos los fabricantes. ¢ Coémo
est4 afectando esta situacion a
su cadena de suministro y es-
trategia de precios, qué medidas
esta tomando su compafiia para
mitigar este impacto (diversi-
ficacién de proveedores, opti-
mizacién de especificaciones,
acuerdos alargo plazo), y cree
gue esta tendencia de precios

se mantendrd o se revertira en el
corto plazo?

Aunque los retos en la cadena de
suministro son una realidad del sector,
en vivo contamos con una red de
centros de produccion inteligentes

con capacidad para casi 200 millones
de smartphones anuales, lo que nos
otorga una gran resiliencia. Nuestra
estrategia para mitigar el impacto de
la volatilidad se basa en una potente
inversion en I1+D y en sélidas alianzas
globales que nos permiten optimizar
los costes de fabricacion sin sacrificar
la calidad tecnoldgica. El objetivo de la
compaiiia es democratizar la tecnolo-
gia, por lo que trabajamos diariamente
para que las fluctuaciones externas

no repercutan significativamente en

el precio final, manteniendo nuestros
dispositivos en rangos ajustados para
las caracteristicas que ofrecen.

GEOPOLITICA

El sector tecnoldgico estd cada vez

mas influido por factores geopoli-
ticos, desde tensiones comerciales
internacionales hasta requlaciones.

En este contexto, ;como afectan estos
factores al desarrollo de la industria del
smartphone y qué estrategias deben
adoptar los fabricantes para mantener
su competitividad en un entorno global
cada vez mas complejo?

En un entorno global complejo, nuestra
estrategia principal para mantener la
competitividad es la localizacién y

la independencia operativa. A pesar

de ser una compaiiia con presencia
mundial, operamos en Espaiia con una
mentalidad local, invirtiendo en el
capital humano del pais, en el desarro-
llo de talento propio y adaptandonos
meticulosamente a las normativas
locales y europeas. La circunstancia

de ser una empresa privada y no
cotizada nos otorga una autonomia
fundamental para tomar decisiones
basadas en el beneficio del usuario y la
excelencia del producto a largo plazo,
manteniéndonos neutrales y centrados
exclusivamente en crear tecnologia
que aporte un valor real a la vida de las
personas. El hecho de que contemos
con un centro de investigacion de
mercado en Madrid es un ejemplo
claro de cdmo nos adaptamos a las
necesidades locales para sequir siendo
competitivos y relevantes.
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General Manager, Motorola IBERIA

Innovacion, diseiio y
ecosistema: la receta de
Motorola para ganar cuota
en un mercado.

Teniendo en cuenta que su compariia
compite hoy en un mercado globalizado,
¢como definiria el papel de su marca
dentro del ecosistema mundial de telefonia
movil y cuales son los ejes estratégicos
(innovacion, alianzas, presencia geografica,
sostenibilidad) que la diferencian frente a
otros grandes fabricantes?

Motorola se diferencia por una manera de entender
la tecnologia que no se centra solamente en las es-
pecificaciones o potencia, sino en cémo la tecnologia
se integra de forma natural en el estilo de vida de las
personas. En términos estratégicos, entendemos que
el smartphone ya no es solo tecnologia, es también
un reflejo de la identidad y la forma en la que las
personas se relacionan entre ellas y con su entorno.
Esto es lo que nosotros definimos como lifestyle tech,
dispositivos que combinan innovacién tecnoldgica,
disefio y experiencias.

Para nosotros la innovacién no consiste solo en ofre-
cer prestaciones avanzadas, sino que buscamos que
nuestra propuesta también sea Gtil y atractiva para los
usuarios, y suponga una experiencia en si misma. En
un mercado global muy competido, nuestra propuesta
busca combinar los tltimos avances tecnolégicos con
una dimension estética y cultural. Entendemos que
cuando un cliente se encuentra en el punto de venta
debe poder reconocer un producto de Motorola, y para
ello nos apoyamos en tres pilares claros.

El primero de ellos es la innovacion con propdsito,
desarrollando dispositivos que realmente aporten va-
lor en la experiencia diaria del usuario. El segundo es
el diseiio, donde apostamos por materiales, texturas y

colores que permiten que un dispositivo Motorola sea
reconocible desde el primer momento. En este apar-
tado encontramos nuestra colaboracion con Pantone,
la autoridad global en color, que nos permite trabajar
el disefio de los dispositivos desde una perspectiva
mas vinculada a las tendencias culturales y al estilo.
En experiencia de producto también nos apoyamos en
socios lideres en su sector, como lo es por ejemplo
Bose en el drea de sonido.

El tercer pilar de nuestra estrategia son las alianzas
estratégicas, que nos ayudan a conectar la tecnologia
con ambitos culturales y sociales que forman parte de
la vida de las personas. Alianzas con FIFA o EuroLea-
gue Basketball son ejemplos de como tratamos de
llevar la tecnologia hacia una dimension mas emo-
cional que conecta con audiencias globales de forma
auténtica. Desde Lenovo también se esta impulsando
que la marca Motorola aparezca en sus mismos espa-
cios, y esto nos ayuda a tener un nivel de visibilidad
muy fuerte y muy atractivo para nosotros.

Al mismo tiempo, mantenemos un principio histori-
co de Motorola como es nuestra apuesta por democra-
tizar la innovacion y acercar la tecnologia avanzada a

Motorola se consolida como
fabricante global con una

reconocible y alianzas culturale
para diferenciarse en un mercag
altamente competitivo.
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"La compaifiia apuesta por una inteligencia
artificial integrada y contextual, concebida

como una capa transversal que mejora
la experiencia de usuario y conecta
dispositivos de forma natural y fluida."

un publico cada vez mas amplio. Esto
lo conseguimos a través de familias
como moto g, edge o nuestros iconicos
dispositivos plegables razr.

IA TRAS
ESTE PRIMER ANO

En el dltimo afio la inteligencia
artificial ha pasado de ser una
promesa tecnoldgica a conver-
tirse en una funcionalidad clave
dentro de los dispositivos movi-
les, desde fotografia hasta asis-
tentes inteligentes integrados
en el propio terminal. Después
de este primer gran impulso de
laIA en el smartphone, ¢qué ba-
lance hace del impacto real que
esta teniendo en la experiencia
de usuario y cémo cree que
evolucionard su integracion en
los préximos afios?

La inteligencia artificial esta
redefiniendo la forma en la que
interactuamos con la tecnologia. Sin
embargo, el objetivo con la IA no
debe ser simplemente afiadir funcio-
nes, sino elevar la experiencia de uso
de los dispositivos al siguiente nivel,
ayudando a las personas a gestionar
informacién, organizar su dia o ges-
tionar tareas de forma natural. Este es
el paso que nos toca dar ahora como
industria, lograr que la inteligencia
artificial sea mas contextual y menos
dependiente de aplicaciones aisladas.
El valor real estard en como hacer que
la tecnologia sea mas atil, mas intui-
tiva y mas personal para el usuario.

Durante afios, Motorola y Lenovo
han utilizado machine learning para

mejorar aspectos como la fotogra-
fia, la optimizacion de bateria o el
rendimiento del dispositivo. Con

la evolucién de la IA generativa
estamos entrando en una nueva
etapa en la que la interaccién con

los dispositivos se vuelve mucho mas
natural y contextual. En este sentido,
creemos que el futuro de la IA pasa
por lo que llamamos inteligencia
personal ambiental, una capa de in-
teligencia a nivel de sistema que, con
el permiso del usuario, es capaz de
entender el contexto y ofrecer ayuda
de forma coherente entre distintos
dispositivos.

Nuestra visién es avanzar hacia una
experiencia de inteligencia personal
mas integrada, donde los dispositivos
puedan ayudar al usuario a organizar
informacion, continuar tareas entre
dispositivos o acceder rapidamente
a lo que necesita. Se trata de ir mas
alla de abrir una aplicacion de IA para
hacer una pregunta. Hablamos de que
la inteligencia esté disponible cuando
el usuario decide interactuar con ella,
ayudandole a avanzar en lo que esta
haciendo en ese momento.

Un ejemplo de esta vision es Leno-
vo Qira, una inteligencia personal di-
sefiada para funcionar de forma trans-

versal entre dispositivos Lenovo y
Motorola —smartphones, ordenadores,
tablets...— para ayudar a los usuarios
a mantenerse organizados, recuperar
informacién relevante o continuar
tareas entre dispositivos. Lenovo Qira
ejemplifica nuestra creencia de que la
evolucion de la 1A en el smartphone
se alejara de funciones aisladas para
centrarse en experiencias mas fluidas
y conectadas. En definitiva, el objetivo
es que la inteligencia artificial simpli-
fique la relacion con la tecnologia 'y
permita a las personas centrarse en lo
que realmente importa, devolviéndo-
les tiempo en su dia a dia.

TENDENCIAS

Si tuviera que sefalar las tres
grandes tendencias que estan
marcando ahora mismo la
industria del smartphone (ya
sea en hardware, software, ser-
vicios 0 modelos de negocio),
¢cuales destacariay como se
esta posicionando su compa-
fila para anticiparse aellas y
convertirlas en oportunidades
de crecimiento?.

Destacaria tres grandes dreas: la
evolucion hacia dispositivos cada vez
mas delgados y ligeros, sin renunciar
a potencia, autonomia o capacida-

des fotogréficas, y la llegada, como
consecuencia de esto, de las baterias
dessilicio-carbono; la integracion de la
inteligencia artificial en la experiencia
del dispositivo; también la integracion
de lainteligencia artificial en la expe-
riencia del dispositivo; y, por tltimo, la
posibilidad de contar técnicamente con
formatos mas flexibles.

La primera de ellas es la evolucién
del disefio y la ingenieria, que esta
permitiendo dispositivos cada vez
mas finos, ligeros y sofisticados sin
renunciar a autonomia o rendimiento.
Durante afios, el reto técnico ha sido
cémo reducir el grosor y el peso del dis-
positivo manteniendo una experiencia
premium completa. Hoy estamos vien-
do avances importantes en ingenieria
que permiten resolver ese equilibrio,
como la nueva generacion de ba-
terias de silicio-carbono, que estan
permitiendo dar un salto relevante en
densidad energética. En Motorola es-
tamos apostando claramente por esta
direccion, como demuestran nuestros
lanzamientos del motorola signature o
el motorola edge 70.

Por supuesto, la inteligencia artifi-
cial ya es también una realidad que
debemos integrar de forma natural
en nuestros dispositivos, no como una
funcién aislada, sino como una capa
que mejora mdltiples aspectos del uso
cotidiano. Estamos tan solo empezan-
do a descubrir cémo podemos ayudar al
cliente final y ya se estd redefiniendo
el papel que tiene el smartphone en su
vida. Nuestro objetivo con la IA es de-
mocratizarla, que cualquier usuario de
Motorola pueda vivir una experiencia
similar, de forma que cada uno de ellos
pueda realmente vivir ese valor afadi-
do y sacarle partido. Estamos conven-
cidos de que la IA va a redefinir cémo
nos relacionamos con la tecnologia y
cémo usamos nuestros dispositivos, y
estamos totalmente comprometidos
con ser lideres en este sentido.

Por ultimo, otro frente importante
es la evolucion de los factores de
forma. Los dispositivos plegables han
abierto nuevas posibilidades de inte-
raccion con la tecnologia y sequirdn
evolucionando en los préximos afios.
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"El avance hacia smartphones mas finos,
ligeros y flexibles, impulsado por nuevas
tecnologias de bateria y formatos innovadores
como los plegables marca una de las grandes
oportunidades de crecimiento del sector."

La pantalla sigue siendo el factor
técnico mas limitante para pensar en
nuevos formatos, pero me atreveria a
hablar de formatos todavia mas Flexi-
bles. Y no solo en plegables, también
dispositivos con curvas o pantallas que

puedan transformarse de otras formas.

Formatos que ya se estan empezando
a ver en los laboratorios, aunque no
todos terminaran comercializandose.

En Motorola creemos que el futuro del
smartphone pasa por combinar inno-
vacién tecnoldgica, disefio refinado y
nuevas experiencias de uso.

PRODUCTO

La fotografia ha sido la
prestacion estrella de los
smartphones en los ultimos
afios, también la bateria, car-

garapida... por supuesto la
pantalla. Al margen del precio
gue siempre en el mercado
espafiol es un clave, qué
prestaciones cree que siguen
Ilamando la atencidén de los
consumidores por encima de
las demas.

El smartphone es el dispositivo tec-
nolégico que mds acompafia al usuario
alo largo del diay, por tanto, se ha
convertido en un objeto de expresion
personal. Cada vez vemos con mds
claridad que el disefio y la identidad
del producto estan ganando peso en la
decision de compra.

En ese contexto, aspectos como los
materiales, los acabados, la delgadez
del dispositivo o la paleta de colo-

LAVOZ DEL FABRICANTE

B Para nosotros la innovacion
no consiste solo en ofrecer
prestaciones avanzadas, sino
que buscamos que nuestra
propuesta también sea util y
atractiva para los usuarios.

B Entendemos que el smar-
tphone ya no es solo tecnolo-
gia, es también un reflejo de
la identidad y la forma en la
que las personas se relacionan
entre ellas y con su entorno.

B Esto es lo que nosotros
definimos como lifestyle tech,
dispositivos que combinan
innovacion tecnologica, disefio
y experiencias.

B Elvalor real estard en como
hacer que la tecnologia sea
mas Util, mas intuitiva y mas
personal para el usuario.

B (reemos que el futuro de la
IA pasa por lo que llamamos in-
teligencia personal ambiental.

res estan cobrando cada vez mayor
relevancia. Los consumidores buscan
dispositivos que no solo funcionen
bien, sino que también reflejen su
estilo y personalidad. Por eso vemos
una mayor sensibilidad hacia detalles
de disefio que antes podian pasar mas
desapercibidos.

En Motorola llevamos tiempo tra-
bajando en esa direccién, entendien-
do el smartphone dentro de nuestra
vision lifestyle tech, donde tecnolo-
gia, disefio y cultura van de la mano.
Nuestra colaboracion con Pantone
nos permite trabajar el color y los
acabados desde una perspectiva mas
cercana al disefio y a las tendencias
culturales.

B Nuestro objetivo con la

IA es democratizarla, que
cualquier usuario de Motorola
pueda vivir una experiencia
similar.

B L3 evolucion del disefio y
la ingenieria estad permitiendo
dispositivos cada vez mas finos
y ligeros sin renunciar a auto-
nomia o rendimiento.

B Los consumidores ya no
eligen un smartphone dnica-
mente por sus especificaciones,
sino por la combinacién entre
tecnologia, disefio y persona-
lidad.

B Espafia es un mercado es-
tratégico para Motorola dentro
de la region Europa y META.

B La clave estd en construir
estructuras operativas resilien-
tes y diversificadas, capaces
de adaptarse a cambios en el
entorno global.

En definitiva, creemos que el consu-
midor ya no elige un smartphone tni-
camente por sus especificaciones, sino
por la combinacion entre tecnologia,
disefio y personalidad, y ese es pre-
cisamente uno de los dmbitos donde
vemos mayor capacidad de innovacion
en los proximos afios.

LA MARCA EN ESPANA
Si tuviera que describir el
papel de su marca en el merca-
do espafol para un consultor
¢ Qué nos podria decir?

Espafia es un mercado estratégico
para Motorola dentro de la regi6n Eu-
ropa y META y estamos viendo un creci-
miento muy sélido en reconocimiento
de marca y presencia comercial. Segtin

datos de IDC para Iberia, en el tercer
trimestre fiscal alcanzamos una cuota
superior al 7%, situdndonos como
cuarto fabricante en la region. Ademas,
registramos un crecimiento del 38% tri-
mestre a trimestre en sell-in y casi un
40% en el segmento premium, lo que
demuestra que nuestra propuesta estd
funcionando en distintos segmentos.

Nuestra estrategia en Espafia se
basa en cuatro pilares. Primero, una
propuesta de producto muy clara,
con un porfolio que cubre diferentes
segmentos del mercado gracias a
familias como moto g, edge, razro la
nueva gama signature. Segundo, una
relacion muy estrecha con el canal,
tanto operadores como retailers,
que son actores clave en el mercado
espafiol. Tercero, la construccion de
un ecosistema conectado, en el que
estamos incorporando progresivamen-
te la familia moto things con auricu-
lares, cargadores o tags que amplian
la experiencia del usuario dentro de
nuestro universo de producto. Por
ltimo, tenemos una sélida propuesta
para el crecimiento en el segmento
profesional, basada en un porfolio de
productos y soluciones que responden
a las necesidades exigentes del seg-
mento b2b y una integracion completa
con la oferta de un lider en soluciones
IT como es Lenovo.

GRANDES CLIENTES
Para los fabricantes de smar-
tphones, el acceso al mercado
depende en gran medida de

la colaboracién con distintos
canales de distribucion, desde
operadores (Telefonica, Voda-
fone, MasOranfe, Digi) hasta
grandes retailers (MediaMarkt,
El Corte Inglés...) sin olvidar el
crecimiento del comercio elec-
trénico a través de plataformas
como Amazon, AliExpress o
PC Componentes. {Cémo se
articula la estrategia de su
compaiiia con estos diferentes
canales y qué papel juega cada
uno de ellos en su crecimiento
dentro del mercado?

Nuestra estrategia consiste en traba-
jar de forma complementaria con todos
los canales de distribucién, adaptando
la propuesta de producto, marketing y
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ESTRATEG"IA’

La inteligencia artificial esta
redefiniendo la forma en la que
interactuamos con la tecnologia.

El objetivo con la IA no debe
ser simplemente afadir funcio-
nes, sino elevar la experiencia de
uso de los dispositivos al siguien-
te nivel.

Lograr que la inteligencia ar-
tificial sea mas contextual y me-
nos dependiente de aplicaciones
aisladas.

Con la evoluciéon de la IA
generativa estamos entrando en
una nueva etapa en la que la in-
teraccion con los dispositivos se
vuelve mucho mas natural.

Creemos que el futuro de la
IA pasa por lo que llamamos inte-
ligencia personal ambiental.

disponibilidad a las particularidades de
cada uno. De esta manera consegui-
mos una presencia equilibrada en el
mercado y, sobre todo, acercar nuestros
dispositivos al consumidor alli donde
decide comprar, ya sea en tienda fisica,
a través de su operador o en platafor-
mas online.

Por un lado, los operadores siguen
siendo un socio estratégico fundamen-
tal que nos permite acercar nuestros
dispositivos a miles de usuarios dentro
de una propuesta de valor integrada
con conectividad y servicios. Por su
parte, el retail especializado también
tiene un peso muy importante. Lograr
que los clientes puedan experimentary
sentir nuestro disefio es fundamental,
por lo que buscamos seguir crecien-
do en este ambito y crear puntos de
contacto directo con los consumidores
a través de los principales retailers en
Espaiia.

El tercer gran pilar es el comercio
electronico, que continda creciendo de
forma sostenida ofreciendo una gran

Una capa de inteligencia a
nivel de sistema que, con el per-
miso del usuario, es capaz de
entender el contexto y ofrecer
ayuda de forma coherente.

Nuestra vision es avanzar
hacia una experiencia de inteli-
gencia personal mas integrada.

No se trata de abrir una
aplicacion de IA para hacer una
pregunta.

Lenovo Qra ejemplifica
nuestra creencia de que la evo-
lucion de la IA en el smartphone
se centrard en experiencias mas
fluidas y conectadas.

El objetivo es que la inteli-
gencia artificial simplifique la re-
lacion con la tecnologia y devuel-
va tiempo a las personas.

visibilidad, acceso inmediato al cata-

logo y una experiencia de compra muy

cémoda para muchos usuarios, espe-

cialmente para determinados perfiles

de consumidor mas digitalizados.

LA EMPRESA

COMO CLIENTE
Tradicionalmente el smar-
tphone se ha visto como un
producto de consumo, pero
cadavez pesa mas el uso

profesional. ;,Qué papel juega

hoy el cliente empresa en su

estrategia —en ambitos como

seguridad, gestion de flotas,

servicios en la nube o soporte

posventa—y qué estan ha-

ciendo para que su marca sea

una opcion prioritaria en las
decisiones de compra corpo-
rativas?

Es cierto que el smartphone ha
sido tradicionalmente un producto
muy asociado al consumo, pero hoy

el cliente empresa tiene cada vez mas
peso porque el mévil se ha convertido

en una herramienta clave de pro-

ductividad, comunicacién y acceso a
servicios corporativos.

Por eso, en Motorola estamos refor-
zando nuestra propuesta empresarial
con un foco muy claro en sequridad,
gestion de dispositivos y eficiencia
operativa, apoyandonos ademas en
el ecosistema tecnolégico de Lenovo.
Uno de los pilares fundamentales
es ThinkShield, la plataforma de
seguridad integrada que protege los
dispositivos desde el hardware hasta
el software y la cadena de suministro,
ofreciendo a las empresas una base
solida para gestionar su entorno movil
con confianza.

En este sentido, durante Mobile
World Congress hemos anunciado
también una alianza con la Funda-
cion Graphene0S, una organizacién
reconocida a nivel mundial por su
trabajo en sistemas operativos méviles
centrados en la privacidad y la sequ-
ridad. A través de esta colaboraci6n
exploramos el desarrollo de futuros
dispositivos compatibles con Graphe-
ne0S, combinando su experiencia
en sistemas operativos reforzados
con la trayectoria de Motorola y las
soluciones de seguridad ThinkShield
de Lenovo. El objetivo es ofrecer una
nueva generacion de smartphones
con un enfoque atin mas avanzado en
proteccion de datos y privacidad.

Ademas, seguimos ampliando
nuestras herramientas de gestion para
empresas, facilitando a los departa-
mentos de IT la supervision y admi-
nistracion de flotas de dispositivos,
lo que permite mejorar la eficiencia
operativa y reforzar la proteccion de la
informacion corporativa. En su conjun-
to, todas estas iniciativas responden
a una misma vision, ofrecer a las em-
presas dispositivos seguros por disefio,
faciles de gestionar y preparados para
entornos profesionales cada vez mas
digitales y conectados.

EL PROBLEMA DE LOS
SUMINISTRADORES

El mercado de memorias esta
atravesando un momento de
gran volatilidad, con incre-

mentos de precio que estan
impactando directamente en
los margenes de todos los fa-
bricantes. ;Cémo esta afectan-
do esta situacién a su cadena
de suministro y estrategia de
precios, qué medidas esta
tomando su compafiia para
mitigar este impacto (diversi-
ficacion de proveedores, opti-
mizacion de especificaciones,
acuerdos alargo plazo), y cree
gue esta tendencia de precios
se mantendré o se revertira en
el corto plazo?

El aumento de la adopcion de
inteligencia artificial en diferentes
industrias estd generando una mayor
demanda de tecnologias de memoria
avanzadas, lo que esta provocando
cierta presion en la cadena de sumi-
nistro de componentes a nivel global.
Es una dindmica que esta afectando a
todo el sector tecnoldgico.

En este contexto, formar parte de un
grupo global como Lenovo nos permite
gestionar este entorno con mayor fle-
xibilidad. Nuestra escala internacional,
nuestras relaciones con proveedores y
una estrategia de multiples fuentes de
suministro nos ayudan a adaptarnos
a los cambios del mercado. Esto nos

permite mantener estabilidad en la
disponibilidad de productos y sequir
ofreciendo dispositivos competitivos
para nuestros clientes, incluso en un
entorno industrial que evoluciona
rapidamente.

GEOPOLITICA

El sector tecnologico esta
cada vez mas influido por fac-
tores geopoliticos, desde ten-
siones comerciales internacio-
nales hasta regulaciones. En
este contexto, ¢como afectan
estos factores al desarrollo de
laindustria del smartphone y
gué estrategias deben adoptar
los fabricantes para mante-
ner su competitividad en un
entorno global cada vez mas
complejo?

La industria tecnoldgica opera hoy
en un entorno global cada vez mas
complejo, donde factores como las
tensiones comerciales, la requlacion
tecnolégica o la sequridad de las
cadenas de suministro pueden influir
en la evolucién del sector. Para los
fabricantes de tecnologia, la clave esta
en construir estructuras operativas
resilientes y diversificadas, capaces
de adaptarse a cambios en el entorno
global.

"Espafa se
posiciona como un
mercado estratégico
para Motorola

en Europa y
META, con fuerte
crecimiento en
consumo y empresa

gracias a un porfolio
equilibrado,
alianzas con el canal
y el respaldo del

ecosistema Lenovo."

A pesar de la complejidad del
contexto global, la industria del
smartphone sigue evolucionando,
impulsada por avances en inteligen-
cia artificial, disefio de dispositivos y
nuevas experiencias digitales para los
usuarios. Nuestro enfoque es mante-
ner una vision global, una estrategia
flexible y una fuerte capacidad de
adaptacion que nos permita sequir
llevando innovacién a los consumido-
res en distintos mercados.
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KEVIN CHO 0PPO Managing Director - Spain & Portugal

L clave es no competir en
preclo, SINoO en experiencias
que aporten valor

OPPO sigue consolidando su posicion en el mercado a través de una innovacion significativa
que pone el foco en el usuario. La compafiia destaca por integrar inteligencia artificial,
fotografia avanzada y un disefio resistente en dispositivos que buscan aportar valor real.
Ademas, refuerza la proteccion de la privacidad como uno de sus pilares clave, apostando
por una experiencia sequra y fiable. Este enfoque esta impulsando el crecimiento de OPPO
en mercados estratégicos como Espafia, donde continda ganando relevancia gracias a una

propuesta tecnoldgica util y cercana

FABRICANTE GLOBAL

Teniendo en cuenta que su compafia
compite hoy en un mercado globalizado,
écomo definiria el papel de su marca
dentro del ecosistema mundial de
telefonia movil y cuéles son los ejes
estratégicos (innovacion, alianzas,
presencia geografica, sostenibilidad)
que la diferencian frente a otros grandes
fabricantes?.

Siempre poner a los usuarios en el centro de todo
lo que hacemos es el factor clave que diferencia

a OPPO en el mercado. Nos centramos en crear
experiencias significativas en lugar de competir
Gnicamente por especificaciones o precio.

A través de innovaciones continuas en foto-
grafia, 1A, bateria y tecnologias de carga rapida,
creemos que estamos trayendo productos que
podrian elevar la vida de los usuarios. En fotogra-

fia, especialmente, no solo buscamos mejorar el
rendimiento técnico, sino también potenciar la
creatividad y la autoexpresion.

IA TRAS ESTE PRIMER ANO En el
ultimo afo la inteligencia artificial ha
pasado de ser una promesa tecnolégica
a convertirse en una funcionalidad clave
dentro de los dispositivos moviles,
desde fotografia hasta asistentes
inteligentes integrados en el propio
terminal. Después de este primer gran
impulso de la IA en el smartphone, ¢qué
balance hace del impacto real que esta
teniendo en la experiencia de usuario

y como cree que evolucionara su
integracion en los préximos afios?

En OPPO, vemos la inteligencia artificial como una
oportunidad para transformar por completo la ex-
periencia del usuario y todo el ecosistema de ser-
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"OPPO centra su estrategia global en

la experiencia del usuario, apoyandose
en innovacion continua en fotografia, IA,
bateria y carga rapida para diferenciarse
en un mercado altamente competitivo. "

OPPO Find X9 Ultra

Co-developedwith HASSELBLAD

Your Next Camera

vicios. Ademads, nuestro objetivo con
la IA es claro: facilitar y simplificar la
vida de los usuarios y ayudarles con
tareas basicas del dia a dia. Nuestro
liderazgo en este campo se basa en
inversiones estratégicas, con mas de
6.000 patentes relacionadas que nos
sitdan a la vanguardia mundial.

La valoracion es extraordinaria-
mente positiva: la IA estd transfor-
mando la experiencia, haciéndola
mas inteligente, rapida y creativa.
Funciones como Al Mind Space, que
actta como un "segundo cerebro”
privado, demuestran nuestro enfo-
que Unico, donde la privacidad es

un pilar innegociable. En lugar de la
recogida pasiva de datos, el usuario
debe realizar un "gesto activo" para
que el dispositivo almacene informa-
cion, aseqgurando el control absoluto.

De cara al futuro, nuestra estrate-
gia es clara. Estamos comprometidos
con un enfoque hibrido que combina
la potencia del procesamiento en
el dispositivo con capacidades en la
nube. Para lograrlo, colaboramos es-
trechamente con socios como Google,
integrando la tecnologia Gemini de
forma nativa en ColorOS y aseguran-
do la sequridad a través de la Nube
de Computacion de Privacidad, una

arquitectura en la que ni OPPO ni
terceros pueden acceder a los datos.
Ademds, sequimos comprometidos
con nuestro objetivo de hacer que la
IA sea accesible para todos, y estas
innovaciones no se limitan a nuestra
gama premium: todos los usuarios
de OPPO tienen acceso a funcio-
nes de IA como Al Eraser.

TENDENCIAS

Si tuviera que sefialar las tres
grandes tendencias que estan
marcando ahora mismo la
industria del smartphone (ya
sea en hardware, software,
servicios o modelos de

Powered by
ColorOS

La inteligencia artificial se ha convertido
en el eje de su propuesta de valor, con un
enfoque hibrido (dispositivo + nube), fuerte
inversion en patentes y un modelo de priva-
cidad basado en control activo del usuario.

su compariia para anticiparse
a ellas y convertirlas
en oportunidades de
crecimiento?.
Destacaria tres tendencias princi-
pales:

Premiumizacion: Los usuarios
estan invirtiendo mas en disposi-

posicionando lanzando nuestros
buques insignia como el Find X9
Ultra en Europa y centrdndonos en
el valor afiadido.

Inteligencia Artificial Integrada:

La IA ya no es una opcion; es el
nidcleo de la experiencia. Nuestra
estrategia se basa en ofrecer IA util

y privada, tanto en el segmento
premium como en series mas accesi-
bles, para transformar por completo
el ecosistema de servicios.

Durabilidad y fiabilidad: Los con-
sumidores exigen productos fiables a
largo plazo. Somos pioneros en inno-
vaciones como baterias que mantie-
nen su capacidad tras afios de uso y
una fabricacién robusta, que respon-
de a la necesidad de un ciclo de vida
del producto mas extendido.

PRODUCTO

La fotografia ha sido la
prestacion estrella de los
smartphones en los ultimos
afos, también la bateria,
cargarapida... por su puesto
la pantalla. Al margen del
precio que siempre en el
mercado espafiol es un clave,
qué prestaciones cree que
siguen llamando la atencion
de los consumidores por
encima de las demas.

En el sector premium, los consumi-
dores espaiioles siguen priorizando
una experiencia fotografica ex-
cepcional. Con la tendencia de las
redes sociales, ya no se conforman
con una buena camara; buscan una
herramienta casi profesional en su
bolsillo para crear. En general, la
bateria, la fiabilidad y el almace-
namiento también son esenciales;
los usuarios quieren un dispositivo
que pueda sequir su ritmo diario

y que no se degrade con el tiempo,
un area en la que somos uno de los
lideres.

Ademas, la fluidez y conectividad
del sistema operativo (Color0S) se
ha convertido en un factor diferen-
ciador clave: una experiencia rapida,
intuitiva e inteligente con una
interoperabilidad fluida entre dispo-
sitivos (PC, Mac, iPhone) es algo que
los consumidores valoran mucho.

LA MARCA EN ESPANA

Si tuviera que describir el papel
de su marca en el mercado
espafiol para un consultor

¢ Qué nos podria decir?.
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ESTRATEG"IA’

En OPPO, vemos la inteligen-
cia artificial como una oportunidad
para transformar por completo la
experiencia del usuario y todo el
ecosistema de servicios.

Nuestro obijetivo con la IA es
claro: facilitar y simplificar la vida

de los usuarios y ayudarles con
tareas basicas del dia a dia.

Funciones como Al Mind Spa-
ce, que actlla como un segun-
do cerebro privado, demuestran
nuestro enfoque Unico, donde la
privacidad es un pilar innegociable.

El usuario debe realizar un
gesto activo para que el dispositi-

OPPO en Espaiia es un actor estraté-
gico que aspira al liderazgo. No nos
vemos como "solo otra alternativa",
sino como una marca premium con
un compromiso local. Nuestro papel
es ser un referente en innovacién y
calidad, construyendo una rela-
cién de confianza con una base de
consumidores muy abierta a nuevas
marcas.

Lo logramos a través de la "loca-
lizacion": comprendiendo profunda-
mente al usuario, adaptando nues-
tras ofertas y, fundamentalmente,
construyendo un equipo local que
hable el mismo idioma cultural.
Espaiia es nuestra puerta de entrada
a Europa y un pilar clave en nuestra
estrategia de crecimiento.

GRANDES CLIENTES
Para los fabricantes de
smartphones, el acceso al
mercado depende en gran
medida de la colaboracion
con distintos canales

de distribucién, desde
operadores (Telefénica,
Vodafone, MasOranfe, Digi)
hasta grandes retailers

vo almacene informacion, asegu-
rando el control absoluto.

Colaboramos  estrechamente
con socios como Google, inte-
grando la tecnologia Gemini de
forma nativa en ColorOS.

La seguridad se garantiza a
través de la Nube de Computa-
cion de Privacidad, una arquitec-
tura en la que ni OPPO ni terceros
pueden acceder a los datos.

Estas innovaciones no se limi-
tan a nuestra gama premium: to-
dos los usuarios de OPPO tienen
acceso a funciones de IA como Al
Eraser.

(MediaMarkt, El Corte Inglés...)
sin olvidar el crecimiento

del comercio electronico a
través de plataformas como
Amazon, AliExpress o PC
Componentes. {Cémo se
articula la estrategia de su
compafiia con estos diferentes
canales y qué papel juega cada
uno de ellos en su crecimiento
dentro del mercado?.

Nuestra estrategia comercial se basa
en mantener una presencia fuerte y
equilibrada en todos los principales
canales de distribucion del mercado,
trabajando estrechamente con ope-
radores, minoristas y plataformas
de comercio electrénico por igual.
Creemos que cada canal desempe-
fia un papel diferente dentro del
recorrido del cliente y, por tanto,
todos son esenciales para impulsar
el crecimiento de la marca.

En el canal de operadores —inclu-
yendo empresas como Telefonica,
Vodafone, MasOrange y DIGI- nues-
tro objetivo es hacer que nuestros
dispositivos sean accesibles a una
audiencia amplia mediante opciones
de financiacién, ofertas agrupadas

i,
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y servicios de conectividad de valor
afnadido. Este canal sigue siendo
altamente estratégico debido a su
capacidad para generar escala, au-
mentar la visibilidad y atraer nuevos
usuarios.

Al mismo tiempo, grandes mino-
ristas como MediaMarkt y El Corte
Inglés son esenciales para fortalecer
la experiencia de marca y el compro-
miso directo con los consumidores.
Nos permiten mostrar nuestros
productos, explicar sus caracteristi-
cas clave y competir en un entorno
donde la experiencia practica y el

asesoramiento en tienda siguen
desempeiiando un papel importante
en la decision de compra.

El comercio electrénico también
esta cobrando cada vez mds impor-
tancia. Trabajamos con plataformas
lideres como Amazon, AliExpress
y PcComponentes, que ofrecen un
gran alcance, agilidad y acceso a
perfiles de consumidores altamente
digitales y jovenes. Ademas, gestio-
namos nuestra propia plataforma
de comercio electrénico, que no solo
es un canal clave de ventas, sino
también una forma importante de

"Las grandes tendencias del sector
—premiumizacion, [ A integrada y
durabilidad— guian su hoja de ruta,
reforzada por una estrategia omnicanal
que combina operadores, retail y

comercio electrénico."

fortalecer nuestra relacion directa
con los consumidores, comprender
mejor sus necesidades y ofrecer una
experiencia de marca mas persona-
lizada.

En general, nuestra estrategia se
centra en desarrollar un enfoque
verdaderamente omnicanal, donde
todos los canales trabajen juntos
de forma complementaria. Esto nos
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permite maximizar la cobertura del
mercado, adaptarnos a diferentes
perfiles de consumidores y sequir
creciendo de forma sélida y sosteni-
ble dentro del mercado.

LA EMPRESA

COMO CLIENTE
Tradicionalmente el smar-
tphone se ha visto como un
producto de consumo, pero
cada vez pesa mas el uso
profesional. ¢ Qué papel jue-
ga hoy el cliente empresa en
su estrategia —en ambitos
como seguridad, gestion de
flotas, servicios en la nube
0 soporte posventa—y qué
estan haciendo para que su
marca sea una opcién prio-
ritaria en las decisiones de
compra corporativas?

Por el momento, el principal
enfoque de OPPO sigue siendo el
mercado de consumo. Sin embargo,
también vemos crecientes oportu-
nidades en el ambito B2B, especial-
mente en torno a la productividad,
sequridad y conectividad fluida con
otros dispositivos laborales. Adopta-

remos un enfoque gradual traba-
jando estrechamente con socios
seleccionados.

EL PROBLEMA DE LOS
SUMINSTRADORES

El mercado de memorias esta
atravesando un momento de
gran volatilidad, con incre-
mentos de precio que estan
impactando directamente

en los margenes de todos
los fabricantes. ¢ Cémo esta
afectando esta situacion a
su cadena de suministro y
estrategia de precios, qué
medidas estd tomando su
compafiia para mitigar este
impacto (diversificacion de
proveedores, optimizacién
de especificaciones, acuer-
dos a largo plazo), y cree que
esta tendencia de precios se
mantendré o se revertird en
el corto plazo?.

La presion sobre la capacidad de la
cadena de suministro y el aumen-
to de costes —impulsados en gran
parte por el rapido crecimiento de la
industria de la IA-se han conver-

tido en un gran desafio para todo

el sector de los smartphones. En
particular, el aumento del coste de
componentes clave como la me-
moria estd ejerciendo una presion
significativa sobre los margenes y la
planificaciéon del producto en toda la
industria.

En OPPO, trabajamos estrechamen-
te con nuestros socios globales de la
cadena de suministro para minimizar
el impacto tanto como sea posible.
Sin embargo, estas dinamicas de
mercado inevitablemente influiran
en las estrategias de precios en toda
la industria de los smartphones.

Como el impacto va a durar a corto
plazo, creemos que esto refuerza
la importancia de ofrecer produc-
tos verdaderamente diferenciados,
haciendo que el valor para el usuario
a largo plazo, la innovacién y las ex-
periencias tnicas del producto sean
adn mas criticos. OPPO sequira cen-
trado en ofrecer productos centrados
en el usuario, con el objetivo de
llevar mejores productos al mercado
local.

LAVOZ DEL FABRICANTE

Siempre poner a los usuarios
en el centro de todo lo que ha-
cemos es el factor clave que di-
ferencia a OPPO en el mercado.

A través de innovaciones con-
tinuas en fotografia, IA, bateria

y tecnologias de carga rapida,
creemos que estamos trayendo
productos que podrian elevar la
vida de los usuarios.

La IA estd transformando la
experiencia, haciéndola mas inte-
ligente, rapida y creativa.

Nuestro liderazgo en este cam-
po se basa en inversiones estra-

tégicas, con méas de 6.000 paten-
tes relacionadas que nos sitian a
la vanguardia mundial.

Estamos comprometidos con un
enfoque hibrido que combina la po-
tencia del procesamiento en el dis-
positivo con capacidades en la nube.

Premiumizacion, IA integrada y
durabilidad son las tres grandes
tendencias que estan marcando
la industria del smartphone.

En el sector premium, los con-
sumidores espafioles siguen
priorizando una experiencia foto-
grafica excepcional.

OPPO en Espafia es un
actor estratégico que aspira al
liderazgo.

Nuestra estrategia comercial
se basa en mantener una
presencia fuerte y equilibrada en
todos los principales canales de
distribucién del mercado.

La clave para mantener la
competitividad no es solo re-
accionar a la geopolitica, sino
centrarse proactivamente en la
innovacién constante y las ne-
cesidades reales del consumi-
dor.

GEOPOLITICA

El sector tecnolodgico esta
cada vez mas influido por
factores geopoliticos, des-
de tensiones comerciales
internacionales hasta regu-
laciones. En este contexto,
;como afectan estos factores
al desarrollo de la industria
del smartphone y qué es-
trategias deben adoptar los
fabricantes para mantener su
competitividad en un entorno
global cada vez mas comple-
jo?.

En respuesta a un entorno geopo-
litico que se ha convertido en una
variable inevitable, los fabricantes
de smartphones estan diversificando

sus cadenas de suministro. Estamos
logrando esto estableciendo centros
de producciéon en mdltiples regio-
nes y localizando la logistica, como
hacemos en Europa, para reducir

la dependencia geografica, mitigar
riesgos y optimizar la distribucion.

Otra estrategia clave es invertir
en I+D para desarrollar tecnologias
propietarias, reduciendo asi la de-
pendencia de proveedores externos
en areas criticas y fortaleciendo
la soberania tecnoldgica. Esto se
complementa con una adaptacién
proactiva a los marcos regulatorios
de cada mercado, como el RGPD en
Europa, que convierte el cumpli-
miento estricto en una ventaja com-

"OPPO apuesta por la localizacion,

la resiliencia de la cadena de
suministro y la innovacién propia
para afrontar retos como la volatilidad
de componentes, la geopolitica y la
creciente demanda profesional. "

petitiva y una garantia de confianza
para el consumidor.

En este contexto, nuestra estra-
tegia como marca global se basa
en tres pilares: resiliencia, adap-
tabilidad y profunda localizacion.
Construimos resiliencia a través de
una cadena de suministro robusta
y diversificada con nueve centros
de fabricacién globales. La adap-
tabilidad se demuestra por nuestro
riguroso cumplimiento de todas las
normativas locales en los mas de 70
paises donde operamos.

Sin embargo, nuestra principal
ventaja competitiva radica en una
localizacion que va mas alla del
producto. La clave para mantener la
competitividad no es solo reaccio-
nar a la geopolitica, sino centrarse
proactivamente en la innovacion
constante, las necesidades reales del
consumidor y construir relaciones de
confianza con socios y usuarios en
cada mercado. Nuestro compromiso
es sequir creando la mejor tecnolo-
gia, de forma independiente y con
una base sélida.
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Alberto Ruano,
Executive Director and

El ejercicio 2025-2026 esta a punto de
cerrarse. Como valoraria los resultados
obtenidos por Lenovo Iberia en este
periodo?

Va a ser un gran afio para nosotros. Ha habido cier-
ta incertidumbre en el mercado, subida de precios,
problemas de suministro, el contexto geopolitico,
pero los resultados siguen siendo buenos, muy
buenos. Posiblemente estemos ante uno de los
mejores afos en la historia de la compaiiia en
Iberia. Lo que mds me satisface es que esa incerti-
dumbre no ha frenado el negocio: todos sequimos
creciendo. Desde que lleqgué, y quitando un ejer-
cicio marcado por la crisis, todos los afios hemos

General Manager de Lenovo Iberia

Lenovo Iberta encara
St mejor ano historico y
apuesta por su propia 1A

crecido. Trece en total. Es un dato que habla de la
solidez de la estrategia y del equipo.

Lenovo se presenta a menudo como un
caso de éxito en el mercado ibérico.

A qué atribuye ese posicionamiento?
Creo que en Iberia hemos construido una cultura
interna muy sélida: la conviccién de que somos una
sola compafiia con diferentes divisiones y de que
todas deben triunfar. Desde el principio luché para
que tanto Motorola como la division de infraes-
tructuras crecieran y se consolidaran. No puedes
tener marcas perdedoras dentro del mismo grupo;
si quieres un Lenovo grande, tienes que hacer que
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cisiones efectivas: de contratacion,
de estrategia, de datos, de direccion
comercial. No es un titulo, es res-
ponsabilidad que se ejerce. Tienes
una capacidad de decisién muy
amplia y eso te hace crecer enor-
memente como directivo. Eres el
responsable de que la organizacion
esté motivada y sea la adecuada, de
que la estrategia de canal funcione,
de que el cliente quiera volver. Y
eres también quien marca el estado
de dnimo de la organizacién cada
mafana: la gente llega con una cara
o con otra dependiendo de lo que
encuentran. En otras compaiiias del
sector no se delega tanto en el di-
rectivo local. Aqui si, y esa diferencia
es fundamental.

"Lenovo Iberia cierra
posiblemente su mejor

ano en la historia de la
compaiia, con crecimiento
sostenido durante trece

todo sea grande. Esa mentalidad

lo impregna todo, y el canal y los
clientes lo perciben. Ademas, hemos
crecido mucho en reconocimiento y
percepcion de marca: hoy Lenovo no
solo se conoce, sino que se valora
como una marca tecnolégicamente
innovadora, algo que hace unos afios
no ocurria. Eso es fruto de una estra-
tegia local que ha sido aceptada y
respaldada al cien por cien.

Lenovo es lider en el
segmento de educacion en
Espafia desde hace siete

ejercicios consecutivos bajo
el mismo liderazgo. "

afios consecutivos. ¢Cual es
la clave de ese liderazgo?
Hemos entendido muy bien qué ne-
cesita este mercado y le hemos dado
la atencion que merece. Vender un
dispositivo a un colegio no es lo mis-
mo que venderlo en un retail o en
una gran superficie. Cuando un dis-
positivo falla en un centro educati-
vo, la responsabilidad recae sobre el
colegio, sobre la comunidad auténo-
ma que lo implanté. Y eso significa
que el fabricante debe tener un ser-
vicio postventa excepcional, cercano
y agil. No puedes poner un teléfono

de atencién al cliente genérico.
Tienes que tener el contacto directo
de todos los responsables en la
empresa. Si surge un problema, hay
que resolverlo de inmediato, porque
de lo contrario te encuentras con
una asociacion de padres en contra
de la metodologia del colegio, en
contra del proyecto educativo de una
comunidad auténoma. Eso requiere
conocer el negocio en profundidad,
escuchar al cliente a cualquier hora
y cualquier dia. Hoy Lenovo esta en
casi todos los hogares de Espa-

fia, porque los nifios estudian con

Mas del 50% de los supercomputadores
del mundo son de Lenovo, una posiciéon
de liderazgo que sitia a la compania
en el centro del despliegue global de
infraestructuras para IA.

nuestros dispositivos. Eso es una
responsabilidad enorme, y creo que
la hemos asumido bien.

¢ Coémo ha evolucionado su
rol como Director General

respecto a sus etapas
anteriores en el sector?

Es otra pelicula, otra galaxia. Tos-
hiba fue mi carrera universitaria;
Lenovo es el master, con responsa-
bilidad fuerte y real. Aqui tomas de-

Lenovo apuesta por la
autonomia de la gestion

local frente a otros modelos
del sector. ¢Por qué es eso
relevante?

Porque la credibilidad ante el canal
y los clientes depende en gran
medida de que el directivo que les
representa pueda realmente tomar
decisiones. En el sector hay compa-
fiias donde el directivo local es, en
la practica, una figura representa-
tiva, y quien realmente decide estd
en la sede central. Eso lo percibe el
mercado. No tienes credibilidad ante
el canal, no puedes comprometerte
con nada, y tampoco estds motivado
para dar el maximo. En Lenovo no
hay ese modelo de gestion delega-
da sin poder real. El directivo local
manda, firma y responde. Y eso se
traduce en agilidad, en cercaniay en
resultados.

El mercado de componentes,
especialmente el de
memorias, vive una situacién
de tensiéon. ¢Cémo esta
afectando eso al negocio?

La demanda de memorias ha cam-
biado radicalmente en los ultimos
afios. Antes iba principalmente a
PCs y mdviles; ahora, la inteligencia
artificial esta absorbiendo una parte
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"La IA propia de Lenovo, bautizada como
Kira, se integrara en toda la gama de
dispositivos —ordenadores, méviles, gaming
e infraestructuras— para crear un ecosistema
conectado entre Lenovo y Motorola. "

muy significativa de esa produccion,

lo que ha provocado subidas de
precios y escasez en el mercado. A
ello se une el contexto geopolitico
y lo que ya ocurrid tras el COVID: se
abrieron fabricas para cubrir una

demanda que luego no lleg6 con

la fuerza esperada, y tuvieron que
cerrarse. Ahora hay que volver a
invertir en capacidad de produc-
cion, y eso no ocurre de un dia para
otro; estamos hablando de plazos

minimos de dos afios para que una
nueva instalaciéon empiece a poner
producto de calidad en el mercado.
La esperanza es que entren nuevos
fabricantes y que la competencia
equilibre la balanza. Pero mientras
tanto, la escasez y la presion sobre
los precios van a sequir siendo

una realidad con la que hay que
gestionar.

La inteligencia artificial es el
gran vector de transformacion
del sector. ¢ Qué estrategia
esta siguiendo Lenovo?

Tenemos una posicion muy clara:
vamos a tener nuestra propia IA
integrada en nuestros dispositivos,

independientemente de lo que ocurra

en el resto del sector. Se llama Kira,
ya la hemos lanzado y presentado.
Estara presente en ordenadores,
infraestructuras, dispositivos de
gaming y moviles. Va a reforzar el
ecosistema Lenovo y va a estrechar
la relacién entre la marca Lenovo y
Motorola, porque desde cualquier
dispositivo con Kira podras inte-
ractuar de forma integrada. Somos
conscientes de que estamos en los

ESTRATEG"IA’

La inteligencia artificial esta
absorbiendo una parte muy sig-
nificativa de la produccion de
memorias, lo que ha provocado
subidas de precios y escasez en
el mercado.

Antes la demanda de memo-
rias iba principalmente a PCs y
moviles; ahora la inteligencia
artificial estd absorbiendo una
parte muy relevante de esa pro-
duccién.

La inteligencia artificial es el
gran vector de transformacion
del sector.

Es la cuarta revolucion indus-
trial y va a transformarlo todo.

Vamos a tener nuestra propia
IA integrada en nuestros disposi-
tivos, independientemente de lo
que ocurra en el resto del sector.

inicios; los nativos digitales de la
inteligencia artificial nos superaran
en velocidad de adopcioén, pero la
direccion es clara. Es la cuarta revo-
lucién industrial y va a transformarlo
todo. Nuestra apuesta es estar en

el centro de esa transformacién con
soluciones propias.

Los centros de datos se han
convertido en infraestructura
critica para el desarrollo

de lalA. ¢Qué papel juega
Lenovo en ese ecosistema?
Es uno de los pilares estratégicos
de la compafiia a nivel global. La
demanda de inteligencia artificial
requiere grandes infraestructuras
de computacion, y eso se traduce
en proyectos de construccion de
datacenters y gigafactorias en todo
el mundo. Lenovo esta en el centro
de ese movimiento. Un dato que a
veces no valoramos lo suficiente:

Se llama Kira, ya la hemos
lanzado y presentado.

Kira estara presente en orde-
nadores, infraestructuras, dispo-
sitivos de gaming y maviles.

Nuestra inteligencia artificial
va a reforzar el ecosistema Le-
novo y va a estrechar la relacion
entre la marca Lenovo y Motorola.

La demanda de inteligencia
artificial requiere grandes in-
fraestructuras de computacion,
lo que impulsa la construccion
de centros de datos y gigafacto-
rias en todo el mundo.

Mas del 50 % de los super-
computadores del mundo son de
Lenovo, una posicidn que nos sitla
en un lugar privilegiado para acom-
pafiar a las organizaciones en su
transicion hacia la IA a gran escala.

mas del 50% de los supercomputa-
dores del mundo son de Lenovo. Es
una posicion de liderazgo extraor-
dinaria en el segmento de alto
rendimiento, y nos coloca en una si-
tuacion privilegiada para acompaiiar
a las organizaciones en su transicion
hacia la IA a gran escala.

La ciberseguridad emerge
como uno de los retos
transversales del sector.
¢Como aborda Lenovo esta
dimension?

Hoy en dia, cuando hablamos de
proyectos de infraestructuras o

de venta de dispositivos, no puedes
ir solo. Tienes que hacerlo acompa-
fiado de socios que aporten valor
real y soluciones a lo que estd
ocurriendo en el mundo. La ciber-
sequridad es una de las prioridades
absolutas para cualquier organiza-
cion, y también lo es en el dmbito
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LAVOZ DEL FABRICANTE

Va a ser un gran afio para
nosotros; posiblemente este-
mos ante uno de los mejores
afios en |a historia de la compa-
fifa en Iberia.

Desde que llegué, y qui-
tando un ejercicio marcado por
la crisis, todos los afios hemos
crecido; trece en total.

Esa incertidumbre no ha
frenado el negocio: todos se-
guimos creciendo.

Hemos construido una
cultura interna muy solida: la

educativo. Tenemos acuerdos con
multiples compaiiias especializadas,
porque entendemos que la protec-
cion de datos es fundamental en
cualquier entorno: nube publica,
privada, hibrida. Pero mas alla de

la empresa, hay una responsabili-
dad social. Si ponemos dispositivos
en manos de los nifios, debemos
garantizar que estan protegidos. Los
hackers no distinguen entre secto-
res, y un ataque a la infraestructura
educativa puede poner en riesgo
proyectos que son enormemente
valiosos para la sociedad.

¢Cual es el mix de negocio de
Lenovo Iberia entre el segmento
empresay el de consumo, y
hacia donde evoluciona?

conviccion de que somos una
sola compaiiia con diferentes
divisiones y de que todas deben
triunfar.

No puedes tener marcas
perdedoras dentro del mismo
grupo; si quieres un Lenovo
grande, tienes que hacer que
todo sea grande.

Hoy Lenovo no solo se co-
noce, sino que se valora como
una marca tecnologicamente
innovadora.

Estamos en un 65% empresa y edu-
cacion frente a un 35% de consumo.
Es una estructura diferente a la

del mercado en general, que tiene
mayor peso de consumo, pero es la
que corresponde a nuestra estrate-
gia. Hay competidores que nunca
van a poder ser lideres en educacién
como lo somos nosotros, porque no
tienen el modelo de servicio ni el
compromiso que exige ese mercado.
Lo que mas me importa no es el
porcentaje en si, sino que estamos
creciendo en los dos segmentos
simultdaneamente. No tenemos ese
65-35 porque uno haya decrecido;
tenemos 65-35 con crecimiento en
ambos. Esa es la respuesta idénea:
no decrecer en ninguno de los dos y
sequir avanzando.

"Lenovo lidera el segmento educativo en
Espaia desde hace siete anos consecutivos
gracias a un modelo de servicio postventa
cercano y comprometido, dificilmente
replicable por la competencia."

o6 &

Lenovo estd hoy en casi
todos los hogares de Espafia,
porque los nifios estudian con
nuestros dispositivos.

Vender un dispositivo a un
colegio no es lo mismo que
venderlo en retail; el servicio
postventa tiene que ser excep-
cional, cercano y &qil.

Aqui tomas decisiones reales:
de estrategia, de contratacion, de
datos y de direccion comercial.

La tecnologia debe servir a
las personas, no al revés.

Para cerrar, ¢ qué reflexion
haria sobre el papel de la
tecnologia en la sociedad
actual?

Somos una empresa tecnolégica,
pero no podemos perder de vista el
componente humano y social. La
tecnologia debe servir a las perso-
nas: en el consumo, en la producti-
vidad, en la educacion, en la salud.
Hay muchos mercados distintos, el
que exige disefio y moda, el que ne-
cesita robustez y duracién de bate-
ria, el que demanda maxima produc-
tividad, y hay que saber leer cada
uno. Tenemos que estar en todos los
hogares, en todas las empresas, en
todos los colegios, pero con propues-
tas que realmente aporten valor en
cada contexto. Pero en ningun caso
podemos perder el norte. El reciente
apagon nos record6 de forma muy
grafica que cuando falla la energia,
todo lo digital falla. Que no todo
esta en la tecnologia. Como empre-
sa tenemos una responsabilidad
enorme, y debemos ejercerla con
sentido comun, con humildad, sin
olvidar nunca para qué y para quién
trabajamos.
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— A/ ESTRATEGIA

ENTRATEGIA

Los responsables de la estrategia de
terminales y producto en los operadores
han evolucionado hacia perfiles especiali-
zados, con un papel clave en la definicion
de la oferta y la experiencia de cliente. Su
labor combina el analisis de la demanda,
las tendencias tecnoldgicas y Ia relacion
con fabricantes, en un entorno donde
el mercado se orienta hacia dispositivos
de mayor valor impulsados por la inteli-
gencia artificial, Ia fotografia avanzada
y el 5G. Ademads, la financiacion flexible
se ha consolidado como la principal
palanca para facilitar el acceso a gamas
superiores y dinamizar la renovacion.

os &

Al mismo tiempo, estos profesionales
gestionan un portfolio cada vez mas
amplio que va mas alla del smartpho-
ne, integrando nuevas categorias de
electronica de consumo y reforzando
el papel del operador como proveedor
tecnologico integral. Su funcion incluye
también la negociacion en un contexto
de presion de costes y cadenas de
suministro complejas, asi como la
incorporacion de criterios de sosteni-
bilidad, con un enfoque creciente en
economia circular, reacondicionamiento
y extension de |a vida util de los
dispositivos.
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DISPOSITIVOS Y SUPPLY CHAIN Mark Duran

Y 1) .
e Telefonica

Asumimos el reto indiscutible de convertirnos
en la mejor via de acceso de los ciudadanos

a las tecnologias digitales, ofreciendo a los dientes
la mejor y mas completa gama de dispositivos.

MARK DURAN

DIRECTOR DE DISPOSITIVOS Y SUPPLY CHAIN

Telefonica Espaiia

eléctricos: Movista
vende de todo, y a

“De lavadoras a patinetes

- ya
- mejor
%

preclo st eres clien

TENDENCIAS DE MERCADO

¢, Como ha evolucionado la demanda
de smartphones en 2025 y qué factores
estan marcando la eleccion de modelos
por parte de los clientes?

2025 fue un afio de crecimiento en el que se han consolidado
la inteligencia artificial, la fotografia avanzada y la gama
alta. El cliente busca cada vez mds un smartphone de calidad
que le aporte valor como una herramienta fundamental en
su dia a dia personal y profesional.

En Movistar, de hecho, hemos detectado un crecimiento de
la demanda de dispositivos de gama alta ya que los clientes
estan dispuestos a invertir mas si el terminal garantiza
determinadas prestaciones y una calidad de materiales que
alarguen su vida atil.

Lo que quiere el cliente es “estar siempre a la dltima” y
nosotros, en este sentido, hemos lanzado Movistar Swap, una
iniciativa innovadora en la que el cliente paga como siempre
su cuota mensual, pero nosotros le renovamos su dispositivo
cada dos afos. Cada 24 meses ofrecemos la opcion de
cambiarlo por el Gltimo modelo disponible en ese momento,
y el cliente lo tnico que debe hacer es entregarnos el mévil
antiguo. Ahora mismo Swap esta disponible en la compra
de cualquier iPhone 17 o cualquier Samsung Galaxy de la
familia S26. Ademas, acabamos de ampliar el alcance del
modelo a la categoria de tablets y laptops, con los iPads y los
MacBook de Apple, aunque en este caso la renovacion por el

€

tGltimo modelo se produce cada 3 afios. Estamos encantados
con la buena acogida que ha tenido Movistar Swap, un
servicio que solo ofrecemos nosotros y en este sentido
estamos haciendo un esfuerzo para que todos nuestros
clientes lo conozcan.

Por otro lado, el mercado de teléfonos de gama media
y baja también ha evolucionado y donde antes el cliente
buscaba sélo un terminal basico, ahora ya exige mejores
capacidades como la carga rapida, conectividad 5G y una
camara de calidad.

INNOVACION EN DISPOSITIVOS

¢, Qué tecnologias (pantallas plegables,
IA integrada, conectividad satelital, etc.)
cree gue tendran mayor innovacion en
la oferta de terminales en 20267

2026 es claramente el afio de la IA, no sélo en los smar-
tphones, sino en general en el mundo de la tecnologia y
electrénica. Ya no hablamos de 'lIA integrada’ como un extra,
sino como uno de los pilares tecnoldgicos que definiran la
oferta en 2026. La gran innovacion serd el procesamiento de
los datos en local (en el propio smartphone), que es lo que
pide el usuario y valora de cara a su privacidad.

Otra tendencia que se consolidara durante este afio es la
de los smartphones plegables. En 2025 fue el boom y este
crecimiento sequird en 2026. Aqui la batalla ahora se da en
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El mercado de smartphones evoluciona
hacia la gama alta, impulsado por la IA,
la fotografia avanzada y materiales mas

duraderos, mientras modelos como Movistar
Swap responden al deseo del cliente de estar
siempre actualizado mediante formulas de
renovacion periodica sin fricciones.

dos frentes claros: la delgadez extrema
y la resistencia. Ya no basta con que

se doblen; ahora los clientes solicitan
ademas que sean tan finos como

un moévil normal y que sus cdmaras
también tengan buena calidad.

Y por tltimo hay que destacar la
importancia de la conectividad satelital
en el mundo B2C. El cliente quiere
estar siempre conectado, esté donde
esté, y por eso disponemos también de
soluciones que, de forma transparente
para el usuario, nos permiten mantener
al cliente con cobertura.

ECOSISTEMA
MAS ALLA DEL
SMARTPHONE

¢, Qué papel estan
jugando los otros
dispositivos como
wearables, accesorios,
etc. ...?

En Movistar ofrecemos un amplio
catalogo de dispositivos para
proporcionar la mejor tecnologia

a los ciudadanos. De lavadoras a
patinetes eléctricos... Movistar ya
vende de todo, y al mejor precio si
eres cliente. Hace tiempo que ya no
vendemos solamente teléfonos. De
hecho, més del 40% de los dispositi-
vos que vendimos en 2025 fueron ‘no
smartphones’.

El modelo preferido por nuestros
clientes es el de pago a plazos. Sin
pagar ninguna entrada, y por una

cuota mensual muy reducida, puede
adquirir cualquier dispositivo de
nuestro catdlogo. Y ese modelo encaja
no sélo con los smartphones sino con
cualquier otro producto que necesite.
Actualmente estamos vendiendo mas
de 500 referencias de distintas catego-
rias: movilidad eléctrica (patinetes y
bicis), productos de belleza, lavadoras,
neveras, tabletas, Smart TV, relojes

y anillos inteligentes, productos de
fitness, etc. ...

Y esta tendencia va a ir a mas. De
hecho, en 2026 planeamos ampliar
todavia mas nuestro porfolio de
productos y llegar a mas de 1.000
referencias. Queremos que nuestro
cliente sepa que podemos ofrecerle
todo lo que necesite, con las mejores
condiciones y al mejor precio sélo
por ser de Movistar. En este sentido
asumimos el reto indiscutible de
convertirnos en la mejor via
de acceso de los ciudadanos a las
tecnologias digitales ofreciendo a
los clientes la mejor y mas completa
gama de dispositivos, mas alla del
smartphone, que pueden ayudarles
en su dia a dia.

MODELOS DE
FINANCIACION

¢, Qué cambios estan
viendo en los modelos
de financiacion para
terminales, especial-
mente en el segmento
premium?

El modelo tradicional de ‘regalar el
movil' desaparecié hace afios, pero
en Telefénica sequimos creyendo
que nuestros clientes tienen que
poder comprar sus dispositivos con
nosotros en las mejores condiciones
del mercado, sélo por ser clientes
Movistar.

En este sentido, lanzamos hace
afos nuestro modelo Rent to Rent,
que consiste basicamente en adquirir
el equipo sin pagar ninguna entrada y
con una cuota mensual muy reducida.
Este modelo es el preferido por mas
del 90% de nuestros clientes porque,
ademas de no tener que desembolsar
el coste total del equipo, el usuario
obtiene importantes descuentos y
una garantia de 4 afios.

Ademas, como he comentado ante-
riormente, hemos lanzado hace unos
meses el producto Movistar Swap, que
complementa perfectamente nuestro

Rent to Rent con el que renovamos al
cliente su dispositivo cada 24 meses,
solamente por ser Movistar.

SOSTENIBILIDAD
Y CADENA DE
SUMINISTRO

¢, Como estan abordan-
do la sostenibilidad en
la compra de disposi-

tivos y la gestion de la
cadena de suministro?

Movistar aborda la economia circular
como parte esencial de su compro-
miso medioambiental, integrandola
en su forma de disefar, ofrecery
gestionar la tecnologia que conecta
a las personas. Por ello, ofrecemos a
nuestros clientes servicios de
reparacion y opciones de recompra
y reacondicionamiento de teléfonos
mdviles para prolongar su vida atil y
darles un sequndo uso.

'.

A través de nuestro programa de
'trade in', si el cliente nos entrega
su antiguo terminal, obtiene un
descuento importante en la compra
de su nuevo dispositivo. Y si se decide
por adquirir otro, nuestra oferta de
equipos reacondicionados es cada vez
mayor en términos de disponibilidad,
garantia y precio. Por ejemplo, si el
cliente adquiere un reacondicionado,
bajo nuestro modelo ‘Rent to Rent',
le damos cuatro afios de garantia,
que hoy no lo ofrece nadie mads en el
mercado.

Ademas, informamos y sensibili-
zamos a nuestros clientes sobre el
impacto ambiental de los teléfonos
a través de la etiqueta Eco Rating,
que fomenta la innovacion desde el
disefio y la reduccion de los impactos
ambientales de los terminales
en todo su ciclo de vida. Con ello,
permitimos que nuestros clientes
incorporen criterios de sostenibilidad

ambiental y circularidad en sus
decisiones de compra.

Otras iniciativas en cuanto a
sostenibilidad son la incorporacion
de cada vez mas dispositivos sin
cargador de pared (para reutilizar
anteriores) y la venta de productos
con la maxima eficiencia energética.

RETOS Y
OPORTUNIDADES

¢, Cudles son los
principales desafios
en la negociaciéon con
fabricantes y qué opor-
tunidades ven para
diferenciarse en la
oferta de dispositivos?

Uno es el suministro por la
situacion geopolitica en la que nos
encontramos. En este sentido, creo
que estamos tomando las medidas
adecuadas para que nuestro cliente
no se vea afectado.

Si hablamos de fortalezas de
Telefénica de cara a los fabricantes
de dispositivos, yo diria que hay dos
muy claras: capacidades de red y
base de clientes. Somos el operador
con la mejor red 5G en cuanto a
capilaridad y calidad, capaz de
garantizar la mejor conectividad para
que el cliente obtenga el méximo
rendimiento en sus dispositivos. Y si
hablamos de clientes, Telefonica es
sin duda el operador con mayor ARPU
del mercado.

Otra muestra de las capacidades
de red de Telefénica es el lanza-
miento reciente de la funcionalidad
‘Llamadas spam’ de proteccion frente
a llamadas molestas o comerciales.
Se incorpora al hardware de los
terminales un “escudo digital”,
lo que aporta tranquilidad a los
clientes frente a posibles amenazas
y comunicaciones molestas. Ademds,
las capacidades de red y desarrollos
implantados por Telefénica de
forma pionera en Espafia contra las
Ilamadas fraudulentas permitieron
solo en 2025 el bloqueo de 172
millones de llamadas fraudulentas,
lo que supone mas del 90% del total.
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Devices & Strategic Partnerships Director. Rafael Pérez

.
i

MasOrange amplia su estrategia hacia
un ecosistema de miles de dispositivos
conectados para el hogar, la salud, el deporte

y la movilidad, con el objetivo de democratizar
una vida digital mas inteligente y accesible.

RAFAEL PEREZ

DEVICES & STRATEGIC PARTNERSHIPS DIRECTOR

MasOrange

“MasOrange 1mpu

|sa una nueva

era de dispositivos centrada en la

*

democratizacion de la tecnologia

ENDENCIAS DE MERCADO

., Como ha evolucionado la demanda
de smartphones en 2025 y qué factores
estan marcando la eleccion de modelos
por parte de los clientes?

2025 hasido el afio de la consolidacién de una tendencia que
veniamos anticipando desde hace tiempo, y que no es otra
que la bisqueda de la "utilidad total" ya que el cliente ya no
renueva su terminal solo por ficha técnica. Si bien se siguen
valorando los clasicos (camara, bateria o pantalla), el factor
diferencial hoy es que el usuario espera todo de la Inteligencia
Avrtificial (1A) y como esta se integra en su vida diaria.

Por otro lado, se ha confirmado una polarizacion clara en
el consumo. Si bien el segmento premium sigue creciendo
impulsado por la innovacién, el verdadero cambio estructural
ha venido de la mano de la accesibilidad.

La eleccién ya no depende tanto del precio del dispositivo
como de la facilidad para acceder a él. La financiacién
flexible se ha convertido en el gran habilitador. Al eliminar
la barrera de entrada econémica, el cliente apuesta por
dispositivos de mayor calidad y durabilidad. De hecho, en
2025 hemos sido testigos de un retorno del protagonismo
hacia los operadores en detrimento del retail tradicional.

La razén es sencilla: somos nosotros quienes eliminamos la
barrera del desembolso inmediato. Ventajas, como la
financiacién sin intereses de hasta 48 meses que ofrecemos
en MasOrange, motivan a los clientes a preferir nuestra
propuesta, que les permite acceder a modelos superiores de

< 9

manera cémoda y sencilla. Es una tendencia de fondo que
confirma que el operador vuelve a ser el gran facilitador de la
tecnologia.

NOVACION EN DISPOSITIVOS

¢ QUE tecnologias (pantallas plegables,
IA integrada, conectividad satelital, etc.)
cree que tendran mayor innovacion en
la oferta de terminales en 20267

La innovacion en 2026 va a trascender al hardware. La 1A
deja de ser una novedad para convertirse en el estadndar de
interaccion, especialmente en la personalizacién inteligente.
Ya no se trata de lo que el dispositivo hace, sino de cémo se
anticipa a las necesidades del usuario.

Probablemente estamos ante un cambio de paradigma.
Hasta ahora, la IA se ejecutaba en los dispositivos de forma
aislada para tareas muy concretas. El gran salto cualitativo
que empezaremos a ver en 2026 es la integracién nativa
y fluida de los grandes motores generativos (Gemini,
ChatGPT...) directamente en el corazon del sistema operativo.

Ya no serd necesario "entrar" en una aplicacion para
acceder a esa inteligencia; estos modelos conviviran con
nosotros en el propio dispositivo, anticipandose y enrique-
ciendo cualquier tarea en tiempo real.

Esto, sumado a la madurez definitiva de los formatos
plegablesy a la hiperconectividad, transformara el
smartphone. Dejard de ser una simple herramienta de acceso
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para convertirse en un centro de
inteligencia global,capaz de enten-
dernos y ejecutar tareas complejas
de forma transparente y sin que nos
demos ni cuenta de ello.

ECOSISTEMA MAS
ALLA DEL
SMARTPHONE

Ademas de los moviles,
¢qué papel estan
jugando dispositivos
como wearables, routers
inteligentes o solucio-
nes I0T en su estrategia
comercial?

Sin ninguna duda juegan un papel
absolutamente protagonista, porque
la propia definicién de lo que es un
"dispositivo conectado" ha cambiado
radicalmente.

En MasOrange nuestra vision va mas
alla de los “sospechosos habituales”,
como un reloj inteligente o unos
auriculares. La conectividad se ha
instalado ya en cada rutina de nuestra
vida diaria. Hablamos de una realidad
donde estdn conectados desde las
mancuernas que utilizamos en el
gimnasio, o el comedero automdtico
de nuestra mascota, hasta la bicicleta
eléctrica con la que vamos al trabajo,
la lavadora donde lavamos la ropa de
nuestra hija después de su partido, o
incluso la barbacoa del jardin con la
que disfrutamos los fines de semana.
Cualquier objeto de gran consumo es
susceptible de ser inteligente y, por
tanto, es fundamental en nuestra
estrategia.

Estamos tan convencidos de esta
tendencia tecnoldgica que hemos
transformado nuestro catalogo para
albergar ya mas de 3.000 referencias

————4/—//— Devices & Strategic Partnerships Director. Rafael Pérez

diferentes. No se trata de “acumular”,
sino de entender que cada uno de
esos dispositivos (ya sea para el
hogar, la salud, el deporte, el ocio...)
es una pieza que enriquece y mejora
la experiencia diaria de nuestros clien-
tes. Queremos ser la ventanilla Gnica
donde el usuario encuentra solucién

a todas sus necesidades digitales, no
solo a las de comunicacion.

Y todo esto cobra sentido bajo una
propuesta de valor dnica: democra-
tizar la tecnologia. Nuestro objetivo
es acercar esta "vida conectada" a
todos los hogares, haciendo que sea
accesible y sencilla. Al final, nuestra
labor no es solo vender el dispositivo,
sino facilitar que esa conectividad
mejore tangiblemente la vida de las
personas, eliminando las barreras
de entrada para que disfruten de un
hogar verdaderamente inteligente sin
complicaciones.

SOSTENIBILIDAD
Y CADENA DE
SUMINISTRO

¢.,Como estan abordando
la sostenibilidad en la
compra de dispositivos
y la gestion de la cadena
de suministro?

La sostenibilidad no es una moda
para nosotros, es una prioridad
estratégica. Somos muy exigentes en
la seleccion de partners, buscando
socios que compartan nuestra vision
y valores sobre el impacto positivo en
el planeta.

Ademas, fomentamos la economia
circular desde el propio modelo
comercial: al facilitar ciclos de vida
mas largos (financiacion hasta 48
meses) y promover la recompra y el
reacondicionamiento, conseguimos

La compania refuerza su compromiso con la
sostenibilidad mediante la economia circular,
la extension de la vida util de los dispositivos
y un modelo de financiacién sin intereses que

facilita el acceso a la innovacién premium.

que la tecnologia sea mas eficiente
y respetuosa con el entorno. Es un
compromiso genuino que nuestros
clientes valoran cada vez mas.

SUBVENCIONES
Y.MODELOS DE
FINANCIACION

¢, Qué cambios estan
viendo en los modelos
de subvencion y finan-
ciacion para termina-
les, especialmente en
el segmento premium?

En MasOrange hemos decidido
evolucionar el modelo tradicional
dejando atras la subvencién entendi-
da tnicamente como una reduccion

tactica del precio (el clasico descuen-
to promocional) para movernos hacia
un subsidio enfocado en la capacidad
financiera.

Nuestra apuesta estratégica
consiste en incrementar aiin mas
nuestra inversién en los dispositivos
trasladando progresivamente ese
esfuerzo econémico, que antes se
destinaba Gnicamente a bajar el
precio, a construir una oferta de
financiacion tnica, mucho mas
atractiva y valiosa para el cliente
(hasta 48 meses sin intereses).

Este cambio es fundamental, espe-
cialmente en el segmento Premium.
Al eliminar los intereses y extender los
plazos, conseguimos derribar la barrera
de entrada de los dispositivos de gama

alta. Convertimos un producto de
precio elevado en una cuota mensual
extremadamente accesible y cdmoda
para cualquier bolsillo. De esta forma,
el cliente no percibe solo una "oferta
puntual", sino una facilidad estructural
que le permite acceder a una tecno-
logia superior, democratizando asi el
acceso a la innovacion mas puntera.

RETOS Y
OPORTUNIDADES

¢,Cuales son los
principales desafios

en la negociacion

con fabricantes y qué
oportunidades ven
para diferenciarse en la
oferta de dispositivos?

"La innovacién en
2026 estara marcada
por la integracion
nativa de la I A en el
sistema operativo,
la madurez de los
formatos plegables
y la evolucion

del smartphone
hacia un centro

de inteligencia
personal.”

El principal desafio es transformar
la relacién con los fabricantes: dejar
de ser un mero canal de venta para
construir alianzas estratégicas.
Buscamos socios que entiendan que
nuestra meta es la experiencia del
cliente a largo plazo, no la transac-
cion puntual.

La gran oportunidad para
diferenciarnos reside en la “inte-
gralidad”. En un mercado saturado
de opciones, aportamos valor al
empaquetar el mejor dispositivo con
la mejor financiacion, sequros per-
sonalizados y un servicio postventa
de primer nivel. Esa capacidad de
ofrecer una soluciéon completa y
sin fricciones es lo que realmente
nos distingue y nos consolida como
lideres del mercado.

106 B

Bt 107



Director de la Unidad de Negocio de Dispositivos. Juan Luis Veldzquez

o vodafone

Tras un periodo de ajuste, la demanda de smartphones
muestra en 2025 una recuperacion gradual, impulsada
por el creciente interés de los clientes por modelos
premium con capacidades avanzadas en inteligencia
artificial, fotografia y conectividad 5G.

JUAN LUIS VELAZQUEZ

DIRECTOR DE LA UNIDAD DE NEGOCIO DE DISPOSITIVOS

Vodafone Espaiia

“Vodafone tmpulsa la renovacion

de smartphones con nuevas

A

categorias y un fuerte
compromiso con la sostenibilidad”

TENDENCIAS DE MERCADO

¢, Como ha evolucionado la demanda
de smartphones en 2025 y qué factores
estan marcando la eleccion de modelos
por parte de los clientes?

Hemos observado una recuperacion gradual de la demanda,
impulsada por el creciente reposicionamiento hacia el
segmento premium del mercado, donde los consumidores
valoran cada vez mas dispositivos con capacidades avan-
zadas, especialmente en inteligencia artificial, fotografia

y conectividad 5G. Asimismo, el alargamiento del ciclo de
renovacion de dispositivos —superior ya a los tres afios— exige
que los fabricantes aporten propuestas diferenciales para
activar la sustitucion.

INNOVACION EN DISPOSITIVOS

¢ Qué tecnologias (pantallas plegables,
|A integrada, conectividad satelital, etc.)
cree gue tendran mayor innovacion en
la oferta de terminales en 20267

Es posible que a lo largo del afio las pantallas plegables y
nuevos factores de forma, continden madurando, mejorando

su durabilidad y reduciendo costes, lo que acelerard su
adopcion en gamas mas amplias.

Ademas, la inteligencia artificial nativa en el dispositivo,
que pasa de ser un elemento accesorio para constituir la
arquitectura central del hardware y del sistema operativo,
permitird habilitar experiencias personalizadas y asistentes
proactivos con un procesamiento local de tareas que antes
dependia de la nube.

Probablemente también empezaremos a ver las primeras
integraciones con ecosistemas robéticos.

ECOSISTEMA MAS ALLA DEL
SMARTPHONE

Ademas de los moviles, ¢qué papel
estan jugando dispositivos como
wearables, routers inteligentes o
soluciones IoT en su estrategia
comercial?

Nuestro enfoque estratégico trasciende el smartphone
como dispositivo central y se orienta hacia la creacion

y consolidacién de nuevas categorias de electrénica de
consumo que amplian la propuesta de valor de Vodafone
y refuerzan nuestro papel dentro del hogary del dia a dia

% 109



Director de la Unidad de Negocio de Dispositivos. Juan Luis Veldzquez

La innovacién en dispositivos avanza
hacia pantallas plegables mas maduras

y hacia una inteligencia artificial nativa
integrada en el hardware y el sistema
operativo, que permitira experiencias
personalizadas, asistentes proactivos y un
mayor procesamiento local.

del cliente. Acabamos de ampliar
la tienda online con dispositivos de
belleza, hogar y deporte de algunas
de las marcas mas prestigiosas y
demandadas del mercado, facilitando
su adquisicion mediante financiacion
a plazos sin intereses.

SOSTENIBILIDAD
Y CADENA DE
SUMINISTRO

., Como estan abordan-
do la sostenibilidad en
la compra de disposi-

tivos y la gestion de la
cadena de suministro?

Continuamos reforzando los
programas de economia circular,
ampliando la oferta de equipos
reacondicionados y aumentando la
recuperacion de terminales. En el
Gltimo afo fiscal hemos reutilizado
o reciclado 1.287.161 kg. de residuos
electronicos de forma responsable,
reduciendo el uso de materias primas
y evitando la generacion de residuos
innecesarios en. De esta forma, el
98,2% de los dispositivos se reutilizé
y el otro 1,8% se reciclé, asegurando
la recuperacion de sus materiales de
forma respetuosa para el medioam-
biente.

Uno de los ejes principales de esta
estrategia es la extension de la vida
Gtil de los dispositivos a través de
servicios de reparacion en tiendas

o0 a domicilio, permitiendo a los
clientes mantener sus terminales

en funcionamiento incluso fuera del
periodo de garantia. De esta forma,
se repararon mas de 82.669 dispo-
sitivos, gracias a programas como
Vodafone Care y al uso de terminales
de sustitucion durante el proceso.

En cuanto a la reutilizacion, con-
tamos con un servicio de recompra
de terminales en buen estado que
ya no son utilizados por los clientes.
Ademas, hemos recuperado mas de
1 millén de equipos de banda ancha
y televisién tras la baja de clientes y
hemos reutilizado 1,24 millones de
unidades, lo que representa el 84%
de las instalaciones realizadas este
aio.

También hemos desarrollado
iniciativas para reducir el impacto
ambiental de los accesorios. Se
han implementado procesos para
recuperar carcasas y cables, y se han
eliminado los plasticos innecesarios
en el embalaje de productos. De
forma simultanea, la compafiia
promueve el uso de Eco-SIM fabrica-
das con plastico reciclado y fomenta
el uso de la eSIM digital, que elimina
la necesidad de tarjetas fisicas.

SUBVENCIONES
Y MODELOS DE
FINANCIACION

¢,Qué cambios estan
viendo en los modelos
de subvencion

y financiacion
paraterminales,
especialmente en el
segmento premium?

Continuaremos con la financiacién a
plazos y relanzaremos el programa
de recompra de terminales antiguos,
gracias a ello, creemos que se
impulsard de manera decisiva la
actualizacion de dispositivos hacia
gamas premium.

RETOS Y
OPORTUNIDADES

¢,Cuales son los
principales desafios

en la negociacion con
fabricantes y qué opor-
tunidades ven para
diferenciarse en la
oferta de dispositivos?

La negociacién con fabricantes
presenta hoy dos grandes retos. Por
un lado, el incremento estructural
de costes, ya que la inflacién en

componentes clave esta elevando
de forma sostenida los costes de
fabricacién y distribucién. Por otro,
un entorno geopolitico inestable,
donde la reconfiguracion de la
cadena de suministro global

afade riesgos adicionales en plazos,
disponibilidad y precios.

Frente a estos desafios, se
abren oportunidades claras de
diferenciacion. La primera es nuestro
profundo conocimiento del cliente:
un modelo de negocio basado en
insights avanzados, anélisis de

comportamiento y segmentacion
real que nos permite posicionar los
dispositivos de forma diferenciada,
mejorar las tasas de conversién y
optimizar el ciclo de renovacién. La
segunda reside en los modelos de
financiacion y pago flexibles como
ventaja competitiva: la capacidad de
ofrecer financiacion integrada, cuotas
sin friccién y programas de trade-in
permite acelerar la adopcion de
gamas superiores, mejorar el ARPU y
reforzar la fidelizacién en un entorno
donde el precio final es un factor
critico para el consumidor.
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Los CTOs de los operadores en
Espafia son un rol claramente
estratégico, liderando la transfor-
macion de las redes en plataformas
digitales avanzadas. Su respon-
sabilidad se centra en impulsar
arquitecturas abiertas, virtualizadas
y basadas en cloud, que permitan
mayor flexibilidad, escalabilidad y
rapidez en la puesta en marcha de
nuevos servicios. En este contexto,

el despliegue de 5G Standalone

se consolida como la base sobre

la que se construyen capacidades
diferenciadoras y nuevos casos de
uso tanto en el ambito empresarial
como en el consumo.

Ademas, estos perfiles lideran la
transicion hacia redes inteligentes
apoyadas en inteligencia artificial
y automatizacion, capaces de
anticipar incidencias, optimizar el

trafico y mejorar la experiencia de
cliente. A ello se suma la gestion
de retos como la ciberseguridad en
entornos distribuidos, la resiliencia
de infraestructuras criticas y la
eficiencia energética, con una
apuesta clara por la sostenibilidad
y la modernizacién tecnoldgica
como pilares para garantizar la
competitividad del sector en el
mercado espafiol.
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SERGIO SANCHEZ

“Nuestra red lider bG SA

ahora también dispone de
un pionero despliegue
de Edge por toda Espatia”

EVOLUCION TECNOLOGICA

¢,Cual es la hoja de ruta para la adopcion de
arquitecturas abiertas como Open RAN Yy la
virtualizacion de lared?

La virtualizacion de la red representa un salto estratégico
para el negocio porque nos permite unificar las infraestruc-
turas de Red, Tl y TV sobre una plataforma transversal de
cloud hibrida, creando una base tecnolégica comun, abier-
tay escalable. Este enfoque transforma profundamente
cémo construimos, operamos y hacemos evolucionar la red,
apoyandonos en arquitecturas abiertas, software cloud-na-
tive y un disefio distribuido, que incorpora capacidades
Edge para acercar el computo y los datos al cliente con
mayor eficiencia y menor latencia.

Desde la perspectiva de negocio, esta evolucién tecnol6-
gica nos dota de una infraestructura mas flexible, eficiente
y preparada para ofrecer posibles servicios avanzados.

La disponibilidad de APIs abiertas facilita que terceros
puedan integrar y desarrollar nuevos servicios sobre la red,
ampliando oportunidades de monetizacion y fortaleciendo
el ecosistema digital. Ademas, la adopcién de automatiza-
cion, microservicios y, en definitiva, lo que podemos deno-
minar “Telco Cloud”, una iniciativa disefiada por Telefénica
como arquitectura abierta y multivendor, permite operar
de manera mas 4gil y obtener sinergias significativas.

En cuanto a la hoja de ruta, avanzamos con una planifi-
cacion clara: la virtualizacion completa del nicleo de la red
sobre Telco Cloud estara finalizada en 2028, consolidando
una arquitectura softwarizada, resiliente y adaptable. La
virtualizacion del acceso (CloudRAN, OpenRAN) se comple-
tard a continuacion, dada su mayor complejidad y des-
pliegue territorial. Paralelamente, sequiremos ampliando

capacidades Edge, incrementando niveles de automatiza-
cion y reforzando el ecosistema multivendor que soporta el
Telco Cloud.

Este camino nos conduce hacia una infraestructura
mas moderna, eficiente y escalable, capaz de dar soporte
a lainnovacion continua y preparada para responder a
la demanda digital con rapidez. Es decir, para soportar
experiencias digitales avanzadas, servicios en tiempo real y
nuevos modelos de negocio basados en cloud distribuido e
inteligencia artificial.

5G AVANZADO

¢, Qué avances han logrado en el despliegue de
5G Stand Alone y qué casos de uso industria-
les 0 empresariales estan priorizando?
Telefénica Espaiia ha consolidado uno de los desplieques
de 5G Stand Alone (5G SA) mas avanzados de Europa y
lider en Espafia. La red 5G SA estd ya presente en toda la
cobertura 5G de Movistar, es decir, en mas de 6.000 munici-
pios, lo que supone mas del 95% de la poblacién, y convier-
te a Espaiia en uno de los paises con mayor disponibilidad
de esta tecnologia de nueva generacion. Esto significa

que el ndcleo de la red —no solo la radio— es 5G, y permite
activar las prestaciones completas del estandar: latencias
ultrabajas, mayor capacidad y mejor eficiencia en el uso
del espectro. Este despliegue lider se ve reforzado por la
amplia implantacién del 5G avanzado en la banda de 3.500
MHz, con un niimero de nodos activos muy por encima del
despliegue del resto de operadores, aportando velocidades
superiores a 2 Gbps y sirviendo de base técnica para casos
de uso empresariales exigentes.

Wi 115



TELEFONICA ESPANA. Sergio Sanchez

Sobre esta infraestructura 5G SA,
que representa el 5G en sus maximas
prestaciones, Telefonica esta desarro-
llando capacidades tecnoldgicas que
se convierten en servicios avanzados.
Asi, hemos convertido el network sli-
cing en una capacidad tecnolégica real
y operativa. Y es importante aclarar
la relacién: el slicing solo es posible
gracias al 5G SA, ya que requiere un
nucleo totalmente 5G y una arquitec-
tura virtualizada extremo a extremo.
El slicing consiste en segmentar la red
en ‘porciones’ l6gicas independientes,
cada una con su propia latencia, capa-
cidad y nivel de prioridad garantiza-
dos. Telefonica ya ha demostrado este
potencial en servicios criticos como las
comunicaciones de emergencia del
112 Extremadura, el primero de toda
Europa y en el que un slice dedicado
permite transmitir voz, video y geolo-
calizacién en tiempo real incluso en
escenarios con mucho trafico de datos,
garantizando prioridad y robustez en
situaciones criticas.

Ademas, a nuestra red lider 5G SA,
ahora le sumamos nuestro pionero
despliegue de edge computing por
toda Espafia, con una red en creci-
miento de 17 nodos distribuidos por
todo el pais. Esta infraestructura es
clave porque acerca la capacidad de
computo al punto donde se generan
los datos, reduciendo drasticamente
la latencia y permitiendo ejecutar
analitica avanzada y aplicaciones
criticas en tiempo real. El edge actia
como complemento natural del
slicing: mientras el slicing garantiza
recursos y calidad de servicio extremo
a extremo, el edge permite la baja
latencia y capilaridad necesarias para
habilitar casos de uso empresarial e
industrial.

Gracias a esta combinacion de 5G
SA, network slicing y edge computing,
Telefdnica esta priorizando casos
de uso industriales y empresaria-
les que incorporan la conectividad
como elemento clave: industria 4.0,
logistica avanzada, automatizacion
de procesos, robética movil, control
remoto, video analitico en tiempo
real, transporte conectado y smart
cities. Estos sectores serdn los prime-
ros en aprovechar las ventajas del 5G

avanzado, ya que necesitan latencias
bajas, capacidad garantizada y fiabi-
lidad elevada para operar de manera
eficiente y segura. Telefénica ha desa-
rrollado ya pilotos reales con clientes,
como por ejemplo el realizado con
CAF (Construcciones y Auxiliar de Fe-
rrocarriles), lider internacional en la
fabricacién y suministro de sistemas
de transporte, y contintia ampliando
el catalogo de servicios empresariales
de nueva generacién mediante la
combinacion de estas capacidades.
Un caso de uso especialmente
avanzado es el de los drones conec-
tados y pilotados en remoto, donde
el 5G y, de forma diferencial, el 5G
Stand Alone marcan un salto cualita-
tivo. Telefénica ha lanzado el primer
servicio comercial integral Espafia de
drones pilotados en remoto para em-
presas y administraciones, apoyado
en la red 5G para garantizar control

continuo del dron, transmision de
video en tiempo real y latencias ultra-
bajas, incluso a larga distancia. Esta
combinacién de innovadoras tecnolo-
gias, apoyadas sobre una red robusta
y capilar y aplicadas al desarrollo de
m4ds y mejores servicios que respon-
dan a las necesidades de los clientes,
nos permite avanzar en el objetivo
de convertirnos en la mejor via de
acceso de las empresas y administra-
ciones a las tecnologias digitales. En
Telefénica sequimos contribuyendo al
liderazgo europeo en la soberania del
dato y el desarrollo tecnoldgico.

AUTOMATIZACION

Y EFICIENCIA

¢Como estan aplicando la
automatizacion e inteligencia
artificial para optimizar la
gestion y el mantenimiento
de lared?

En Teleféonica hemos

sido la primera gran red

de Europa en apagar
su infraestructura
de cobre.

En Telefénica estamos aplicando la
automatizacion e inteligencia arti-
ficial para transformar la operacion

de red y acelerar esa transformacién
hacia un modelo fundamentalmente

predictivo, con el objetivo de poner

al servicio del cliente una red robus-

ta y capilar. La IA ya forma parte del
aseguramiento de servicio, es decir,
de la deteccion temprana, preven-

cion y resolucion de incidencias. An-

tes de que puedan afectar al cliente,

estamos ya analizando comporta-
miento de rutas, detectamos con-

EN CLAVE DE RED

“La virtualizacion de la red repre-
senta un salto estratégico para el
negocio porgue nos permite unificar
las infraestructuras de Red, TIy TV
sobre una plataforma transversal de
cloud hibrida”

“La virtualizacion completa del
nucleo de la red sobre Telco Cloud
estara finalizada en 2028, consoli-
dando una arquitectura softwariza-
da, resiliente y adaptable.”

“Telefonica Espafia ha consoli-
dado uno de los despliegues de 5G
Stand Alone mas avanzados de Eu-
ropay lider en Espafia.”

“Hemos convertido el network sli-
cing en una capacidad tecnoldgica
real y operativa.”

“A nuestra red lider 5G SA, aho-
ra le sumamos nuestro pionero
despliegue de edge computing por
toda Espafia, con una red en creci-
miento de 17 nodos distribuidos por
todo el pais.”

gestion incipiente y vulnerabilidades
en caminos diversificados, lo que
nos permite reforzar la resiliencia de
servicios criticos, especialmente en
el entorno empresarial.

Cuando se produce una incidencia,
la IA acelera el diagnéstico de mane-
ra drastica. Genera hipétesis de causa
raiz, estima el impacto y propone
acciones en cuestion de sequndos,
proporcionando un analisis transver-
sal extremo a extremo siempre su-
pervisado por personal especializado.
Ademas, estamos utilizando interfa-

"Sobre esta infraestructura 5G SA,

que representa el 5G en sus maximas
prestaciones, Telefonica esta desarrollando
capacidades tecnologicas que se convierten

en servicios avanzados'.

“Gracias a esta combinacion de
5G SA, network slicing y edge com-
puting, Telefonica esta priorizando
casos de uso industriales y empre-
sariales que incorporan la conectivi-
dad como elemento clave.”

“La IA ya forma parte del asegu-
ramiento de servicio, es decir, de la
deteccion temprana, prevencion y
resolucion de incidencias.”

“La A acelera el diagnostico de
manera dréstica, genera hipdtesis
de causa raiz, estima el impacto y
propone acciones en cuestion de
segundos.”

“Estamos dando el siguiente paso
hacia modelos mas autonomos in-
corporando tecnologia de inteligen-
cia agéntica en estos procesos de
gestion de lared.”

“Hemos sido la primera red de Eu-
ropa en apagar su infraestructura de
cobre, y ahora estamos trabajando
en el apagado de lared 3G.”

ces de lenguaje natural para que los
equipos territoriales reciban explica-
ciones claras y las trasladen a clientes
con mayor rapidez y precision.
Telefénica estd transformando
profundamente el aseguramiento de
red y la operacion técnica, apoyan-
dose en la inteligencia artificial y la
automatizacion, para aumentar
la disponibilidad, anticiparse a las
posibles incidencias y acelerar su
resolucion. Estas capacidades per-
miten detectar anomalias antes de
que impacten al cliente, identificar
rapidamente |a causa raiz y auto-
matizar la resolucion de problemas
siempre que es posible. Cuando debe
intervenir un técnico, se le propor-
ciona informacion detallada gracias
a la IA (pasos a sequir, materiales
necesarios, ubicacion precisa, avisos
a clientes), reduciendo seqgundas
visitas y elevando la calidad y velo-
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cidad de reparacion. Y, por supuesto,
la IA resulta una ayuda importante
para optimizar el propio despliegue
de la red, algo en lo que estamos
trabajando intensivamente.

Por ultimo, estamos dando el
siguiente paso hacia modelos mas
auténomos incorporando tecnologia
de inteligencia agéntica en estos
procesos de gestion de la red. Estas
capacidades nos permitiran tomar
decisiones mas contextualizadas,
acelerando atin mas la resolucion
y con un servicio excelente. En
conjunto, la IA ya nos permite operar
con mayor anticipacién, eficiencia y
claridad, y esta sentando las bases
de una red mas auténoma y prepara-
da para el futuro.

CAPACIDAD

Y ESCALABILIDAD

¢ Qué estrategias estan imple-
mentando para garantizar la
escalabilidad y la calidad de
servicio ante el crecimiento
constante del trafico?

Desde los equipos de planificacion,
despliegue y optimizacion de red

"Telefonica
Espana ha
consolidado uno de
los despliegues

de 5G Stand Alone

mas avanzados de
Europa y lider en

Espana."

realizamos un trabajo continuo y
muy riguroso de dimensionamiento
y parametrizacion de la red, tanto
en el ambito mévil como en el fijo.
Es una labor permanente que nos
permite ajustar la capacidad y el
comportamiento de la red al creci-
miento real del tréfico que estamos
observando dia a dia.

Pero no nos quedamos solo en
responder a la demanda actual:

ese mismo ejercicio incorpora mo-
delos de prevision que nos ayudan

a anticipar cémo va a evolucionar el
trafico en el corto, medio e incluso
largo plazo. De esta forma, podemos
adelantarnos a futuros incrementos
de demanda y asequrar que la red
esté preparada para sequir ofre-
ciendo la calidad y la fiabilidad que
esperan nuestros clientes.

CIBERSEGURIDAD

EN LA RED

De cara al sector mas empre-
sarial ¢Cémo estan refor-
zando la seguridad en redes
criticas, especialmente en
entornos multi-cloud y edge
computing?

En Telefénica estamos reforzando la
seguridad de nuestras redes criticas
con un enfoque integral que combi-
na la tecnologia mas avanzada, el
cumplimiento normativo y la antici-
pacion a amenazas futuras, especial-
mente en entornos multi-cloud y de
edge computing. Un buen ejemplo es
el lanzamiento del primer servi-

cio de comunicaciones entre Data
Centers protegido frente a ataques
cuanticos, Interconexion CPDs, que
incorpora criptografia post-cudntica
para garantizar la confidencialidad
futura de la informaciéon mas sensi-
ble. Con este tipo de iniciativas nos
adelantamos a riesgos emergentes y
aseguramos que las comunicaciones
criticas sigan siendo sequras incluso
en escenarios tecnolégicos que aun
estan por llegar.

Este refuerzo tecnoldgico se apoya,
ademas, en un marco sélido de cum-
plimiento normativo. Operamos bajo
el Esquema Nacional de Sequridad y
estamos avanzando rdpidamente en la
certificacion de nuestras centrales, lo
que nos permite aplicar de manera ho-
mogénea los mas altos estandares de
seguridad en toda la red. Esto es espe-
cialmente relevante en arquitecturas
distribuidas, como las que combinan
cloud y edge, donde es clave garanti-
zar no solo la proteccion de los datos,
sino también la robustez de lared y
las infraestructuras, asi como la con-
fianza de nuestros clientes.

SOSTENIBILIDAD
TECNICA

¢Qué medidas estan adoptan-
do para reducir el consumo
energético y mejorar la efi-
ciencia en el despliegue y ope-
racion de infraestructuras?
Para la reduccién del consumo ener-
gético, es clave contar con una red
moderna, que disponga de la dltima
tecnologia. Es por ello que hemos
trabajado intensamente en el apa-
gado de la red de cobre (se migran
todas las comunicaciones a un medio
de transmision que es la fibra y no el
cobre), que concluimos en 2025. De
hecho, hemos sido la primera gran
red de Europa en apagar su infraes-
tructura de cobre. En la misma linea,
ahora estamos trabajando en el
apagado de la red 3G.

® Telefonica

RED x A

“Para soportar experiencias
digitales avanzadas, servicios en
tiempo real y nuevos modelos de
negocio basados en cloud distri-
buido e inteligencia artificial.”

“En Telefénica estamos
aplicando automatizacion e inte-
ligencia artificial para transformar
la operacion de red y acelerar
esa transformacion hacia un
modelo fundamentalmente
predictivo.”

“La IA ya forma parte del
aseguramiento de servicio, es
decir, de la deteccidn temprana,
prevencion y resolucion de

“Cuando se produce una
incidencia, la IA acelera el diag-
ndstico de manera drastica.”

“Estamos utilizando interfa-
ces de lenguaje natural para que
los equipos territoriales reciban
explicaciones claras.."

“Telefonica esta trans-

formando profundamente el
aseguramiento de red y la
operacion técnica, apoyandose
en la inteligencia artificial y la
automatizacion.”

“Cuando debe intervenir un
técnico, se le proporciona infor-

(pasos a sequir, materiales nece-
sarios, ubicacion precisa. . ).”

“La IA resulta una ayuda im-
portante para optimizar el propio
despliegue de la red.”

“Estamos dando el siguien-
te paso hacia modelos mas
auténomos incorporando tec-
nologia de inteligencia agéntica
en estos procesos de gestion
de lared.”

“El edge computing [... ]
permite analizar la informacion
captada por los drones en
tiempo real mediante inteligencia

incidencias.”

Ademas de la modernizacién
tecnolégica y el apagado de in-
fraestructuras 'legacy’, Telefénica
estd impulsando una estrategia
de sostenibilidad técnica de la red
basada en la reduccién de impacto
ambiental, la eficiencia energética
y la economia circular. Ademas,
para minimizar la huella de car-
bono asociada a la infraestructura
fisica, la compafiia estd actuando
sobre elementos de alto impacto
como los gases refrigerantes, op-
timizando climatizacion y sustitu-
yendo equipos por soluciones mas
eficientes. Asi, por ejemplo, hemos
implantado el modelo EaaS (Ener-
gia como servicio) en una serie
de centrales, lo cual ha permitido
ahorrar un 20% de su consumo
energético anual.

macion detallada gracias a la IA

En paralelo, se esta potenciando
la reutilizacion y reacondiciona-
miento tanto de equipos de cliente
como de elementos de red, rein-
corporandolos a la cadena logistica
cuando es posible. Asi, la compafiia
opera con una red alimentada al
100% con energia renovable, y los
equipos instalados en el hogar del
cliente —como routers o decodifi-

artificial.”

cadores— incorporan criterios de
circularidad, incluyendo dispositivos
reacondicionados que prolongan su
vida util y reducen la generacién de
residuos electronicos.

En conjunto, estas medidas permi-
ten que la red y los servicios evolucio-
nen hacia modelos de menor huella
de carbono, reforzando el compromiso
de la compafiia con la sostenibilidad.

"En Telefonica estamos reforzando

la seguridad de nuestras redes
criticas con un enfoque integral que
combina la tecnologia mas avanzada,
el cumplimiento normativo y la
anticipacién a amenazas futuras"
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¢ Cudl es lahoja de ruta para
la adopcién de arquitecturas
abiertas como Open RANYy la
virtualizacion de lared?
La tecnologia Open RAN es ya una
realidad en MasOrange. En 2024
iniciamos el camino hacia la creacion
de
apostan-

do por esta tecnologia. Liderando e
impulsando la innovacién, comenza-
mos a desplegar equipos de tltima
generacion preparados para Open RAN,
una arquitectura abierta que utiliza la
virtualizacién para integrar hardware y
software de distintos proveedores en la
red de acceso radio, lo que nos permite
la creacién de un ecosistema multiven-
dedor mas fuerte y competitivo.

Y en 2025 hemos acelerado aun
mas este camino, con resultados muy
positivos: mas de un tercio de nuestros
nodos 5G ya son Open RAN Ready,
lo que nos permite operar con una
red mucho mas flexible y escalable.
Esta nueva tecnologia nos habilita la
integracion de equipos y soluciones de
distintos fabricantes en la red movil,
favoreciendo la interoperabilidad y
una gestioén mas flexible. Por otra
parte, Open RAN también nos permite
abordar soluciones innovadoras para
la gestion automatizada de la red. En
este sentido

CTO DE MASORANGE
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"La tecnologia Open RAN es ya una

realidad en MasOrange,

abierta y programable de Europa."

de distintos provee-
dores, con capacidades variadas, que
garantizan una

al no necesitar
intervencion manual inmediata.
Evolucionando hacia un modelo de

red “software driven”, aceleraremos
el despliegue de

y reduciremos
la dependencia de soluciones propie-
tarias.

¢Qué avances han logrado en
el despliegue de 5G Standalo-
ney qué casos de uso indus-

triales o empresariales estan
priorizando?
MasOrange fue el

Este
despliegue nos ha posicionado como

Por tanto, no es de extrafiar que
hayamos sido
en nuestra oferta
comercial (la tecnologia de voz avanza-
da disefiada especificamente para 5G,
ya disponible en toda la geografia); y
ya extendido
a 40 ciudades.
Y con el reciente acuerdo para des-
plegar un

para todas nuestras marcas,
impulsamos una plataforma de creci-
miento muy relevante, especialmente
en el mercado B2B.
Esta apuesta por el 5G nos permite
mantener una posicion de liderazgo
en el sector industrial con

como la
. Esta infraestructura
permite acelerar la

, reduciendo la dependencia de
redes publicas y del cableado fisico con
La
red podra conectar
, incluidos vehiculos, sensores,

IDEAS DE VALOR

= La tecnologia Open RAN es
ya una realidad en MasOrange.
m Mas de un tercio de nuestros
nodos 5G ya son Open RAN
Ready.

m MasOrange fue el primer ope-
rador en Espafa en lanzar 5G
SA y también uno de los prime-
ros en Europa.

m Hemos sido los primeros en
el pais en incorporar VONR en
nuestra oferta comercial.

m Lared privada 5G SA dedicada
del puerto de Valencia podra co-
nectar mas de 25.000 dispositivos.
m Hemos desplegado la prime-
ra burbuja tactica 5G para emer-

camaras y sistemas criticos. Habilitara
la automatizacion de la logistica, grdas
y vehiculos, la vigilancia avanzada y
comunicaciones criticas, el uso de
drones, el mantenimiento remoto y la
formacion con realidad aumentada,
reduciendo inspecciones presenciales
y desplazamientos, y optimizando el
consumo energético.

Este proyecto se enmarca en una
tendencia hacia los smart ports basa-
dos en redes privadas 5G. En esta linea,
MasOrange ya ha desplegado otras
redes privadas 5G SA en entornos por-
tuarios, como el Puerto de Barcelona,
con una solucion operativa desde 2024,
y ha desarrollado casos avanzados de
seguridad y vigilancia en el Puerto
de Vigo, con drones conectados trans-
mitiendo video en muy alta resolucién,
analitica de video con IA para deteccion
de intrusiones y MEC (Mobile Edge
Computing) para minimizar la latencia.

Y por citar otro ejemplo de caso de
uso, hemos desplegado la primera
burbuja tactica 5G para emergencias
de Espaiia para el Ayuntamiento de
Madrid. Este proyecto ha sido posible
gracias a los fondos europeos gestiona-
dos a través del Ministerio de Transfor-
macion Digital y Funcién Pablica. Esta
infraestructura de red de emergencias
con cobertura real y operativa garan-
tiza las comunicaciones criticas para

gencias de Espafia para el Ayun-
tamiento de Madrid.

m Hoy utilizamos |A y analitica
avanzada para monitorizar en
tiempo real el comportamiento
de la red.

m Este nuevo enfoque, basado
en la automatizacion, reduce
notablemente el nimero de inci-
dencias con impacto en cliente.
m En MasOrange combinamos
una arquitectura segura, fiable
y resiliente, con automatizacion
basada en IA.

m Nuestro objetivo es poder
transportar mas datos con me-
nos energia.

los servicios pablicos de emergencia
(Policia Municipal, SAMUR, Bomberos)
en situaciones extremas.

¢,Cémo estan aplicando auto-
matizacion e inteligencia artifi-
cial para optimizar la gestion y
el mantenimiento de lared?.
En MasOrange estamos aplicando

la automatizacion y la inteligencia
artificial en la gestion y el manteni-
miento de la red con el objetivo de
que pase de ser simplemente una
infraestructura a convertirse en unaen
una plataforma inteligente, capaz de
anticiparse a eventos inesperados,
auto-optimizarse y generar valor real
para la sociedad.

Desde el punto de vista de la propia
operativa hemos pasado de un modelo
reactivo a uno mas predictivo y auténo-
mo. Hoy utilizamos IA y analitica avan-
zada para monitorizar en tiempo real
el comportamiento de la red, detectar
anomalias antes de que se conviertan
en incidencias y ajustar automatica-
mente pardmetros como capacidad,
latencia o enrutamiento.

Por ejemplo, en el marco de Open
RAN hemos desplegado una rApp que
emplea IA para identificar proactiva-
mente la incorporacién de mejoras en
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la red, incluyendo cobertura, latencia e
interferencias.

Este nuevo enfoque, basado en la
automatizacion, reduce notablemente
el nimero de incidencias con impacto
en cliente, asi como su tiempo de reso-
lucién, mejorando la calidad del servi-
cio y liberando a nuestros equipos para
centrarse en tareas de mayor valor.

¢ Qué estrategias estan imple-
mentando para garantizar la
escalabilidad y la calidad de
servicio ante el crecimiento
constante del trafico?

En primer lugar, estamos antici-
pandonos al crecimiento del trafico
reforzando de forma estructural la
capacidad de la red. Hemos evolucio-
nado nuestra red troncal de transporte
con tecnologias pticas de ultra alta

y uno
de los primeros
en Europa,
consolidando
una posicion de
liderazgo en esta
tecnologia'.

capacidad, incorporando soluciones
que aumentan la capacidad por fibray
permiten escalarla de forma progre-
siva, preparandola para absorber el
aumento de tréfico derivado del nuevo
contexto digital impulsado por la adop-
cion de la 1A.

En paralelo, estamos abordando
la escalabilidad desde el punto de
vista operativo, apoyandonos de
forma intensiva en automatizacion e
inteligencia artificial. De esta forma, el
aumento del trfico se traduce en una
experiencia estable y homogénea para
el cliente, incluso en situaciones de
alta demanda.

Otro eje fundamental es la evo-
lucion de la red hacia arquitecturas
mas eficientes y programables. La
modernizacién de la red 5G, junto con
el despliegue de 5G Stand Alone y el
avance hacia modelos abiertos como
Open RAN, nos aporta mayor flexibi-
lidad para escalar capacidad donde
es necesario y garantizar calidades
diferenciadas segun el tipo de servicio.
Esto resulta especialmente relevante
en el mercado empresarial y en ser-
vicios criticos, donde la calidad de
servicio debe estar asegurada incluso
cuando el trafico crece de forma pun-
tual o estacional.

¢,Coémo estéan reforzando la
seguridad en redes criticas, es-
pecialmente en entornos multi
cloud y edge computing?

En MasOrange combinamos una
arquitectura sequra, fiable y resiliente,
con automatizacion basada en IA, para
asegurar la continuidad del servicio y
la proteccion del dato.

En un entorno cada vez mas dis-
tribuido y exigente, creemos que la
seguridad debe estar integrada desde
el disefio. La evolucién hacia 5G Stand
Alone, entornos multi-cloud y arqui-
tecturas abiertas va acompaiiada de
mecanismos avanzados de segmen-
tacion de la red. Esto nos permite
crear entornos seguros y diferenciados
para cada servicio con redes privadas
5@, para servicios de emergencias,
por ejemplo, garantizando que un
incidente o un uso indebido no afecte
al conjunto de la red.

Gracias a capacidades como el slicing
y la priorizacién de tréfico, podemos
garantizar que los servicios criticos si-
gan funcionando incluso en situaciones
de congestion o crisis.

Ademas, estamos avanzando hacia
una red automatizada, apoyada en
inteligencia artificial, para reforzar
la seguridad operativa. La red se
monitoriza en tiempo real y es capaz
de detectar comportamientos anéma-
los y responder de forma automatica;
algo especialmente critico en entornos
edge, donde la latencia y la rapidez de
reaccion son determinantes.

¢Qué medidas estan adoptan-
do parareducir el consumo
energético y mejorar la eficien-
ciaen el despliegue y opera-
cion de infraestructuras?
Creemos que escalar la red de forma
sostenible es tan importante como au-
mentar su capacidad. Nuestro objetivo
es poder transportar mas datos con
menos energia. Y para lograrlo, combi-
namos modernizacién tecnoldgica con
un control exhaustivo del consumo
y nuevas funcionalidades de ahorro
energético enfocadas en aumentar
la eficiencia de la red. Todo esto lo
hacemos en paralelo a una estrategia
de comparticion de infraestructuras.
En lo que respecta a la moderniza-
cion de la red, estamos sustituyendo
tecnologias menos eficientes por otras

de nueva generacion, disefiadas para
transportar mas capacidad con un
menor consumo energético por bit:

Aceleramos la migracién a FTTH,
para un acceso fijo significativamente
mas eficiente que tecnologias legacy,
junto con el apagado, desmantela-
miento y reciclaje de redes obsoletas
como ADSL o HFC, logrando reduccio-
nes reales de consumo.

El despliegue de 5G permite cursar
mucho mds trafico con menor consumo
energético por gigabyte.

Ademas, aplicamos funciones avan-
zadas de eficiencia, como el apagado
dindmico de bandas y equipos en
periodos de baja demanda, sin impacto
en la calidad de servicio.

Incorporamos tecnologias 6pticas
avanzadas en la red de transmision
que incrementan la capacidad de
manera mas eficiente, preparando la

red para el crecimiento del trafico de
forma sostenible.

Y desplegamos un nuevo Core de da-
tos 5G SA unificado y una infraestruc-
tura cloud con aplicaciones disefiadas
para optimizar el consumo energético
desde el propio disefio de la red.

Por otra parte, la automatizacion
habilita sistemas de control que per-
miten una monitorizacion energética
exhaustiva. De esta forma, se miden
consumos y temperatura en tiempo
real, lo que, con soporte machine

learning, nos permite optimizar la ope-
racion automatica de la red de forma
dindmica, mejorando la eficiencia en
miles de emplazamientos.

Por dltimo, apoyandonos en la
comparticion de infraestructuras fijas
y moviles, evitamos duplicidades y
aceleramos los despliegues reduciendo
el impacto energético y ambiental del
sector en su conjunto.

En definitiva, en MasOrange aposta-
mos por un despliegue mas eficiente
desde el disefio.

"En MasOrange estamos aplicando la

, capaz de anticiparse,
auto-optimizarse y generar valor real."
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JULIA VELASCO

“Fl 5 Standalone va es una
realidad en sectores como la
Industria y la telemedicing”

»

EVOLUCION TECNOLOGICA

¢Cual es la hoja de ruta para la adopcién de arquitec-
turas abiertas como Open RAN y la virtualizacion de la
red?

Nuestra hoja de ruta de modernizacion de red se basa en la
adopcion progresiva de arquitecturas definidas por software y en
nuestra infraestructura cloud, a través de una red propia de mas de
100 edge data centers. Contamos con una infraestructura flexible,
automatizada, escalable y utilizamos virtualizacién de funciones
de red cuando es preciso, lo que nos permite gestionar el trafico de
forma mas eficiente, sequra y adaptada a entornos hibridos y
distribuidos.

5G AVANZADO

¢ Qué avances han logrado en el despliegue de 5G
Standalone y qué casos de uso industriales o empresa-
riales estan priorizando?

El 5G Standalone empez6 como una necesidad enfocada en clien-
tes de empresa, donde hemos venido trabajando en casos de uso
de redes privadas o priorizacién de comunicaciones. Desde el pasa-
do afo lo estamos desplegando también para clientes particulares.
Esto nos permitird disponer de una red 5G mévil totalmente inde-
pendiente de la red 4G, utilizando la dltima tecnologia y servicios
avanzados, aprovechando toda la infraestructura y cobertura ya
desplegada de red radio 5G que estd disponible para mas del 90%
de la poblacién.

5G SA nos permite continuar implantando casos de uso en los
que la estabilidad y velocidad son imprescindibles para operar en
entornos de respuesta inmediata. A nivel operativo, estas capa-
cidades se estan aplicando en sectores estratégicos con casos de
uso muy definidos, como el control remoto de maquinaria pesada
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EN CLAVE DE RED

B El cliente ya no renueva su

terminal Unicamente por |a ficha
técnica, sino por la utilidad total

que le aporta en su dia a dia.
B Se ha consolidado una clara

polarizacion del consumo, con el

segmento premium creciendo y
un cambio estructural impulsa-
do por la accesibilidad.

B La eleccion del dispositivo
ya no depende tanto del precio
como de la facilidad para acce-
dera él.

B La financiacion flexible se
ha convertido en el gran habili-

tador del mercado de smartpho-

nes.

B En 2025 hemos asistido a
un retorno del protagonismo de
los operadores frente al retail
tradicional.

B Eloperador vuelve a ser el
gran facilitador del acceso a la
tecnologia al eliminar la barrera
del desembolso inmediato.

B La definicion de dispositivo
conectado ha cambiado radical-
mente y hoy abarca todos los
ambitos de la vida cotidiana.

B Hemos transformado nues-
tro catalogo para ofrecer mas de
3.000 referencias que enriquecen
la experiencia diaria del cliente.

B Nuestro objetivo es demo-
cratizar la tecnologia y acercar
la vida conectada a todos los
hogares de forma sencilla.

B L3 sostenibilidad es una prio-
ridad estratégica basada en ciclos
de vida mas largos, recompra,
reacondicionamiento y partners
alineados con nuestros valores.

La compania refuerza una estrategia ba-
sada en economia circular, alianzas a largo
plazo y modelos de financiacion sin intereses
que democratizan el acceso a la innovacion
y prolongan la vida til de los dispositivos.

0 en catastrofes naturales y de otro
tipo, como hemos hecho para la
Unidad Militar de Emergencias (UME).
Simultdneamente, la tecnologia estd
transformando la gestion de servicios
esenciales mediante proyectos de
telemedicina y logistica farmacéutica
en sanidad, asi como a través de la
monitorizacion loT de recursos hidricos
con entidades como Aqualia y el Canal
de Isabel I, entre otras.

AUTOMATIZACION
Y EFICIENCIA

¢Como estan aplicando auto-
matizacion e inteligencia artifi-
cial para optimizar la gestion 'y
el mantenimiento de lared?.

La inteligencia artificial y la automati-
zacion son elementos esenciales para
la supervision predictiva y proteccion
de los sistemas. Su integracién es
fundamental en los Centros de Opera-
ciones para facilitar la identificacion
anticipada de amenazas que son cada
vez mas sofisticadas, asi como en la
administracion de redes de Internet
de las Cosas. En este ambito, algorit-

mos avanzados nos permiten detectar
con gran exactitud anomalias como
fugas o usos fraudulentos en redes

de suministro de agua, electricidad y
otras utilities. Ademas, su relevancia
crecerd en el futuro como base de la
gestion auténoma de las infraestruc-
turas de red.

CAPACIDAD

Y ESCALABILIDAD

¢ Qué estrategias estan imple-
mentando para garantizar la
escalabilidad y la calidad de

servicio ante el crecimiento
constante del trafico de red
movil?

Hemos incrementado el nimero de es-
taciones base 5G en ubicaciones estra-
tégicas para lograr mayor cobertura y
velocidad en la red. Ademas, contamos
con herramientas de andlisis de datos
para prever y gestionar el trafico en
tiempo real, asegurando una distribu-
cioén eficiente de los recursos y usamos
tecnologias de virtualizacién de red
para mejorar la flexibilidad y escalabi-
lidad de nuestra infraestructura.

Por otro lado, jugamos con cierta
ventaja al tener una red especifica sélo
para los objetos conectados. Nuestra
red de Internet de las Cosas (loT) esta
en todas las capitales de provincia
y sus alrededores, y cada estacion
base puede conectar mas de 100.000
dispositivos. Esta red da servicio a mas
de 15 millones de lineas activas a nivel
nacional y global.

En resumen, tenemos que manejar
el crecimiento exponencial del tréfico
a la vez que ofrecemos una expe-
riencia de usuario de alta calidad y

confiable. Estamos comprometidos con
la innovacién y con la mejora continua
para adaptarnos a las demandas del
mercado.

CIBERSEGURIDAD

EN LA RED

De cara al sector mas em-
presarial ¢Como estan refor-
zando la seguridad en redes
criticas, especialmente en
entornos multi-cloud y edge
computing?

"En 2025 el cliente

prioriza la utilidad
real del dispositivo
frente a la pura
ficha técnica, con
la inteligencia
artificial como
principal elemento
diferencial y la
financiacion flexible
como palanca clave
para facilitar el
acceso a modelos de
mayor calidad".

El refuerzo de la sequridad en en-
tornos criticos se articula a través de
nuestra red de centros de ciberseguri-
dad que no sélo protegen la red sino
también nuestra propia nube que se
aloja en la red de centros de datos

y, ademas, ofrecemos estos servicios

a las empresas y administraciones
publicas. De esta forma, nos protege-
mos y protegemos a nuestros clientes
con servicios con cifrado avanzado

y seguridad nativa, garantizando la
confidencialidad y la trazabilidad de la
informacion en la red frente a amena-
zas externas.

SOSTENIBILIDAD
TECNICA

¢ Qué medidas estan adoptan-
do para reducir el consumo
energético y mejorar la eficien-
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MasOrange amplia
su propuesta mas
alla del moévil con

miles de dispositivos

conectados para

el hogar, la salud,
el deporte o la
movilidad, con

el objetivo de
convertirse en la
ventanilla iinica de
la vida digital del

cliente.

RED x IA

B El principal factor diferencial hoy
es lo que el usuario espera de la in-
teligencia artificial y como esta se
integra en su vida diaria.

B La inteligencia artificial deja de
ser una novedad para convertirse
en el estdndar de interaccion con el
dispositivo.

B En 2026 la IA pasa de ser un
elemento aislado a constituir el nd-
cleo del sistema operativo.

B Laintegracion nativa de grandes
motores generativos directamente en
el sistema permite experiencias mu-
cho mas fluidas y proactivas.

B Ya no serd necesario entrar en
aplicaciones para acceder a la inteli-

cia en el despliegue y opera-
cion de infraestructuras?

A pesar del incremento del trafico de
datos del 13,7% en nuestra red mavil
durante el ultimo ejercicio, hemos
conseguido reducir el consumo ener-
gético mediante tecnologias como

el free cooling, que aprovecha el aire
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exterior para refrigerar los equipos

y el control inteligente de climatiza-
cién, que adapta el consumo seguin
la demanda real. Gracias a estas
mejoras, la compaiiia ha logrado una
reduccién adicional de 7,8 GWh y
una mejora del 3,8 % en su eficiencia
energética (PUE).

gencia artificial, porque convivira de
forma permanente con el usuario.

B La |A permitira anticiparse a las
necesidades del usuario y enrique-
cer cualquier tarea en tiempo real.

B El smartphone deja de ser una
simple herramienta de acceso para
convertirse en un centro de inteligen-
cia personal.

B Lainteligencia artificial sera cla-
ve para ejecutar tareas complejas de
forma transparente y sin fricciones.

B La personalizacidn inteligente
marcara la diferencia en la experien-
cia del usuario.

B La integracion de la IA redefine
el papel del dispositivo como compa-
fiero digital en el dia a dia.

Ademas, operamos con electricidad
100% renovable, hemos eliminado
tecnologias obsoletas como la red de
cobre y los edge data centers estan
disefiados para optimizar el rendi-
miento y reducir el impacto ambien-
tal, alineandose con los estandares
de certificacion mas exigentes. |

La evolucion del smartphone avanza hacia
una integracién nativa de la inteligencia
artificial en el sistema operativo, junto
con la madurez de nuevos formatos como
los plegables y una conectividad cada vez
mas invisible y proactiva.
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ISMAEL SERRANO CASERO

“La mversion en nuestra
ETOP}& red de fibra

a sido clave en el
crecimiento de DIGI

¢Puede hacer un breve resumen de la evolucion
de DIGI desde que empezaron su actividad en
Espafia?

DIGI ha sabido crecer con un modelo solvente, transparente
y coherente desde que, en 2018, comenzaramos el desplie-
gue de nuestra propia red de fibra.

Nuestros clientes saben que en nuestros servicios encuentran
no solo una oferta competitiva en términos de precio, sino
que encuentran también un servicio de calidad y de alta ve-
locidad; saben que detras de cada instalador de banda ancha
esta DIGI directamente, porque, para esta compafiia, prestar
servicios con personal propio es garantia de eficiencia y con-
trol de costes, pero también de atencién personalizada, de
resolucion 4gil y efectiva de peticiones e incidencias, y, sobre
todo, de cercania con nuestros clientes, a quienes instalamos
los servicios en su domicilio, también con personal propio.

La inversion en una red fija de altas prestaciones nos ha
permitido situarnos a la vanguardia del despliegue de fibra
en Espafia, contribuir al fortalecimiento de las infraestruc-
turas digitales del pais y, al mismo tiempo, convertirnos en
el tercer operador por ndmero de clientes de banda ancha
residencial.

A cierre de 2025, DIGI ha desplegado 14,2 millones de
hogares con fibra propia, lo que denominamos la “Fibra
Smart”, que abarca casi todos los entornos urbanos en 50
provincias. El 95% de nuestra red cuenta con tecnologia
XGSPON, pudiendo acceder a nuestro producto PRODIGI de
10GBps, pionero en el mercado residencial, y nuestro objeti-
vo actual es alcanzar los 21 millones de hogares durante los
proximos 5 afios, partiendo de 2026.

Actualmente y con gran satisfaccion podemos afirmar
que todo el crecimiento de clientes en banda ancha que es-
tamos teniendo procede al 100% de estos 14,2 millones de
hogares con red propia, que son un poco menos de la mitad
de los accesos que componen la Espafia residencial.

Haber invertido en estas redes propias nos ha permitido
contar con una propuesta de servicios mas atractiva para
el cliente final y ofrecer un nivel de calidad excepcional,
porque controlamos todo el entorno, de un extremo a otro
de la red. Nuestro crecimiento en servicios fijos fuera de la
huella SMART permanece estable, mientras que el creci-
miento en servicios provisionados en cobertura SMART es
en el que se sustenta nuestro éxito actual, dado que ade-
mas, el 80 de las lineas que ganamos de mavil son conver-
gentes, es decir lineas que se contratan como consecuencia
de haber contratado el servicio de banda ancha fija.

¢ Qué estrategias estan implementando en DIGI
para garantizar la escalabilidad y la calidad de
servicio, ante el crecimiento constante del trafico?
Nuestro compromiso con el cliente de prestar servicios

de 6ptima calidad al mejor precio que somos capaces de
ofrecer, define la manera en la que DIGI gestiona su drea de
tecnologia.

Es asi como en DIGI entendemos que una inversion efi-
ciente en redes, es decir, enfocando este esfuerzo en zonas
en las que tenemos que aumentar la capacidad o mejorar
la resiliencia de la red, garantiza la calidad del servicio;
asimismo, el modelo de integracién vertical, garantiza
menores costes de mantenimiento en relacion con los de
terceros. Para ejemplificarlo, podemos comentar que en
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EN CLAVE DE RED

B DIGI ha sabido crecer con un
modelo solvente, transparente
y coherente desde 2018.

B Lainversion en red propia
de fibra ha sido clave para su
expansion en Espana.

B La compaiiia se ha conver-
tido en el tercer operador por
numero de clientes de banda
ancha residencial.

B Acierre del primer trimestre
del afio DIGI cuenta con 14.2
millones de hogares con fibra
propia SMART..

B El95% de su red utiliza
tecnologia XGS-PON y permite
ofrecer velocidades de hasta
10 Gbps.

B Todo el crecimiento actual
en banda ancha procede de Ia
red propia SMART.

B El80% de las nuevas lineas
moviles estan vinculadas a ser-
vicios de banda ancha fija.

B El modelo de integracion

vertical permite mayor control
de costes, calidad y eficiencia

operativa.

B Lainversion tecnologica

y el uso de equipamiento de
dltima generacion garantizan la
escalabilidad de a red.

B Eldesplieque de red movil
propia permite mejorar la
calidad del servicio y reducir
la dependencia de terceros.

a consolidado su crecimiento en

DIGI h lidad t
spana gracias a su modelo basado

| D delo basad

en red propia y control total del servicio,

posicionandose como uno de los

principales operadores de fibra.

DIGI el 40% del CAPEX total se dedica
al despliegue de la red FTTH, con unos
objetivos muy concretos: asegurar una
mayor cobertura de la fibra SMART re-
duciendo, con ello, la dependencia de
la red de terceros, y asegurar siempre
una capacidad suficiente para atender
el incremento constante de usuarios

y la mayor demanda de datos que
requieren estos.

La red de DIGI desde el principio ha
sido disefiada y desplegada para asu-
mir tanto los actuales retos tecnoldgi-
cos como los futuros, para asi atender
las demandas de nuevos servicios que
podremos ver en el futuro. Para ello,

en DIGI invertimos en tecnologias y
equipamiento de Gltima generacion
por un lado (XGS-PON, WiFi7) y, por
otro, la ejecucion del desplieque de
la red se realiza de manera ordenada,
con un control exhaustivo de cada
fase de su ejecucion, para que luego
la operaciéon y mantenimiento de
esa red sea mas agil y eficiente, no
solo a nivel operativo sino de costes
(costo-eficiente).

A esto, se suma el hecho de que
el despliegue y operacién de la red
es ejecutado al 100% con personal
propio, y también con una infraes-
tructura de sistemas software desa-

rrollada internamente, que facilita
la escalabilidad de las operaciones
actuales y ademas estan preparadas
para afrontar futuras demandas de
servicio.

En DIGI, el 55% de los puestos de
trabajo corresponden a aquellos que
realizan funciones dentro del area
técnica, reuniendo asi roles dedicados
a: despliegue de la red, operacion y
mantenimiento de la misma, provi-
sion o instalacion de los servicios, ro-
les relacionados con el aseguramiento
de la calidad del servicio, operaciones
en data centers, red de transporte
troncal o backbone, sequridad de la

red y por supuesto también desarrollo
de software y soluciones de telecomu-
nicaciones propias.

Es asi como DIGI ha conseqguido al-
canzar una velocidad en la realizacion
de sus despliegues que no tiene prece-
dente en el sector y con un coste me-
dio de aproximadamente 49 euros por
hogar; concentrando su despliegue
mayoritariamente en dreas urbanas o
densamente pobladas, donde ya hay
una base de nuestros propios clientes
de movil. Esto favorece que una mayor
tasa de crecimiento de clientes sobre
nuestra red propia (o que se gestiona
como propia) en estas zonas, lo cual a

su vez permite un retorno de nuestra
inversion mucho mas rapido.

A qué se refiere con la “red
gue se gestiona como propia”?.
La cobertura de nuestra fibra SMART,
en la actualidad, abarca la red que
DIGI ha venido desplegando desde
2018. No obstante, para garantizar
precisamente la financiacion de este
despliegue, nuestra compaiiia ha bus-
cado distintas férmulas, que basica-
mente han consistido en el desarrollo
de un acuerdo con un partner para la
gestion de la propiedad de la red de
acceso FTTH construida en Andalucia

y Extremadura, y en la venta de la
red de acceso FTTH construida en
diferentes comunidades auténomas
del centro del pais, y el Levante. No
obstante, en estas operaciones, DIGI
se ha asequrado el derecho a sequir
operando, manteniendo y evolucio-
nando estas redes de acceso FTTH,
de tal manera que, desde el pun-

to de vista eminentemente técnico
e industrial, estas redes se operany
gestionan igual a como se hace con la
red 100% titularidad de DIGI.

El despliegue de
red movil propia y
el foco en resiliencia
refuerzan el
posicionamiento

de DIGI como
operador completo
y preparado para

el futuro.

¢Qué nos puedes comentar
sobre la implantacién de la red
movil propia de DIGI?

Desde el punto de vista técnico, el
despliegue movil persigue el mismo
objetivo de mejorar el servicio que
hemos venido prestando utilizando
redes de terceros.

En 2025 DIGI ha pasado de ser un
OMV completo, al cual sélo le hacia
falta alquilar el componente de acceso
radio, a convertirse a partir de este
afio en un operador de red movil con
su propia red radio. La adquisicion
de espectro radioeléctrico para ser
explotado directamente por nosotros,
nos ha permitido reducir la dependen-
cia de un tercero en la parte de acceso
radio y nos abre la posibilidad de
seguir mejorando atin mas la calidad
de los servicios moviles que prestamos
a nuestros usuarios, al tener un control
completo de la red mévil y del tréfico
que se gestiona a través de ella.

Este mayor control de la red mévil,
que se compone a su vez de diversas
redes (acceso, niicleo de red, transpor-
te, etc.) y de numerosos componentes
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sobre los que los operadores actuamos
para que trabajen coordinadamente

y de manera eficiente, nos permite
también una mejor planificacion de
esta red, lo que a su vez nos permite
extender y complementar nuestra
cobertura y mejorar la experiencia de
usuario.

En el caso de DIGI, el desarrollo de
nuestra propia red mavil, supone un
reto apasionante para nuestro equipo
de ingenieros, que ya dispone de una
experiencia muy consolidada en el
despliegue de redes méviles, principal-
mente en Rumania, pero también en
Portugal, ya que se enfrentan en Espa-

La inversion en
infraestructuras

y tecnologia avan-
zada garantiza la
capacidad para
soportar el creci-
miento del trafico
Yy Nuevos servicios.

fia, a un escenario inédito, compuesto
por un despliegue propio realizado a su
vez sobre la red de radio de Telefénica
compartiendo sus equipos (mediante
RAN Sharing), al que se suma también
un despliegue con espectro comparti-
do; asimismo, el acuerdo de roaming
nacional suscrito también con Telef6ni-
ca sirve como complemento a nuestro
despliegue, permitiéndonos llegar y
mantener el servicio en zonas poco
densificadas en cuanto a poblacion se
refiere Por dltimo, este despliegue de
red de acceso radio propia potenciard
la mejora de la calidad de servicio en
zonas donde nuestros clientes deman-
dan mejor cobertura.

Con esto, DIGI se posiciona una
vez mas a la vanguardia del sector,
planteando un esquema de inver-
sion ambicioso en despliegue de
infraestructuras digitales, pero al
mismo tiempo caracterizado por la
eficiencia y siendo coherente con
la forma en la que hacemos las cosas
en DIGI.

El servicio es un todo en cual-
quier operador, por lo que en
términos de ciberseguridad,
la resiliencia frente a cibera-
tagues es clave o situaciones
extremas como el famoso
apagon. ¢Nos puede comen-
tar como plantean este tema
de la continuidad del servicio
ante situaciones criticas?

El comportamiento de nuestras redes,
mévil y fija, durante un evento de
caracteristicas tan excepcionales como
el apagdn eléctrico que sufrié nuestro
pais el afo pasado, fue bastante satis-
factorio, dado que en ninglin momen-
to ninguna de ellas estuvo completa-
mente inoperativa. En cuanto a la red
fija, esta se mantuvo en pie gracias

a la propia naturaleza de nuestra red
GPON (red de acceso pasiva que no re-
quiere de numerosos dispositivos que
consumen energia a lo largo del reco-
rrido de la fibra), a un disefio resilien-
te, que nos permite redirigir el trafico
aun a pesar del impacto de la falta de
energia en algunos nodos de red, y por
otro lado gracias al respaldo energéti-
co de los principales centros de datos
donde se ubican nuestros equipos. Sin
embargo, el hecho de que los equipos
situados en los domicilios de nuestros
clientes, los routers, se quedaran sin
energia y no dispusieran de respaldo
eléctrico fue el principal factor que
impidié atender las necesidades de
comunicacion de los ciudadanos en
sus residencias. Desgraciadamente al
no disponer en general de respaldo
energético las propias viviendas, o las
comunidades de propietarios cualquier
corte energético se traduce en un corte
del suministro de su servicio de acceso
ainternet y voz fija.

En el caso de las redes moviles,
tanto los terminales de los usuarios,
como la gran mayoria de los emplaza-
mientos radioeléctricos, cuentan con
cierto respaldo energético para sequir
funcionando en caso de una pérdida
total del suministro eléctrico, pero
siempre con una duracion limitada.
En ese sentido, para garantizar una
mayor disponibilidad de la red, se
modificaron los criterios de gestion
del trafico para reducir el consumo de
baterias, a la vez que se disponen de

grupos electrégenos para mantener
la energia en los emplazamientos con
este tipo de respaldo suplementario.
El apagon nos ha dejado aprendi-
zajes sobre la manera de gestionar la
red en momentos de crisis, y también
la concienciacion colectiva de sequir
trabajando mas aun para que las
redes de telecomunicaciones, y, sobre
todo, las que sirven de soporte a los
servicios de emergencias, sean ain
mas resilientes, y nos permitan a
todos los ciudadanos afrontar estas
situaciones de crisis, con los servicios

de telecomunicaciones, tan esencia-
les en nuestros dias.

¢ Qué papel juega la
colaboracién con organismos
reguladores y otros actores
del sector para mejorar la
ciberseguridad en Espafa?
Por otro lado, la gestion de los riesgos
de seguridad en infraestructuras digi-
tales no es ajena a los operadores que,
en su propio interés y el de sus clientes,
velan por mantener la sequridad en sus
redes. Sin perjuicio de esto, para nadie

La apuesta por la fibra SMART
y la integracion vertical ha
permitido mejorar calidad,
eficiencia y escalabilidad

del negocio.

es desconocido que también, los ope-
radores de telecomunicaciones llevan
muchos afios gestionando riesgos, en
virtud de la aplicacion de marcos exi-
gentes de resiliencia y ciberseguridad,
bajo supervisién de las autoridades
nacionales.

Este marco regulatorio nacional es
fruto de transposiciones de la normati-
va europea que actualmente también
se encuentra en revision, y que ahora,
debe conducirnos a hacer ese nuevo
marco regulatorio para la cibersequ-
ridad (Cybersecurity Act 2), un marco

eficaz para reforzar la sequridad en la
cadena de suministro, a nivel de los
paises miembros y por ende de la Unién
Europea.

En ese objetivo y en el cémo lograrlo,
debemos trabajar conjuntamente,
gobiernos y operadores, para construir
un modelo reforzado de ciberseguridad,
evitando al mismo tiempo que esa
ganancia en resiliencia tenga efectos
contraproducentes en las capacidades
de las infraestructuras y riesgos deriva-
dos de las restricciones en la cadena de
suministro. M
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Las empresas de infraestructuras  donde la demanda se centra en como el 6G. Esto implica mayores =
se han consolidado como actores la densificacion urbana, nuevos exigencias en energia, latencia,
clave en el despliegue y evolucion emplazamientos y el refuerzo de resiliencia y gestion inteligente,
de las redes de telecomunicaciones,  capacidades en red. donde la automatizacion, la
impulsando modelos basados en la monitorizacion avanzada y la
comparticion que permiten acelerar En paralelo, estas compafiias eficiencia energética se convierten
la cobertura y optimizar la inversion.  estan evolucionando sus en elementos clave. Ademds, su
Su papel como operadores neutrales infraestructuras hacia nodos contribucion a Ia sostenibilidad es
facilita a las telecos desplegar criticos dentro de arquitecturas relevante, al promover un uso mas
4Gy 5G de forma mas eficiente, mas distribuidas, preparadas eficiente de recursos y reducir el
reduciendo costes y evitando para soportar los requisitos del 5G  impacto ambiental del despliegue

duplicidades, en un entorno avanzado y futuras generaciones de red en el mercado espafiol.
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A2 HUAWEI

"El mayor reto que enfrentan los
operadores para monetizar sus redes
5G y 5G SA esta en la definicion de
un modelo de negocio sostenible."

“LLa monetizacion del DG SA

exige nuevos modelos mas
alla de la conectividad”

CARMEN GONZALEZ GENS

VICEPRESIDENTA DE HUAWEI TECHNOLOGIES ESPANA

1.5G/5G SA

Como proveedor de infraestructuras ¢ Cual diria
gue es hoy el mayor reto para los operadores ala
hora de monetizar sus redes 5G y 5G SA?

El mayor reto que enfrentan los operadores para monetizar sus
redes 5G y 5G SA estd en la definicion de un modelo de nego-
cio sostenible. A pesar de que Espafia se ha posicionado como
uno de los paises lideres en Europa en el despliegue de 5G SA,
gracias a las politicas de incentivos y ayudas impulsadas para
fomentar este despliegue, la monetizacion sigue siendo una
tarea compleja. Segun el informe de Ookla, “ A Global Reality
Check on 5G SA and 5G Advanced”, 1a adopcion de 5G SA en
paises que han implementado marcos requlatorios claros y
apoyos financieros es significativamente mas rapida y eficaz
que en aquellos con enfoques mas fragmentados.

Asimismo, otro de los obstaculos es la falta de mode-
los de ingresos mas alla de la conectividad tradicional,
ademads de que las aplicaciones industriales no han alcanza-
do el volumen necesario para justificar las altas inversiones
requeridas por el despliegue de 5G SA. En este sentido, los
operadores deben orientarse hacia un enfoque centrado en
servicios empresariales avanzados, como redes privadas 5G o
soluciones especificas para sectores verticales que aprovechen
todo el potencial de la red.

Una de las soluciones clave para la monetizacién presentada
por Huawei en el MWC 2026 fue la arquitectura de Red Mobile
Backhaul 5G-A. Una evolucién que desplaza el enfoque de los
operadores de la monetizacion tradicional basada en trafico
hacia la monetizacion diferenciada de la experiencia.

En cuanto al liderazgo de Espaiia, el informe de Ookla
destaca que el factor diferencial que ha situado al pais entre
los lideres en el despliegue de 5G SA se debe, en gran medida,
al impulso de politicas publicas y ayudas que han facilitado la

inversion en infraestructuras. En este sentido, la colaboracion
publico-privada es fundamental para crear un ecosistema de
servicios. Solo mediante una integracion efectiva de 5G en la
industria y el sector publico se podrd monetizar de manera
sostenible y garantizar la rentabilidad de esta tecnologia a
largo plazo.

2. SOSTENIBILIDAD

Ante un entorno global de sostenibilidad ¢Qué
compromisos y soluciones tecnolégicas (RAN,
core, transporte, automatizacién) se implementan
actualmente para lograr ser mas respetuosos sin
degradar la experiencia de usuario? .

En un entorno global cada vez mas enfocado en la sostenibili-
dad, en Huawei estamos comprometidos con el desarrollo de
soluciones tecnoldgicas sean respetuosas con el medio am-
biente. Un ejemplo claro es nuestra solucién de red inteligente
oOptica para el transporte de ferrocarril urbano, que integra
tecnologias avanzadas como Cloud, IA, Big Data, e loT, entre
otras. Esta solucién permite una gestion eficiente del trafico y
una reduccion significativa de las emisiones de CO2 en entor-
nos urbanos. A través de la plataforma MS-OTN (red de trans-
porte dptico multiservicio), logramos ofrecer una arquitectura
de red que optimiza el consumo energético sin comprometer la
fiabilidad y el ancho de banda. Esta plataforma se estructura
en tres capas: red troncal, red de transmision de linea y red de
acceso a las estaciones, lo que mejora la eficiencia operativa y
la sostenibilidad del sistema.

En cuanto a las redes, Huawei continda impulsando solu-
ciones como “Xinghe Intelligent Network", que esta disefiada
para impulsar la productividad inteligente en todo Europa en
escenarios de redes de campus, redes de area amplia (WAN) y
redes de centros de datos. Presentada en la Huawei Network
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Summit 2025, esta red aprovecha

el marco de innovacion 3-Beyond:
Beyond Performance, Beyond Resilien-
ce y Beyond Autonomy. La red Xinghe
optimiza el flujo de datos, garantizan-
do una experiencia de alta calidad y
ofreciendo alta resiliencia y autonomia
para los operadores. Estas innovacio-
nes permiten reducir el consumo ener-
gético, mejorar la eficiencia operativa y
promover la inteligencia auténoma en
las redes.

3. 1A EN REDES

Es pregunta obligada en estos
dias saber ¢Qué papel esta
jugando hoy lainteligencia arti-
ficial en la operacién y optimi-
zacion de las redes moviles?
La inteligencia artificial (1A) esta
revolucionando la operacién y
optimizacién de las redes méviles,
aportando beneficios clave en términos
de eficiencia operativa y rendimiento
mejorado. Gracias a la automatiza-
cion de procesos y la capacidad de
gestion predictiva, la 1A permite a los
operadores anticiparse a problemas
de red, realizar ajustes en tiempo real
y optimizar el uso de recursos. Esto
mejora la calidad de la experiencia del
usuario, y reduce los costos operativos.
Ademas, la IA facilita la creacion de
redes mas inteligentes y resilientes,

capaces de adaptarse rapidamente a
los cambios en la demanda de trafico
y mejorar la gestion del espectro. Este
avance es fundamental para enfrentar
los retos de la escala y la complejidad
que presentan las redes 5G y 6G.

En este sentido, en Huawei estamos
ala vanguardia de este cambio, y la 1A
esta desempeiiando un papel clave.
Durante el MWC 2026, hemos presen-
tado nuestra solucion de red inteli-
gente centrada en IA bajo el marco
Al-Centric Network, disefiada para
maximizar la eficiencia de las redes.
Este enfoque se basa en tres capas de
inteligencia: capa de servicio, capa
de red y capa de elementos de red. A
través de estas soluciones, consequi-
mos una automacion avanzada que op-
timiza el rendimiento de la red, mejora
la resiliencia y permite la autonomia
en las operaciones, mejorando asi la
experiencia del usuario sin sacrificar
la eficiencia energética.

4. NUEVAS NECESIDA-
DES PROFESIONALES
¢, Qué nuevas demandas les
estan trasladando los operado-
res en términos de capacidad,
latencia, eficiencia energética y
resiliencia de red?

Los operadores se estan enfrentando

a un entorno en constante cambio,

en el que las demandas de capacidad,
eficiencia energética, resiliencia y
latencia se han vuelto mas criticas
que nunca. Segun el informe Global
Telecom Outlook de Pw(, la capacidad
sigue siendo un reto debido al creci-
miento del trafico de datos, que no se
traduce en mayores ingresos por usua-
rio. Los operadores buscan aprovechar
frecuencias superiores en 5G, como

la banda U6 GHz, que aumenta la
capacidad de la red sin grandes inver-
siones en infraestructura. Huawei esta
trabajando en la expansion del uso de
esta banda para optimizar el espectro y
facilitar el paso a 6G en el futuro.

Los operadores también buscan
aumentar la capacidad en las bandas
tradicionales por debajo de los 3 GHz.
Huawei ofrece soluciones MIMO masivo
en todas las bandas FDD, que incre-
mentan hasta 5 veces la capacidad de
las soluciones tradicionales.

En cuanto a la eficiencia energética,
los operadores apuestan por la virtua-
lizacién de redes y soluciones como el
enfoque Al-Centric Network, que, per-
mite optimizar el consumo de energia.
En Huawei estamos colaborando con
los operadores para innovar en areas
clave como redes WAN, y optimizacién
de la red Wi-Fi en el hogar, mediante
algoritmos inteligentes que mejoran la
eficiencia del espectro y la sequridad.

En las redes de acceso RAN, Huawei
propone soluciones avanzadas radio
que emplean nuevos materiales,
técnicas y arquitectura de antenas que
simplifican el hardware, mejoran la
eficiencia energética y las prestaciones,
alavez que se reduce el tamaiio y el
peso en un 30%.

Sobre la resiliencia, los operadores
demandan redes mas inteligentes y
automatizadas que puedan autoco-
rregirse ante fallos. Con la plataforma
NetMaster de Huawei, los operado-
res mejorardan la gestion de redes
complejas y la eficiencia operativa.
Finalmente, en términos de latencia,
los operadores buscan soluciones como
Xinghe Intelligent Network de Huawei,
que optimizan el flujo de datos en
tiempo real y son esenciales para apli-
caciones criticas.

5. CLAVE DIFERENCIAL
En su opinidn, ¢cuales son las
claves por las que unared 5G
de Huawei sea realmente dife-
rencial desde el punto de vista
del negocio y no solo de la
cobertura?

La ventaja competitiva de Huawei

en redes 5G se basa en un enfoque

integral que va mas alla del despliegue
de infraestructura, centrandose en la
mejora de la eficiencia, resiliencia y ca-
pacidades mediante innovacion conti-
nua. Este enfoque es fundamental para
los negocios en la era digital, donde las
tecnologias avanzadas son esenciales
para mantener la competitividad.

Como avanzaba, hoy un pilar clave
de este enfoque es nuestra Al-Centric
Network. Mediante soluciones de red
basadas en inteligencia artificial (1A),
permitimos a los operadores maxi-
mizar el potencial del 5G avanzado
(5G-A) y avanzar hacia el 6G. Esta red
incorpora automatizacién avanzada,
lo que reduce los costes operativos
y mejora el rendimiento global de
la red, lo cual es crucial para los
operadores que buscan maximizar la
rentabilidad sin sacrificar calidad.

En este sentido, no hay que olvidar
que la transformacion digital futura
estara marcada por tecnologias mas
inteligentes y auténomas, donde
la IA, evolucionando hacia modelos
como la IA agéntica, desempefiard un
papel central. Estos modelos seran
capaces de ejecutar tareas de forma
auténoma y colaborar entre si para
optimizar procesos en sectores clave

"En un entorno global cada vez mas
enfocado en la sostenibilidad, en Huawei
estamos comprometidos con el desarrollo de
soluciones tecnoldgicas sean respetuosas con
el medio ambiente."

RED x A

m “Soluciones software avan-
zadas soportadas en IA de dis-
tintos proveedores, con capaci-
dades variadas, que garantizan
una gestion mas eficiente y au-
tonoma de la red.”

m “Gracias a la automatizacion
de procesos y la capacidad de
gestion predictiva, la IA permite
a los operadores anticiparse a
problemas de red, realizar ajus-
tes en tiempo real y optimizar el
uso de recursos.”

m “La IA facilita la creacion de
redes mas inteligentes y resi-
lientes, capaces de adaptarse
rapidamente a los cambios en la
demanda de tréfico.”

m ‘“Hemos presentado nues-
tra solucion de red inteligente
centrada en IA bajo el marco
Al-Centric Network”

m “Este enfoque se basa entres
capas de inteligencia: capa de
servicio, capa de red y capa
de elementos de red.”

m “Conseguimos una automa-
cion avanzada que optimiza el
rendimiento de la red, mejora la
resiliencia y permite la autono-
mia en las operaciones.”

m ‘Estamos avanzando hacia
una red automatizada, apoyada
en inteligencia artificial, para re-
forzar la seguridad operativa.”

m ‘Lared se monitoriza en tiem-
po real y es capaz de detectar
comportamientos anémalos y
responder de forma automatica.”

m “Con soporte machine lear-
ning, nos permite optimizar la
operacion automatica de la red
de forma dindmica.”
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como la industria, la sanidad y los
servicios publicos. Huawei ya trabaja
en soluciones que preparan a los ope-
radores para esta nueva era, en la que
los servicios, redes y elementos de red
seran cada vez mas inteligentes.
Ademas, otro aspecto clave querria
subrayar es el compromiso de Huawei
con la sostenibilidad y la eficiencia
energética. De este modo, nuestra es-
trategia 5G no solo mejora la cobertu-
ra, sino que también optimiza el uso
de energia, apoyando a las empresas
en el cumplimiento de sus objetivos
de sostenibilidad. Con la evolucién
hacia 5G Avanzado, la capacidad de
las redes se multiplicard, habilitando
nuevos casos de uso y sentando las
bases para el 6G. Ilgualmente, nuestra
colaboracién con operadores e insti-
tuciones en Europa es otro aspecto
fundamental que contribuye a ga-
rantizar que nuestras soluciones sean
adaptables, escalables y sostenibles.

6. REGULACION

¢Qué impacto esta teniendo la
presion regulatoria, geopolitica
y de soberania tecnoldgica en
las decisiones de red de los
operadores europeos?
Efectivamente, los aspectos regu-
latorios, geopoliticos y de sobera-

EN CLAVE DE RED

m “El mayor reto que enfrentan los
operadores para monetizar sus redes
5G y 5G SA esta en la definicion de
un modelo de negocio sostenible.”

m “Espafia se ha posicionado como
uno de los paises lideres en Europa
en el despliegue de 5G SA.”

m “Los operadores deben orientarse
hacia un enfoque centrado en servi-
cios empresariales avanzados, como
redes privadas 5G o soluciones espe-
cificas para sectores verticales.”

m “Unade las soluciones clave parala
monetizacion presentada por Huawei
en el MWC 20261fue la arquitectura de
Red Mobile Backhaul 5G-A.”

m “En Huawei estamos comprome-
tidos con el desarrollo de soluciones
tecnoldgicas sean respetuosas con
el medio ambiente.”

nia tecnolégica estan teniendo un

impacto significativo en las decisiones
de red de los operadores europeos. En
este contexto, es crucial implementar

m ‘La inteligencia artificial (1A) esta
revolucionando la operacion y opti-
mizacion de las redes moviles.”

m “MasQOrange fue el primer operador
en Espafia en lanzar 5G SA y también
uno de los primeros en Europa.”

m “‘Los operadores demandan re-
des mas inteligentes y automatiza-
das que puedan autocorregirse ante
fallos.”

m ‘La ventaja competitiva de
Huawei en redes 5G se basa en un
enfoque integral que va mas alla del
despliegue de infraestructura.”

m ‘“La transformacion digital futura
estara marcada por tecnologias mas
inteligentes y auténomas, donde la
IA, evolucionando hacia modelos
como la IA agéntica, desempefara
un papel central.”

procesos regulatorios dgiles que no
solo faciliten la integracion rapida

de tecnologias disruptivas como la
inteligencia artificial (1A) y la compu-

"Los operadores se estan
enfrentando a un entorno
en constante cambio, en
el que las demandas de
capacidad, eficiencia
energética, resiliencia y
latencia se han vuelto mas
criticas que nunca.
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tacion en la nube, sino que también
aseguren la proteccion de datos y la
soberania de la informacion, sin com-
prometer la innovacion. La normativa
debe ser equilibrada, fomentando

la innovacién y la competencia, pero
sin frenar el desarrollo de nuevas
tecnologias.

Desde Huawei, hemos defendido
una requlacién basada en princi-
pios técnicos sélidos, que garantice
transparencia y fomente la sostenibi-
lidad, al mismo tiempo que facilite la
colaboracién pblico-privada. Solo con
una normativa inclusiva que refleje los
avances tecnoldgicos podemos sequir
impulsando soluciones innovadoras
que beneficien tanto a operadores
como a empresas tecnoldgicas, pro-
moviendo asi la inversién en nuevas
tecnologias.

En cuanto a la soberania tecnol6-
gica, destacamos la importancia de
construir un ecosistema digital europeo
que equilibre las necesidades globales
con las locales, permitiendo el acceso
a tecnologias avanzadas mientras se
cumplen las normativas europeas. En
este sentido, es crucial avanzar hacia
una cloud soberana que asegure que
los datos sensibles se gestionen dentro
de fronteras europeas. No obstante, la
autonomia estratégica de Europa no

146 %

debe entenderse desde una perspec-
tiva proteccionista, sino como una
apuesta por un ecosistema tecnoldgico
abierto, competitivo y global. La clave
para alcanzar este objetivo esta en
construir alianzas estables, donde la
innovacion compartida y el compro-
miso a largo plazo sean los pilares
fundamentales.

Me gustaria destacar que, en
Huawei, trabajamos en entornos
colaborativos con empresas y admi-
nistraciones publicas, con el plantea-
miento "In Spain, for Spain", lo que
refleja nuestro compromiso con el
desarrollo tecnoldgico local. Se trata de
una apuesta por Espafia y por Euro-
pa que va mas alla de la innovacion
tecnoldgica, ya que nos centramos en
la creacion de un ecosistema dinamico
y competitivo, apoyado por partners
europeos. Creemos firmemente que la
colaboracién es el motor principal del
éxito conjunto, y nuestras soluciones
no solo mejoran la vida de las perso-
nas, sino que también optimizan el
funcionamiento de las empresas y las
administraciones.

7. INVERSION Y CAPEX
En un entorno generalizado de
ahorro de coste ¢Cémo esta
evolucionando lainversion

y el CAPEXy la necesidad

de seguir modernizando la
infraestructura?

En un entorno global marcado por la
necesidad de optimizacion de costes,

el CAPEX en telecomunicaciones estd
experimentando un cambio hacia la
eficiencia en la inversion. Segun el in-
forme Telecom Capex de Dell'Oro Group
(2025), las inversiones mundiales en
telecomunicaciones se han mantenido
estables, pero se estima una caida del
2% en el capital global de telecomu-
nicaciones para 2026, lo que refleja la
creciente presion sobre los operadores
para equilibrar la modernizacion de
infraestructuras con la necesidad

de gestionar de forma mas eficiente los
costes operativos.

Este afio serd decisivo para las teleco-
municaciones europeas. Asi lo destaca
el informe anual sobre el Estado de las
Comunicaciones Digitales elaborado
por Connect Europe, que resalta los
esfuerzos del sector para desplegar re-
des y fomentar la innovacion, mientras
sefiala la subinversion y la fragmen-
tacion del mercado. A pesar de que el
ecosistema europeo de comunicaciones
digitales representa el 5% del PIB de
la UE, la inversion total en telecomu-
nicaciones ha disminuido un 2% por
segundo afio consecutivo, y los ingresos

moviles por usuario son mas bajos que hace
una década. De acuerdo con el andlisis de
Connect Europe, la cobertura 5G ha supuesto
una gran inversion en Europa, con 50.000 mi-
llones de euros gastados en subastas desde
2020. Pese a este contexto, los operadores
europeos contindan innovando, apostando
por nuevos servicios, como los de cibersegu-
ridad, inteligencia artificial, innovacién en la
nube y Edge Cloud

8.6G
La industria sitta al 6G hacia la
primera mitad del 2030 con amplio
debate sobre la estandarizacion.
¢,Qué hitos concretos deberiamos
superar hasta esa fecha para saber
qgue el 6G va “en serio” (estandar,
hardware, pruebas, espectro)?
El camino hacia el 6G esta marcado por
varios hitos clave que debemos superar
antes de que esta tecnologia se consolide
en la primera mitad de la década de 2030.
Uno de los aspectos mds importantes serd
la estandarizacién, ya que se necesita una
coordinacion global para definir los estan-
dares técnicos que permitiran la interope-
rabilidad y el despliegue eficiente de 6G a
nivel mundial. A medida que las pruebas
y demostraciones avancen, la comunidad
internacional tendra que superar los desafios
de definir un marco comin que permita su
implementacién global.

En cuanto al espectro, el acceso dindmico
y la gestion eficiente del espectro seran

aspectos cruciales para el desarrollo
del 6G. Como anunciamos en el MWC
2026, los préximos afios seran decisivos
para liberar todo el potencial del 5G-A.
En este escenario, la generacion de
productos U6 GHz para diferentes
escenarios ayudara a los operadores

a aprovechar al maximo el potencial
del 5G-Ay facilitar una transicion
progresiva hacia el 6G, optimizando el
uso de las frecuencias disponibles para
satisfacer las crecientes demandas de
conectividad.

Finalmente, seran necesarias las
pruebas y validacion de las redes 6G
en entornos reales para garantizar
que los nuevos modelos de red sean
capaces de manejar el trafico masivo,
el crecimiento exponencial de disposi-
tivos conectados y los requisitos de
autonomia y resiliencia que marcaran
la préxima generacion de redes. En
esta linea, la inteligencia artificial
(1A) jugara un papel clave como
habilitador para la creacién de redes
inteligentes y auténomas, que seran
capaces de gestionar dindmicamente
el tréfico, optimizar los recursos de
forma eficiente y garantizar la fiabi-
lidad y estabilidad de las redes sin
intervencién humana constante.

9. ASi SE ESCRIBE
EL FUTURO

Si tuviera que resumir en una

idea qué deben hacer los ope-
radores en los proximos tres
afos para no quedarse atras,
Jcual seria?

En los proximos tres afios, los opera-
dores deben centrarse en adaptar sus
infraestructuras a las nuevas deman-
das tecnolégicas, aprovechando la
transicion a 5G y la preparacion para
6G. Aunque la monetizacién de 5G
sigue siendo uno de los mayores de-
safios, como mencionamos anterior-
mente, la clave estara en diversificar
los modelos de negocio més alla de la
conectividad tradicional. Los opera-
dores deben de abogar por soluciones
verticales, que optimicen el uso de la
infraestructura existente.

Ademads, deben apostar por la
virtualizacién de redes y la auto-
matizacién. La implementacion de
soluciones inteligentes basadas en IA,
como las presentadas en el MWC 2026
bajo el enfoque Al-Centric Network,
permitird no solo optimizar el consu-
mo energético y mejorar la eficiencia
operativa, sino también crear redes
auténomas capaces de adaptarse
a las cambiantes necesidades del
trafico sin intervencion humana cons-
tante. Este enfoque serd esencial para
mejorar la experiencia del usuario y
optimizar los costes operativos, facto-
res clave en la competitividad futura
del sector.m
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soluciones de densificacion
para 4Gy 5G SA?

La demanda se estd materializando
en tres lineas muy claras:

(1) ampliaciones en macro sites (re-
fuerzos de carga, energia y espacio)
para soportar nuevos equipos radio

y configuraciones MIMO, (2) nuevos

"La comparticion de infraestructuras
se consolida en Espafia como un pilar
estructural del despliegue 4G/5G, con
Cellnex como operador neutral clave en
la aceleracion y eficiencia del despliegue.

emplazamientos para cerrar brechas
de cobertura y mejorar la experiencia,
y (3) densificacion en areas urbanas
mediante small cells, DAS e interiores,
donde la capacidad por usuario es el
factor limitante. En paralelo, aunque
el 5G SA ain tiene que demostrar una
monetizacion consistente de casos de
uso con requisitos estrictos de laten-
cia y capacidades avanzadas (slicing,
QoS extremo a extremo, etc.), el des-
pliegue 5G en RAN ya es muy elevado:
los operadores estan desplegando 4G

y 5G de forma integrada en practica-
mente todos los sites, optimizando
CAPEX/OPEX y acelerando la cobertu-
ra. A nivel de espectro, la estrategia
es claramente dual: 700 MHz para co-
bertura y penetracion (especialmente
en entornos de menor densidad) y 3,5
GHz para aportar capacidad en zonas
de alta demanda y mayor concentra-
cion de usuarios.

3. AHORRO
DE COSTES

La comparticion ha pasado de
ser una opcion tactica a un habilita-
dor estructural del despliegue.

Actuamos como operador neu-
tral, garantizando acceso equitativo
y acelerando la cobertura.

La demanda se concentra en
ampliaciones de macro sites, nue-
vos emplazamientos y densifica-
cién urbana.

Los operadores estan desple-
gando 4G y 5G de forma integrada
en practicamente todos los sites.

Compartir torre, obra civil, ener-
gia y operacion reduce de forma
significativa el coste unitario por
despliegue.

La neutralidad es una de nues-
tras claves comerciales: no com-
petimos con los operadores y eso
genera confianza.

La comparticién pasiva esta plena-
mente consolidada y crece el interés
por modelos de comparticion activa.

ElI 5G SA convierte la torre en un
nodo critico dentro de una arquitec-
tura mucho mas distribuida.

6G exigira mas capacidad, mayor
densidad y requisitos energéticos y
de sincronizacion méas estrictos.

Nuestra prioridad estratégica es
impulsar crecimiento organico, ex-
celencia operativa y eficiencia ener-
gética.

"La demanda de los operadores se
concentra en ampliaciones de macro sites,
nuevos emplazamientos y densificacion
urbana, impulsada por la integracion
masiva de 4G y 5G vy la presion por

mejorar la experiencia de usuario'.

En un contexto de conten-
cion de costes, ¢como ayuda
Cellnex alos operadores a
acelerar despliegues sin in-
crementar de forma excesiva
su CAPEX?.

Nuestro modelo permite a los ope-
radores convertir inversion propia en
un esquema mas eficiente: com-
partiendo torre, obra civil, energia,
acondicionamiento y operacion, el
coste unitario por despliegue baja
de forma significativa. Ademas,

aportamos estandarizacion, inge-
nieria y capacidad de ejecucion para
acelerar permisos y despliegues, con
contratos de largo plazo que aportan
visibilidad financiera y liberan CAPEX
para que los operadores lo dediquen
a espectro, core y servicios.

4. NEUTRALIDAD
Entendemos que la neutrali-
dad de lainfraestructura se
ha convertido en unas de sus
ventajas comerciales ¢Es asi?
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152 B

"De cara al 5G SA y al futuro 6G, las torres
evolucionan hacia nodos criticos de arquitecturas
distribuidas, con mayores requisitos de energia,
espacio, latencia y resiliencia".

RED x IA

m La monitorizacion avanza-
da y la optimizacion energética
seran esenciales para gestionar
miles de emplazamientos con
eficiencia.

m El mantenimiento preventivo
y la modernizacion del equipa-
miento requieren capacidades
de andlisis continuo y automati-
zacion inteligente.

m Las arquitecturas mas distri-
buidas del 5G SAy del futuro 6G
demandaran sistemas capaces
de gestionar calidad extremo a
extremo de forma automatizada.

m La eficiencia energética de-
pendera cada vez méas de siste-
mas capaces de ajustar consu-
mo, climatizacion y operacion en
tiempo real.

m La gestion de backhaul,
energia y capacidad en entor-
nos densos exige herramientas
de supervision inteligente para
garantizar resiliencia.

Si, es una de las claves. La neutra-
lidad significa que damos el mismo
acceso y la misma calidad de servicio
a todos los operadores, sin competir
con ellos en el mercado minorista.
Eso genera confianza y facilita la
comparticién multioperador. Y, en

la préctica, acelera la cobertura y la
calidad de red para el usuario final,
porque el despliegue se hace una
vez y se reutiliza de forma eficiente,
evitando duplicidades y optimizando
la inversion.

5.USO

COMPARTIDO

¢, Qué peso estan ganando
las soluciones de uso com-
partido de red, muy de moda
ultimamente y creemos que
tendencia de mercado, en

el negocio de Cellnex en
Espafia?

La prioridad es equilibrar capacidad y
calidad de experiencia: mas espec-
tro y MIMO exige emplazamientos

preparados, con energia suficien-
te, climatizacién cuando aplicay
conectividad de transporte adecuada.
En latencia, el avance hacia arquitec-
turas mas distribuidas pone el foco
en backhaul de alta capacidad y en
proximidad de ciertos elementos de
red. En indoor, la demanda crece en
entornos criticos (centros comercia-
les, estadios, hospitales, oficinas)

y, en densificacion urbana, se piden
soluciones menos intrusivas, mas ra-
pidas de desplegar y con integracién
estética y requlatoria.

6. NECESIDADES

¢, Qué necesidades estan
pidiendo los operadores en
materia de capacidad, la-
tencia, cobertura indoor y
densificaciéon urbana de cara
a este afio?.

La prioridad es equilibrar capacidad y
calidad de experiencia: mas espectro
y MIMO exige emplazamientos pre-
parados, con energia suficiente,
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climatizacién cuando aplica y conec-
tividad de transporte adecuada. En
latencia, el avance hacia arquitec-
turas mas distribuidas pone el foco
en backhaul de alta capacidad y en
proximidad de ciertos elementos de
red. En indoor, la demanda crece en
entornos criticos (centros comercia-
les, estadios, hospitales, oficinas)

y, en densificacién urbana, se piden
soluciones menos intrusivas, mas ra-
pidas de desplegar y con integracion
estética y requlatoria.

154 Ui

7. NUEVOS

RETOS

;Como esta afectando lalle-
gada del archifamoso 5G SA al
disefio, uso y monetizacion de
las torres y emplazamientos?
El 5G SA exige un salto en prestacio-
nes y eso impacta directamente en la
infraestructura: mas densidad, mas
exigencia de disponibilidad, energia
y espacio, y una gestiéon mas fina de
la calidad extremo a extremo. Tam-
bién abre oportunidades de moneti-

zacion indirecta: mayor ocupacion en
emplazamientos estratégicos, mas
soluciones indoor y de edge/trans-
portes, y servicios de operacion que
aseqguren niveles de servicio acordes
a casos de uso empresariales. En
resumen: la torre pasa de ser “solo”
soporte radio a ser un nodo critico de
una arquitectura mas distribuida.

8. RETOS 6G
Mirando a tan comentado
6G, ¢qué cambios cree que

tendra que afrontar su nego-
cio para estar preparado para
esa nueva generacion, habida
cuenta de las altas capaci-
dades y requerimiento que
exige?

Aunque atin estamos en fase de de-
finicion, 6G apunta a mas capacidad,
mayor densidad y requisitos energéti-
cos y de sincronizacion mas estrictos.
Para estar preparados, el negocio ten-
dra que reforzar tres ambitos: (1) dis-
ponibilidad de ubicaciones y permisos

para desplieques mas capilares, (2)
infraestructura energética y eficiencia
—incluida monitorizacién y optimiza-
cion avanzada—, y (3) transporte de
alta capacidad y baja latencia con
resiliencia. Ademas, la colaboracion
con administraciones para simplificar
el despliegue serd alin mas determi-
nante.

consumo y huella, siempre garanti-
zando la continuidad de servicio. Y la
comparticion en si misma ya es una
palanca de sostenibilidad: menos
torres duplicadas, menos obra civil y
un uso mas eficiente de recursos.

10. MIRANDO
AL FUTURO

"El modelo de comparticion de Cellnex
permite reducir CAPEX, acelerar
despliegues y liberar inversion para
espectro, core y servicios, reforzando la
sostenibilidad y la eficiencia energética.

9. NO HAY

PLAN B

¢Qué importancia tiene hoy la
eficiencia energética y la sos-
tenibilidad en la gestiéon de
torres y redes compartidas?
Entendemos que como en
toda la industria habra mucho
gue contar y que aportar en
este sentido

Es critica: por coste, por regulacion y
por responsabilidad. Gestionar miles
de emplazamientos implica que
cualquier mejora de eficiencia tiene
un impacto relevante. Trabajamos en
optimizacién energética, moderniza-
cién de equipamiento, monitorizacién
y mantenimiento preventivo, y en la
integracion de medidas que reduzcan

Por Gltimo, si tuviera que
resumir la prioridad estratégi-
ca de Cellnex en Espafia para
los préximos tres afios, ¢.cul
seria?

Nuestra prioridad es impulsar el
crecimiento organico y la excelencia
operativa sobre una infraestructura
cada vez mas critica para el pais: mas
ocupacion y densificacion donde se
necesita, mas calidad y resiliencia en
la operacién, y una agenda clara de
eficiencia energética. En los préximos
tres afios eso se traduce en sequir
siendo el socio neutral de referencia
para acelerar el 5G —y preparar el
terreno para lo que venga—, mante-
niendo disciplina inversora y foco en
el cliente.
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Las personas que lideran los departa-
mentos de empresas en los operadores
pueden ser considerados como perfiles
estratégicos centrados en aportar valor di-
recto al negocio de los clientes. Su funcion
ya no se limita a ofrecer conectividad,
sino que pasa por integrar soluciones
avanzadas basadas en cloud, inteligencia
artificial, ciberseguridad y redes privadas
5G, respondiendo a una demanda que
prioriza la eficiencia, la resiliencia y Ia
continuidad operativa. En un mercado
maduro, las oportunidades de crecimiento
se concentran en el desarrollo de servicios
digitales de alto valor afiadido.

Estos profesionales lideran la
transicion hacia modelos donde Ia red
se convierte en una ventaja competitiva
y en la base de ecosistemas digitales
complejos. Sectores como industria,
energia, retail o salud impulsan la
adopcion de soluciones que combinan
conectividad, datos y automatizacion
en tiempo real. En este contexto, la
ciberseguridad y la capacidad de integrar
tecnologias de forma coherente se
consolidan como factores criticos, junto
con la habilidad de acelerar Ia toma de
decisiones y acompaiiar a las empresas
en su transformacion digital.
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EN MODO IA

La inteligencia artificial y el
sector de las telecomunicacio-
nes se refuerzan mutuamente a
través de redes de alta capaci-
dad, baja latencia y operacion en
tiempo real.

La IA necesita infragstructu-
ras robustas que integren conec-
tividad, edge computing, cloud y
gestion avanzada de datos.

Las telecomunicaciones se
posicionan como un actor es-
tructural en el ecosistema de la
inteligencia artificial.

La inteligencia artificial per-
mite optimizar la supervisién y
la operacion inteligente de las
redes.

La aplicacion de IA en los pro-
cesos comerciales facilita una hi-
perpersonalizacion mas eficiente
en la relacion con el cliente.

La inteligencia artificial esta
transformando la toma de deci-
siones comerciales al reducir la
complejidad y mejorar la calidad
de la informacion.

CHIEF REVENUE OFFICER (CRO) Oscar Candiles

En el mercado de consumo, el
crecimiento pasa por ampliar nuestra
propuesta de valor dentro del hogar,
evolucionando desde un modelo cen-
trado en conectividad hacia un ecosis-
tema integrado de la mejor y mas
completa gama de servicios digitales.
El objetivo es aumentar la vinculacién
con el cliente y diferenciarnos de forma
sostenible, como ya venimos haciendo
en Telefénica para convertirnos en la
mejor via de acceso de los clientes a las
tecnologia digitales.

Este ecosistema combina conteni-
dos de entretenimiento de alto valor,
soluciones de sequridad tanto fisica
como digital, y una oferta amplia de
dispositivos conectados que enriquecen
la experiencia del usuario. En el entre-

tenimiento, por ejemplo, lideramos el
mercado con casi 4 millones de accesos
de television a través de Movistar, cre-
ciendo un 8% interanual en 2025 y con
contenido premium de calidad que es
clave para consequir la fidelidad de un
cliente, desde el fatbol hasta las pro-
ducciones propias de Movistar Plus+.
Somos también un referente en
sequridad: en la fisica, Movistar Prosequr
Alarmas supera ampliamente los
600.000 clientes con un fuerte creci-
miento (+12% interanual en 2025); en
la digital, la red Movistar actda como el
primer escudo digital del cliente prote-
giéndole de llamadas y SMS fraudulen-
tos y de ataques de webs maliciosas (en
2025 bloqueamos 172M de llamadas
fraudulentas y 221M de amenazas web).

Todo esto se complementa con nue-
vos servicios digitales en los que la
innovacion abre oportunidades para
mejorar la propuesta y atraer nuevos
perfiles de cliente, como demuestra
por ejemplo nuestra eSimFLAG, un
servicio que brinda conectividad con
tarifa plana en viajes a cualquier pais
del mundo.

En el ambito empresarial, el creci-
miento se apoya en la fuerte deman-
da de servicios digitales avanzados.
La convergencia entre conectividad
y tecnologias de la informacion nos
sitda en una posicién privilegiada
para ofrecer soluciones integrales
que cubren desde la infraestructura
hasta los servicios de mayor valor
afiadido.

La creciente demanda de resiliencia, continuidad
”
de negocio v arquitecturas redundantes esta
g y arq
generando nuevas oportunidades, especialmente
en el ambito empresarial, donde las redes privadas
y los servicios avanzados ganan protagonismo.

Ademads, el contexto actual impulsa
esta demanda entre los clientes: la
necesidad de reforzar la cibersequri-
dad, garantizar la soberania del dato,
asegurar la continuidad del negocio
y adoptar nuevas tecnologias como

la IA estd acelerando la inversion en
digitalizacion entre las empresas de
todos los sectores, en muchos casos
de la mano de Telefénica.

Hablas de un negocio maduro
en las comunicaciones, ¢no
hay recorrido parainnovar en
las comms? ¢Y en empresas?
La innovacién sigue siendo un eje
fundamental para las telecomunica-
ciones y para Telefénica. A pesar de
la madurez del mercado, la evolucion

tecnolégica permite mejorar de forma
significativa la experiencia del cliente
y abrir nuevas posibilidades de uso.

Telefénica siempre ha sidoy es la
pionera en innovacién para las comu-
nicaciones en Espafia, introduciendo
el ADSL (1999), la FTTH (fibra hasta el
hogar, 2008) o mas recientemente la
FTTR (fibra hasta la habitacion desde
diciembre de 2023), una conectivi-
dad de altas prestaciones pionera en
Europa y disefiada para los hogares con
distribucién compleja.

Ahora iniciamos una nueva ola de
innovacion gracias al cambio tecnolé-
gico que representa el salto de GPON
a XGS-PON, una evolucion clave en las
redes de fibra FTTH para multiplicar
la capacidad, mejorar la simetria 'y
preparar la red para nuevos servicios
residenciales y empresariales con mayor
seguridad y menor consumo energético.

En el ambito mdvil, tecnologias
como el network slicing permiten
crear redes virtuales adaptadas a ne-
cesidades especificas, desde consumo
masivo hasta aplicaciones criticas
o entornos industriales. Esto abre
la puerta a casos de uso avanzados
tanto en consumo como en empresas,
donde la conectividad deja de ser un
servicio estandar para convertirse en
una solucién personalizada.

Se habla mucho de la IA pero,
¢cdénde crees que va a tener
maés impacto en nuestro sec-
tor? ¢Y en empresas?

La IAy el sector telco se refuerzan
mutuamente. Las empresas Telco
hemos dejado de ser sélo operadores
de conectividad para convertirnos en
actores estructurales del ecosistema de
la Inteligencia Artificial. Este cambio se
produce porque la IA necesita exac-
tamente los activos que las telco con-
trolan: redes de alta capacidad, baja
latencia y fiabilidad extrema, datos a
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En consumo, el crecimiento se apoya en
ecosistemas digitales integrados en el hogar
que combinan entretenimiento, seguridad

y servicios digitales. En empresas, la
convergencia entre conectividad y tecnologias
de la informacion impulsa la demanda de
soluciones integrales de alto valor afiadido.

gran escala, edge computing y cloud, y
capacidad de operacion en tiempo real.
Un ejemplo es el proyecto europeo

de gigafactorias de IA, orientado a
reforzar la soberania tecnoldgica, la
competitividad y la autonomia digital
de Europa, y en el que Telefénica
desempefia un papel central como
lider del consorcio espafiol, junto a
otros socios tecnoldgicos e industriales,
en una candidatura publico privada
respaldada por el Gobierno de Espafia,
posicionandose como actor clave de

la infraestructura europea de IA, inte-
grando redes, centros de datos, edge
y servicios digitales en un proyecto
tractor a escala continental.

Ademas, las operadoras ya hace-
mos un uso intensivo de IA para tener
unos procesos mas eficientes y de
mayor calidad: desde la supervisién y
operacion inteligente de la Red, hasta
la hiperpersonalizacién en nuestra
relacion con el cliente. De hecho, la IA
reinventa los procesos para acompanar
al cliente en todo el journey comer-

cial, liberando tiempo del comercial
para dedicarle al cliente y mejorando
cualquier decisién comercial. De este
modo nos modernizamos y mejoramos
nuestra competitividad.

Y de Telefonica ¢qué nos
dices?, la evolucion comercial
de los ultimos afios es muy
buena, ¢es sostenible?

La evolucién comercial de Telef6nica
es muy sélida, tanto en el segmento
residencial como en el empresarial,

y responde a una estrategia clara 'y
consistente.

En el mercado de gran pablico,
operamos con un modelo segmentado
con nuestras dos marcas, Movistar y
02, asegurando la competitividad en
los dos mercados de valor en los que
opera cada una: Movistar dirigida al
segmento de alto valor en el que se
diferencia por sus atributos de calidad
y producto, con una oferta flexible,
un ecosistema de servicios digitales y
una experiencia de cliente diferencial;

EN PRIMERA PERSONA...

B “El mercado espafiol de te-
lecomunicaciones es un entorno
altamente maduro, con niveles de
penetracion muy elevados.

B Las redes de telecomunica-
ciones se han consolidado como
infraestructuras criticas para la
sociedad.

B La resiliencia de las telecomu-
nicaciones se ha convertido en una
prioridad estratégica para empresas
y administraciones.

B El crecimiento en consumo
pasa por evolucionar desde la
conectividad hacia un ecosistema
integrado de servicios digitales.
B El entretenimiento premium
es un pilar clave para la fideliza-
cion del cliente.

B Lared actia como el primer
escudo digital del cliente frente a
amenazas Y fraudes.

B La convergencia entre conecti-
vidad y tecnologias de la informa-
cion abre nuevas oportunidades
en el mercado empresarial.

02, por su parte, basada en un precio
competitivo, la calidad de red de fibra
y 5G de Telefénica, y una experiencia
sencilla para el cliente.

Esta combinacién de nuestras dos
marcas nos ha llevado a consequir que
en 2025 hayamos firmado nuestro
mejor afio comercial en Espafia, gracias
a hitos muy importantes: la mejor
ganancia neta de los dltimos seis
afios (730K accesos), nuestra mejor
ganancia histérica de portabilidad
(200K lineas moviles, multiplicando x5
la ganancia del afio anterior); un eco-
sistema de servicios que crece a doble
digito; y la confianza de clientes con-
vergentes con la menor tasa de bajas
del mercado y con el mayor ARPU, todo
ello como un referente en calidad, con
reclamaciones en el minimo histérico.

En empresas, nuestra fortaleza radi-
ca en la capacidad tnica que tenemos
para integrar conectividad, servicios
digitales y soluciones avanzadas en
una propuesta extremo a extremo. Esto
Nos posiciona como un socio estra-
tégico para la transformacion digital
de nuestros clientes, permitiéndonos
capturar oportunidades de crecimiento
en un mercado en expansion.

Estos resultados son sostenibles,
apoyados en una estrategia soli-
da, una propuesta de valor diferencial
y una ejecucion consistente orientada
al cliente. m

B Lainnovacion permite mejorar
de forma significativa la experiencia
del cliente incluso en mercados
maduros.

B Laevolucion de las redes de
fibra prepara la infraestructura para
NUEevOoS Servicios mas sequros y
eficientes.

B La capacidad de integrar
soluciones extremo a extremo po-
siciona a la compafiia como socio
estratégico de la transformacion
digital.
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¢Como ha cambiado la demanda de soluciones B2B y qué
sectores estan impulsando el crecimiento?

La demanda B2B esta evolucionando de forma muy clara: las empresas ya no
buscan tecnologia por si misma, sino soluciones que generen valor real en
términos de eficiencia, sequridad y competitividad. La digitalizacion basica
estd ampliamente extendida, pero la adopcién de tecnologias avanzadas
sigue siendo desigual entre sectores.

Ambitos como banca, energia y retail estan liderando este proceso y mar-
cando el ritmo del mercado, sin embargo, en el conjunto del tejido empresa-
rial, el gran reto sigue siendo pasar de un uso esencial de la tecnologia a un
modelo mas avanzado, apoyado en cloud, inteligencia artificial y automa-
tizacion. Ahi es donde nuestro papel como socio tecnoldgico cobra especial
relevancia.

permitiendo escalabilidad, tratamiento
de datos en tiempo real y entornos tecnolbgicos
fiables y coherentes con las necesidades del negocio.
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DIGITALIZACION

Y SERVICIOS
AVANZADOS

¢ Qué papel juegan soluciones
como cloud, edge computing
y conectividad segura en su
propuesta para empresas?
Constituyen el pilar del modelo
operativo digital hacia el que estan
evolucionando las empresas. El cloud
aporta flexibilidad y escalabilidad
para adaptar los procesos al ritmo del
negocio; el edge computing permite
tratar informacion critica en tiempo
real y la conectividad sequra, apoya-
da en nuestras redes de fibra y 5G,
garantiza la fiabilidad del ecosistema
tecnolégico.

Por eso, nuestro enfoque combina
estas capacidades en una arqui-
tectura integrada, que nos permite
acompaiar a las empresas con
soluciones coherentes, escalables y
alineadas con sus necesidades reales
de negocio.

MAS CIBERSEGURIDAD
PARA LAS

EMPRESAS

¢,Como se hareforzado la
oferta de ciberseguridad ante
el aumento de ataques y la
adopcidon de entornos hibri-
dos?

Nuestra oferta gira en torno a tres
ejes muy claros: anticiparnos a las

amenazas, garantizar la continui-
dad del negocio y trabajar de forma
coordinada con partners, empresas y
administraciones. Las amenazas son
hoy mds organizadas y frecuentes, y
afectan tanto a pymes como a gran-
des empresas y organismos publicos.

Por eso combinamos tecnologia
avanzada con equipos especializados,
porque protegerse no solo es disponer
de herramientas: también requiere
procesos sélidos y capacidad humana
preparada para reaccionar rapido ante
un incidente.

Ademads, estamos incorporando
soluciones basadas en inteligencia ar-
tificial defensiva, que ayudan a detec-
tar comportamientos anémalos antes

de que se conviertan en un ataque. Y
seqguimos muy de cerca tecnologias
emergentes —como la computacion
cuantica— que obligaran a evolucio-
nar los sistemas de proteccion en los
proximos afios.

Las empresas que prioricen la
proteccién integral y la confianza
digital estaran mejor preparadas
para garantizar la continuidad y
seguridad en un entorno cada vez
mas incierto.

5G Y CASOS

DE USO

¢, Qué aplicaciones concretas
de 5G estan viendo mayor
traccion en el ambito empre-

La ciberseguridad evoluciona hacia un enfoque
preventivo apoyado en inteligencia artificial
defensiva y equipos especializados, mientras
que las redes privadas 5G y el edge computing
habilitan operaciones criticas en sectores como
industria, sanidad y emergencias.

sarial (industria, logistica,
salud, etc.)?

El mayor impulso se estd producien-
do en redes privadas 5G combinadas
con edge computing, que permiten
habilitar operaciones criticas en
tiempo real. Esto ya es una realidad

en sectores como industria, logisti-
ca, puertos, sanidad o servicios de
emergencia.

Un caso especialmente relevante
es el proyecto que hemos impulsado
junto al Ayuntamiento de Madrid
para desplegar una de las primeras

para orquestar
datos, procesos y
talento en tiempo
real, acelerando
la toma de
decisiones y la
capacidad de
adaptacion de las
organizaciones.
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EN PRIMERA

PERSONA...

B Las empresas ya no buscan
tecnologia por si misma, sino
soluciones que generen valor
real en eficiencia, sequridad y
competitividad.

B Banca, energia y retail estan
liderando la adopcion de tecno-
logias avanzadas y marcando el
ritmo del mercado B2B.

B El gran reto empresarial

es pasar de una digitalizacion
esencial a un modelo avanzado
basado en cloud, IA 'y automati-
zacion.

B (loud, edge computing y co-
nectividad sequra constituyen el
pilar del nuevo modelo operati-
vo digital.

B Lacibersequridad debe
anticipar amenazas, garanti-
zar continuidad y apoyarse en
equipos especializados ademas
de tecnologia.

B Las redes privadas 5G com-
binadas con edge computing
estan habilitando operaciones
criticas en tiempo real en multi-
ples sectores.

B El proyecto de red privada 5G
SA para servicios de emergencia
en Madrid demuestra el potencial
real del 5G avanzado.

W Laventaja competitiva ven-

dra de orquestar datos, procesos
y talento en tiempo real, no solo
de adoptar tecnologia.

redes privadas 5G SA dedicadas a
servicios de emergencia en Espaiia.
Esta red permite a policia, bombe-
ros y servicios médicos operar con
comunicaciones seguras, fiables y de
baja latencia incluso en escenarios
criticos, desde incendios forestales
hasta desastres naturales. Ademas,
integra capacidades como network
slicing, priorizacion de tréafico y
operacion de drones en tiempo real,
lo que mejora de forma significativa
la coordinacion y la respuesta sobre
el terreno.

INTEGRACION DE IA
EN SOLUCIONES B2B
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La ciberseguridad evoluciona hacia

un enfoque preventivo apoyado en
inteligencia artificial defensiva y equipos
especializados, mientras que las redes
privadas 5G y el edge computing habilitan
operaciones criticas en sectores como
industria, sanidad y emergencias.

¢COmo estan incorporando
IA para mejorar eficiencia y
toma de decisiones?
Estamos incorporando la IA desde
una perspectiva muy pragmati-

ca, orientada a generar impacto
inmediato en eficiencia y toma de
decisiones. Las compafiias buscan
automatizacion, analitica avanzada y
asistentes que aporten rigor operati-

vo y nuestro papel es acompaiarlas
en ese camino con soluciones madu-
ras y seguras.

Un ejemplo reciente de esto lo
encontramos en el proyecto que
estamos desarrollando con Zurich.
Un auditor digital que revisa auto-
maticamente sus procesos online
para detectar fallos y asegurar que
funcionan como deberian. También
les estamos ayudando a construir
una inteligencia propia a través de
sus datos, una especie de “cerebro”
interno, que permite tomar deci-
siones mas precisas y adaptadas al
negocio. Y todo ello, integrado con
cloud, edge y conectividad segura.

En definitiva, buscamos que la IA sea
motor real de competitividad, con-
virtiendo los datos de cada organi-
zacion en un valor tangible para sus
operaciones internas y su relaciéon
con los clientes.

RETOS Y
OPORTUNIDADES
¢Principales desafios y opor-
tunidades estratégicas?

El verdadero desafio ya no esta en
adoptar nuevas tecnologias, sino

en ser capaces de reconfigurar el
modelo operativo para trabajar con
ciclos de decision mucho mas cortos
y sistemas mucho mas inteligentes.

EN MODO

El gran reto empresarial es
pasar de una digitalizacion esen-
cial a un modelo avanzado basa-
do en cloud, inteligencia artificial
y automatizacion.

La inteligencia artificial de-
fensiva permite detectar com-
portamientos andmalos antes
de que se conviertan en ataques
reforzando la continuidad del
negocio en entornos cada vez
mas complejos.

La IA se integra de forma
pragmatica para mejorar la efi-
ciencia operativa, automatizar
procesos Y reforzar la toma de
decisiones.

La ventaja competitiva ven-
dra de la capacidad de orques-
tar datos, procesos y talento en
tie mpo real mediante sistemas
cada vez mas inteligentes.

Estamos entrando en una etapa en
la que la ventaja competitiva vendra
de la capacidad de orquestar datos,
procesos y talento en tiempo real, no
de la mera digitalizacion.

Y ahi aparece también la mayor
oportunidad: acompaiiar a empresas y
administraciones en la transicion ha-
cia organizaciones mas flexibles, capa-
ces de anticipar, aprender y adaptarse
sin complicaciones. La tecnologia —IA,
5G avanzado, edge o automatizacién—
ya estad madura; el diferencial estara
en cdmo somos capaces de integrarla
de forma coherente en la arquitectura
del negocio para generar valor inme-
diato y sostenido. =
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JESUS SUSO,
DIRECTOR GENERAL DE VODAFONE EMPRESAS

Lo que marca la
diferencia no es tener
Inteligencia artificial,

es saber donde aphicarla”.

La demanda B2B ha evolucionado hacia la resolucion
de problemas de negocio, con sectores como
industria, utilities, retail, salud y administraciones
publicas utilizando la red como una auténtica
ventaja competitiva y no como mera infraestructura.
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¢ Como ha cambiado la de-
manda de soluciones B2B
en 2025y qué sectores estan
impulsando el crecimiento?
La demanda ha madurado radicalmen-
te. Antes los clientes venian a comprar
conectividad, ahora vienen a resolver
problemas de negocio. Industria, utili-
ties, retail, administraciones publicas y
salud son los sectores que mas traccio-
nany lo hacen porque los clientes han
entendido que la red no es infraestruc-
tura, es ventaja competitiva.

El retail es un ejemplo perfecto de
esta evolucion, ya que utiliza la conec-

Y luego esta el loT, donde somos li- ¢, Qué papel juegan los servi-
deres en Espafa. La demanda en este cios de cloud, edge y segu-
ambito no para de crecer: mas de 16 ridad en su propuesta para
millones de conexiones gestionadas, empresas?
con sectores como el agua, la energia Son el nicleo, no el complemento. Los
o la logistica apostando por solucio- nuevos negocios digitales han crecido
nes cada vez mas sofisticadas. Las un 22% durante seis trimestres con-
empresas ya no conectan dispositivos, secutivos. Cloud y edge nos permiten
construyen ecosistemas inteligentes. llevar la inteligencia al dato, donde se
El apagén del 28 de abril fue tam- genera, no donde se almacena. Una
bién un momento de verdad para el propuesta que se sostiene sobre una
mercado. Confirmé que la resiliencia infraestructura propia de mas de 100
de red no es un argumento comer- data centers distribuidos por toda Espa-
cial, es una necesidad operativa. Y fia, lo que nos permite garantizar laten-
ahi, nuestra arquitectura —construida cia, soberania del dato y continuidad de
tividad desde la gestion inteligente durante 25 afios pensando en lo servicio con infraestructura propia.
del stock hasta la experiencia de critico— marcé una diferencia real y Y en cibersequridad hemos dado un
cliente en tienda. medible. paso que nadie ha dado en Espaiia:

hemos puesto en marcha una red el aumento de ataques y la
federada de centros SOC interconec- sofisticacion de amenazas
tados, con mas de 200 profesionales, hibridas?
operativa 24/7, con el nuevo Centro de La amenaza ha cambiado. Los ataques
Resiliencia y Excelencia en Ciberse- hibridos combinan mdltiples vectores
guridad (CREC) en Madrid como nodo de forma simultanea exigiendo una
estratégico. No vendemos cibersequ- respuesta integral y, algo importante,
ridad como producto. La ofrecemos ya no distinguen entre una pyme y
como garantia de continuidad de una multinacional. El tamafio de la
negocio. Y nuestra credibilidad en empresa ha dejado de ser un escudo.
este dmbito no es solo técnica: las Por eso hemos trabajado para que el
organizaciones mas exigentes del pais acceso a capacidades de proteccion de
en materia de sequridad y defensa primer nivel no sea exclusivo de las
nacional confian en nuestra red. Ese grandes corporaciones.
es el aval mas sélido que existe. Nuestra ventaja real estd en la red.
Es nuestra primera linea de defensa:
detectamos y neutralizamos antes de
que la amenaza llegue al cliente. Nin-
guna empresa de cibersequridad pura
puede ofrecer eso, porque requiere
ser operador y especialista al mismo
tiempo. Nosotros somos las dos cosas.
Ademas, con el crecimiento expo-
nencial de dispositivos loT conectados,
la superficie de ataque se ha multipli-
cado. Gestionamos esa complejidad
desde la red. En sectores como indus-
tria, utilities o salud, un incidente no
es solo un problema de datos, es un
problema operativo. Ahi es exac-
tamente donde nuestra propuesta
marca la diferencia.

El aumento de
ataques hibridos y

la expansion del IoT
han convertido la
resiliencia de red en
un requisito critico,
con modelos de
proteccion integrados
en la propia red y
accesibles tanto para
grandes empresas
como para pymes.

¢ Como estan reforzando la
oferta de ciberseguridad ante

La inteligencia artificial esta
dejando de ser un proyecto ex-
perimental para convertirse en
una herramienta de gestién coti-
diana en las empresas.

La aplicacion de IA sobre
casos de uso concretos permite
mejorar la eficiencia operativa y
acortar los tiempos de reaccién
ante incidencias.

La deteccion temprana de
anomalias mediante inteligencia
artificial es clave en entornos
loT con una superficie de ataque
cada vez mayor.

La IA contribuye a optimizar
la gestion predictiva de infraes-

¢, Qué aplicaciones concretas
de 5G estan viendo mayor
traccion en el ambito empre-
sarial —industria, logistica,
salud, etc.—?
Las redes privadas 5G han dejado de
ser una conversacion sobre el futuro
para convertirse en infraestructura
real y operativa. Cada vez mas empre-
sas estan ya desplegadas y generan-
do valor tangible desde el primer dia.
En industria, la fabrica conectada
en tiempo real: control de produccién,

tructuras, la eficiencia energética mantenimiento predictivo, automati-
y la automatizacion de procesos zacion sin latencia. En logistica, tra-
criticos. zabilidad y gestion de activos con una
La diferencia competitiva no precision que antes era imposible. En
reside en disponer de IA, sino en salud, teleasistencia y monitorizacion
identificar con precision dénde remota que estan redefiniendo como

aplicarla para obtener retorno
medible.

La aceleracion de ciclos de
decision impulsada por la inte-
ligencia artificial convierte las
decisiones de infraestructura en
un factor estratégico con impacto
econdmico real.

se presta la atencion. Y en utilities,
especialmente en el ciclo del agua,
mas de 1,8 millones de dispositivos
loT conectados que permiten reducir
pérdidas en distribucion hasta un
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25%. Eso es 5G e Internet de las Cosas
aplicados a lo esencial.

Un ejemplo que lo ilustra mejor
que cualquier argumento es la UME.
Una red privada 5G desplegada
para una de las organizaciones de
respuesta a emergencias mas exigen-
tes del pais. Disponibilidad absoluta,
cobertura en entornos extremos y
coordinacién en tiempo real cuando
el margen de error es cero.

Lo que une todos estos casos es lo
mismo: una red privada 5G robusta,
segura y gestionada por un operador
que entiende lo que significa no po-
der parar. Y en eso, nuestra red habla
por si sola.

Integracion de IA en solucio-
nes B2B: ;codmo esta mejo-
rando la eficiencia y la toma
de decisiones?
La inteligencia artificial esta dejando
de ser un proyecto de innovacion para
convertirse en una herramienta de
gestion del dia a dia. Y las empresas
que mas estan avanzando son las que
la aplican sobre casos de uso concre-
tos, no sobre promesas genéricas.

La estamos integrando en ges-
tion predictiva de infraestructuras,
deteccién temprana de anomalias en
entornos loT, optimizacion energética
y automatizacién de procesos criticos.
En todos estos dmbitos el impacto
es el mismo: menos tiempo reaccio-

Las redes privadas 5G, junto con IoT, cloud
e LA, ya generan valor tangible en industria,

logistica, salud, utilities

y emergencias,

en un contexto donde la velocidad del
entorno penaliza la indecision y retrasa la
competitividad empresarial.

nando, mas tiempo decidiendo con
informacion real.

Lo que marca la diferencia no es
tener IA, es saber dénde aplicarla. Por
eso no llegamos al cliente con un cata-
logo de herramientas, llegamos con un
diagnostico, un caso de uso claro y un
modelo de implantacién que genera
retorno medible. Ese es el rol de socio
estratégico que hemos construido con
nuestros clientes y que nos distingue
de quien solo vende tecnologia.

Retos y oportunidades estra-
tégicas que deben aprove-
charse

El reto mas importante al que nos
enfrentamos es que la velocidad a la
que evoluciona el entorno ya no per-
dona la indecision. La IA estd acortan-
do ciclos de tal forma que decisiones
de infraestructura que antes podian
esperar, hoy tienen coste real si se
retrasan. Y muchas empresas siguen
paralizadas, no por falta de presu-
puesto, sino por falta de un socio
que les dé certeza, no solo opciones.

EN PRIMERA PERSONA...

Uno de los retos mas relevantes es
acelerar esa adopcion también en

la pyme. No por falta de necesidad
sino porque muchas todavia perciben
estas soluciones como territorio exclu-
sivo de las grandes corporaciones.
Cambiar esa percepcion y demostrarlo
con casos reales, es una de nuestras
prioridades.

Ese cambio de mentalidad abre un
espacio enorme para quien pueda
integrar red privada 5G, loT, cloud,
IAy cibersequridad con garantias
reales y casos demostrados. No como
tecnologias separadas, sino como un
conjunto que solo funciona si la red
debajo es solida. Sin eso, el resto es
promesa.

Y ahi es donde mas de 25 afios dedi-
cados a empresas siendo expertos en
telecomunicaciones son el argumento
mas sélido que tenemos. Hemos
estado en los momentos criticos de
nuestros clientes. Sabemos lo que
cuesta fallar y lo que vale no hacerlo.
Eso es lo que seguimos construyendo:
futuro con la red que lo hace posible.m

B ‘Los clientes ya no compran B ‘(Cloud y edge permiten llevar B “Las redes privadas 5G ya no
conectividad, vienen a resolver la inteligencia al dato donde se son futuro: son infraestructura real
problemas de negocio.” genera, no donde se almacena.” que genera valor desde el primer

: ' i - " : : dia”
W ‘lared ha deJ.ado de >el anr?es B "No vendemos cibersequridad y . _
tructura: es ventaja competitiva. B ‘Lo que marca la diferencia

. como producto, la ofrecemos como ,
B “Las empresas ya no conectan . e no es tener IA, es saber donde

o . garantia de continuidad de nego- licarla.”
dispositivos, construyen ecosiste- " aplicaria.
o 2 cio. ] .

mas inteligentes. B ‘La velocidad del entorno ya
B ‘L3 resiliencia de red no es M °Eltamafio de la empresa ha no perdona la indecision: retrasar
un argumento comercial, es una dejado de ser un escudo: las ame-  decisiones de infraestructura tiene
necesidad operativa.” nazas hibridas afectan a todos.” coste real.”
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DISTRIBUCION

Las empresas de distribucion
tecnologica en Espafia van mas alla
del modelo tradicional basado en
catdlogo y precio, posicionandose
como socios estratégicos del canal y de
las empresas. Su funcion se centra en
aportar especializacion, capacidad de
disefio y acompafiamiento en proyectos
cada vez mas complejos, en un contexto
donde los clientes demandan soluciones
listas para operary con impacto real en
el negocio, especialmente en dmbitos
como ciberseguridad, cloud, data center
e inteligencia artificial.

Estos perfiles lideran modelos basados
en servicios, formacion y transferencia
tecnolégica, acompafiando al partner
en todo el ciclo de vida del proyecto,
desde la preventa hasta la operacion.
La tendencia del mercado apunta hacia
arquitecturas hibridas, integracion de
tecnologias y puesta en produccion
de casos de uso concretos, donde la
capacidad de orquestar infraestructuras,
datos y herramientas se convierte en el
principal factor diferencial para acelerar
la adopcion tecnoldgica en el mercado
espafiol.
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V-Valley es la referencia

en Soluclones Avanzadas,
convertirnos en negocio
cualquier desafio tecnologico

Hugo Fernandez.
CONSEJERO DELEGADO
V-Valley Advanced Solutions

1. VALOR PARA EL
CLIENTE (MACRO)

Hugo Fernandez.
Consejero Delegado
V-Valley Advanced
Solutions

Uno de los objetivos de V-Valley

es convertirse en el distribuidor de
referencia del mercado de Advanced
Solutions, apoyandose en una organi-
zacion altamente especializada y un
amplio set de servicios. ;Qué cambios
organizativos y de talento han tenido
que hacer internamente para llegar a
ese objetivo?

Para consolidarse como distri-
buidor de referencia en Advanced
Solutions, V-Valley ha disefiado una
organizacion con un claro liderazgo
especializado, estructurdndose en
areas expertas, reforzando el talento
senior y apostando decididamente
por los servicios y la formacion. Todo
ello combinado con la agilidad de una
estructura local y el respaldo finan-
ciero y estratégico de un gran grupo
internacional.

Refuerzo del liderazgo y de la
gobernanza corporativa, incorporando
perfiles senior con expertise directo
en Soluciones Avanzadas, cloud, da-

tacenter y alianzas estratégicas, para
acompaiiar la evolucién del negocio
hacia modelos XaaS y proyectos de
mayor complejidad. Estas incorpo-
raciones, permiten alinear la toma
de decisiones con la estrategia de
crecimiento en sectores de alto valor
afadido y alto crecimiento.

Evolucién de la estructura organi-
zativa hacia un modelo altamente
especializado, articulado por areas de
Advanced Solutions (Cloud & Softwa-
re, Data Center, Eficiencia Energética,
Cibersequridad, Inteligencia Artificial,
Infraestructura, Auto-I1D y Networ-
king), con equipos expertos capaces
de aportar profundidad técnica,
vision consultiva y conocimiento de
mercado.

Incorporacion de talento senior
para liderar el negocio, reforzando
el middle management con perfiles
orientados al desarrollo de proyec-
tos complejos, al trabajo conjunto
con vendors y partners, y a la gene-
racion de nuevas oportunidades de
negocio mas alla de la distribucion
tradicional.

Apuesta estratégica por la for-
macion y el desarrollo del talento,
tanto interno como del ecosistema

Bt
=
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V-Valley ha evolucionado hacia un modelo
organizativo altamente especializado,

con equipos expertos por area tecnolbgica
y un fuerte refuerzo del liderazgo senior

de partners, mediante la creacion

del V-Valley Academy, el primer
centro tecnolégico especializado en
Advanced Solutions en Espafia. Este
centro refuerza el posicionamiento de
V-Valley como referente de conoci-
miento, certificacién y capacitacion
tecnoldgica.

Modelo organizativo hibrido que
combina autonomia local y respaldo
multinacional, permitiendo agilidad en
la toma de decisiones, adaptacion al
mercado y cercania al canal, junto con
la solidez financiera, estratégica y de
portfolio del Grupo Esprinet para abor-
dar proyectos de gran envergadura.

Cultura corporativa orientada a
la especializacion, la excelencia y el
acompaiamiento, donde el talento,
el conocimiento y los servicios se
convierten en elementos diferenciales
frente al mercado, consolidando una
propuesta de valor sélida y sosteni-
ble en el tiempo para fabricantes y
partners.

2. CIBERSEGURIDAD
Alberto Lopez,

Country Manager

de Ciberseguridad

en V-Valleyions

V-Valley trabaja con los mejores
players del mercado de ciberseguri-
dad cubriendo desde proteccion de
perimetro hasta gestion de incidentes,
IAM o SASE... ;Cudles son hoy las tres
ventajas de V-Valley en cibersequri-
dad frente a su competencia?

Las ventajas de V-Valley en ciberse-
guridad se basan en tres pilares clave:
una propuesta integral que cubre todo
el ecosistema de sequridad, un equipo
altamente especializado y cercano

al canal, y un modelo diferencial de
servicios y formacion que permite a

los partners abordar proyectos cada
vez mas complejos con garantias.

1. Especializacién real y cobertura
integral de la ciberseguridad

V-Valley entiende la ciberseguridad
como un ecosistema global, no como
soluciones aisladas. Su propuesta cu-
bre de forma transversal todo el ciclo
de proteccion: desde sequridad de red
y perimetro, endpoint, cloud security,
identity & access management, Zero
Trust, SASE, hasta gestion de inciden-
tes, visibilidad y cumplimiento.

Esta vision integral permite a partners
y clientes abordar proyectos comple-
jos y de largo recorrido, alineados con
las nuevas arquitecturas y modelos de
seguridad del mercado

2. Un equipo altamente especializa-
do, cercano y con enfoque consultivo
Uno de los grandes diferenciales de
V-Valley en cibersequridad es su equi-
po experto, que ha evolucionado desde
un modelo puramente transaccional
hacia un enfoque consultivo, recurren-
te y de acompaiiamiento real al canal.
Los equipos de ciberseguridad de
V-Valley trabajan de manera perfecta-
mente coordinada con los fabricantes
y partners, aportando conocimiento
profundo del mercado local, soporte
técnico avanzado y cercania, elemen-
tos clave en un entorno de amenazas
cada vez mas sofisticado.

3. Servicios, formacién y acompaiia-
miento como eje diferencial

Mas alla del portfolio tecnoldgico, V-Va-
lley destaca por un amplio set de servi-
cios de alto valor afiadido que marcan
la diferencia frente a otros mayoristas:
m Soporte preventa y postventa
especializado

m Transferencia tecnoldgica

m Servicios técnicos y financieros
adaptados

m Modelos de negocio flexibles
Formacion y certificacion a través del
V-Valley Academy, un centro tecno-
I6gico tnico en Espafia que permite
testear, demostrar y formar en solu-
ciones reales de cibersequridad sobre
escenarios practicos.

Este enfoque posiciona a V-Valley

no solo como distribuidor, sino como
partner estratégico de crecimiento
para el canal.

3. DIFERENCIAL
COMPETITIVO

Hugo Fernandez.
Consejero Delegado
V-Valley Advanced
Solutions

V-Valley se define como un distribui-
dor de valor afiadido para el canal y
los clientes finales. ;Cémo explica, en
términos muy concretos, qué valor ex-
tra aporta hoy V-Valley a una empresa
que ya trabaja con otros mayoristas o
integradores?

En V-Valley aportamos valor alli
donde la tecnologia deja de ser una
simple compra y se convierte en
un proyecto critico para el negocio.
No competimos por catdlogo ni por
precio: competimos por especializa-
cién, acompafamiento y capacidad de
ejecucion.

Nuestro valor diferencial esta en lo
que ocurre antes, durante y después
de la tecnologia. Antes, ayudando a
definir correctamente la arquitectura

y el enfoque del proyecto gracias a
equipos altamente especializados en
Advanced Solutions. Durante, apor-
tando servicios de preventa, prue-
bas de concepto, soporte técnico y
modelos flexibles que reducen riesgos
y aceleran el time to value. Y despusés,
asegurando que la solucién funcione,
evolucione y genere retorno real a
través de formacion, transferencia
de conocimiento y acompaiiamiento
continuo.

Ademas, ponemos a disposicion
del canal y del cliente final un activo
tnico como V-Valley Academy, que
permite probar, validar y formar
en tecnologias avanzadas antes de
llevarlas a produccion, algo que muy
pocos mayoristas pueden ofrecer.

Javier Berné.
MANAGER EN ESPANA

Enterprise Sales

Por eso muchas empresas y part-
ners trabajan con V-Valley incluso
cuando ya cuentan con otros mayo-
ristas o integradores: porque nos ven
como un socio de confianza a largo
plazo, capaz de reducir compleji-
dad, minimizar riesgos y convertir la
innovacion tecnoldgica en resultados
tangibles para el negocio.

Ustedes acompafian al canal en to-
das las fases del proyecto, de preventa
a posventa, incluyendo formacion y
transferencia de tecnologia. ;En qué
momento del ciclo de un proyecto
tecnoldgico siente que V-Valley marca
de verdad la diferencia frente a un
distribuidor tradicional?

A una empresa que ya trabaja con
otros mayoristas o integradores, le
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V-Valley no compite por catalogo ni precio,
sino por capacidad de diseno, acompanamiento
y ejecucion en proyectos avanzados.

La preventa avanzada de V-Valley, servicios
profesionales, formacion y transferencia
tecnologica marcan la diferencia frente

a un distribuidor tradicional.

explicaria que nosotros aportamos
una combinaciéon muy practica:
especializacion por areas, acompaiia-
miento de principio a fin y modelos
que ayudan al partner a crecer. No es
solo suministrar producto: ayudamos
a elegir bien, a diseiiar la solucién y a
ejecutar con menos riesgo.

Y luego estd lo que no se ve en un
catdlogo: las personas. En proyectos
complejos, contar con un equipo que
se implica y conoce el terreno hace
que la comunicacion sea mas directa,
se tomen mejores decisiones y la
ejecucion sea mas estable.

Acompafiamos al canal durante todo
el ciclo: consultoria, dimensionamien-
to, apoyo en pliegos y RFP, demos y
POC, servicios profesionales, formacién
y soporte. La idea es actuar como una
extension del integrador cuando hace
falta, no aparecer solo en un punto.

¢Donde se nota mas? En mi expe-
riencia, en la preventa avanzada y el
arranque del proyecto. Ahi es donde
una arquitectura bien definida, una
POC bien planteada o un dimensio-
namiento correcto evitan problemas
después. Si esa base estad bien, el pro-
yecto fluye y es mas facil que crezca.

4. DATA CENTERS
Javier Berné.
Enterprise Sales
Manager en Espafa
V-Valley cubre todo el stack de servi-
dores, almacenamiento, networking,
backup, cloud y datacenter para
proyectos complejos. ;En qué punto
esta ahora mismo el mercado de data
centers corporativos: mas hacia cloud
publico, hibrido...? ;Cudl es el punto
fuerte de V-Valley en este segmento?
Ahora mismo, el cliente corporativo
se estd yendo claramente a modelos
hibridos. Se reduce parte del on prem,
pero se mantiene infraestructura
propia para cargas sensibles (cumpli-
miento, latencia, criticidad), y se apo-
ya mas en cloud publico y colocation
para escalar cuando hace falta, sobre
todo con proyectos de IA. Ademas,
la presion de capacidad y energia de

aqui a 2030 (muy empujada por IAy
hyperscalers) esta obligando a repen-
sar disefio, eficiencia y operacién.

Nuestro punto fuerte es que cubri-
mos todo el stack y tenemos capaci-
dad de integracion para entregar solu-
ciones llave en mano que combinan
on prem, colocation y nube publica
cuando tiene sentido. Eso ayuda a evi-
tar “zonas grises” de responsabilidad y
acelera desplieques, porque el disefio
y la implantacién estan coordinados.

Ademads, tenemos capacidad de
disefio de arquitectura y servicios
alrededor (consultoria, formacion
técnica y servicios profesionales para
implantacion y mantenimiento),
que es lo que termina convirtiendo
una propuesta en un data center que
funciona y se mantiene bien.

Y no lo olvidaria: presencia local y
soporte operativo. En infraestructuras

criticas, poder hablar con alguien que
te conoce y que responde rapido da
mucha tranquilidad, tanto al partner
como al cliente.

Esa cercania suele marcar la
diferencia cuando hay que ajustar un
disefo, resolver incidencias o tomar
decisiones con plazos ajustados.

5. IA PARA EMPRESAS
Hugo Fernandez.
Consejero Delegado
V-Valley Advanced
Solutions

La IA generativa y la IA aplicada a
datos corporativos se han convertido
en prioridad en el comité de direccién.
¢Qué esta pidiendo hoy el cliente
empresarial a V-Valley en materia de
IA: casos de uso concretos, infraes-
tructuras para entrenar modelos,
herramientas listas para usar...?

Hoy el cliente empresarial no pide
"IA" en abstracto. Pide casos de uso
claros, infraestructuras preparadas y
soluciones listas para generar valor
real sobre sus datos. Nuestro papel
como V-Valley es ayudarle a conectar
todas esas piezas para que la IA deje
de ser un experimento y se convierta
en un activo estratégico del negocio.

La demanda del cliente ha
evolucionado claramente: ya no
busca "hablar de IA", sino ponerla
en produccion con impacto real en
el negocio. En este contexto, lo que
hoy pide a V-Valley se articula en tres
grandes bloques complementarios, y
no excluyentes entre si.

1. Casos de uso claros y alineados con
retos de negocio reales

2. Infraestructura y arquitectura para
entrenar y operar modelos de 1A

3. Herramientas listas para usar...
pero integradas y gobernadas

6. MOVILIDAD Y PUESTO
DE TRABAJO

Javier Berné.
Enterprise Sales
Manager en Espafna
Ustedes también cubren el dmbito
del puesto de trabajo moderno,
movilidad, comunicaciones unificadas
y seguridad del endpoint. ;C6mo ha
cambiado el concepto de workplace
para sus clientes desde la pandemia
hasta hoy, habida cuenta la constante
y necesaria movilidad del trabajador?

Desde la pandemia, el workpla-
ce ha dejado de ser "un puesto” y se
ha convertido en una experiencia
digital. El usuario trabaja desde mas
sitios, con mas dispositivos, y necesi-
ta acceder a herramientas y datos de
forma sencilla... pero con sequridad.

Lo que mas nos estan pidiendo es
una mezcla de simplicidad, sequri-
dad y control. Simplicidad para no
frenar la productividad, seguridad en
el endpoint y en la identidad (por-
que la red ya no es el perimetro),

y control para gestionar entornos
distribuidos sin que se dispare la
complejidad.

Ahi es donde podemos aportar:
entendemos el workplace como un
conjunto (dispositivo, movilidad,
comunicaciones unificadas y sequri-
dad del endpoint) y lo bajamos a la
realidad del partner con preventa,
servicios y formacion. La clave es que
el canal pueda ofrecer entornos mo-
dernos, sequros y faciles de gestio-
nar, sin afiadir capas innecesarias.

En resumen, el workplace ya no
va tanto de donde trabajas, sino
de como trabajas. Y nuestro reto es
ayudar al canal a dar una experiencia
consistente y segura en un contexto
donde la movilidad ya es permanente.
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DISTRIBUCION Hugo Fernandez

LAS DIEZ CLAVES DE V-VALLEY

m V-Valley ha redise-
fiado su organizacion
con un modelo basado
en especializacién real
por areas de Advanced
Solutions, reforzando li-
derazgo y talento senior.

m La compaiia apues-
ta por servicios, forma-
cién y acompafamiento
como ejes centrales de
su propuesta de valor al
canal.

m Lacreacion del V-Va-
lley Academy refuerza
su posicién como refe-
rente en certificacion,
capacitacion y demos-

desde la proteccion del
perimetro hasta |AM,
SASE vy gestion de inci-
dentes.

m SU equipo de ciberse-
guridad ha evolucionado
hacia un enfoque consul-
tivo y recurrente, alineado
con proyectos complejos
y de largo recorrido.

m El mercado de data
centers corporativos se
mueve claramente hacia
modelos hibridos, com-
bhinando on prem, cloud
publico y colocation.

m V-Valley destaca por

m En inteligencia artifi-
cial, los clientes deman-
dan casos de uso con-
cretos, infraestructuras
para operar modelos y
herramientas listas para
usar, pero bien integra-
das y gobernadas.

m El puesto de trabajo
moderno se entiende
ya como una experien-
cia digital segura, movil
y sencilla, no como un
dispositivo aislado.

m Para 2027, V-Valley
se define como un so-
cio tecnoldgico de largo

tracion tecnoldgica en
Espana.

m En ciberseguridad,
V-Valley ofrece una vi-
sion integral que cubre

su capacidad de cubrir
todo el stack y entregar
soluciones llave en mano,
evitando zonas grises de
responsabilidad.

plazo, capaz de orques-
tar tecnologia, servicios
y conocimiento para
ayudar al canal a crecer
de forma sostenible.

Los clientes ya no buscan hablar
de tecnologia, sino ponerla en produccion
con impacto real sobre el negocio.

7. MEJORES PARTNERS
Hugo Fernandez.
Consejero Delegado
V-Valley Advanced
Solutions
En sus mensajes insisten mucho en el
acompafiamiento al canal y en las alian-
zas con partners estratégicos del segmen-
to Enterprise y Commercial. ;Cudles son
los partners ideales de V-Valley en 2026
en ciberseguridad, cloud o data centers?

Para nosotros, el partner ideal en 2026
es el que entiende que crecer en ciber-
seguridad, cloud o data centers requiere
foco y especializacién, y también inver-
sion sostenida (en personas, procesos y
capacidades).

En V-Valley buscamos relaciones win
win de verdad, no una relacién pura-

mente transaccional. Nosotros ponemos
encima de la mesa talento, herramien-
tas, servicios y capacidad (también
financiera) para elevar el nivel de los
proyectos. Y esperamos partners con
una hoja de ruta clara, que apuesten
por la especializacién y que quieran
construir un negocio recurrente.

Esa inversién tiene un coste y prefe-
rimos ser transparentes. Pero también
tiene un retorno claro: mas capacidad
comercial y mejor ejecucién, y con ello
mas rentabilidad para ambas partes. En
el fondo, nuestro trabajo es ayudar a
que el partner crezca, sea mas rentable
y cierre proyectos mas complejos y los
ejecute mejor.

Por eso, el partner ideal no es el que
solo busca precio o disponibilidad, sino el

que valora un mayorista que se implica'y
asume responsabilidad cuando el proyec-
to lo necesita: reduce riesgos, propone
alternativas cuando el mercado se ten-
siona y acompana hasta la operacion.

8. VISION 2027

Hugo Fernandez.
Consejero Delegado
V-Valley Advanced
Solutions

Por dltimo... ;Qué rol o de qué mane-
ra le qusta definir a V-Valley frente al
mercado?

En V-Valley no nos definimos solo
como un distribuidor, sino como el socio
tecnolégico de referencia en Soluciones
Avanzadas, un orquestador de tecnolo-
gia, servicios y conocimiento capaz de
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acompaiar al canal y al cliente final
en proyectos cada vez mds complejos.

Este posicionamiento se apoya en
varios ejes muy claros:

Un mayorista de valor, no de
catalogo.

V-Valley se define claramente
como un mayorista de valor, especia-
lizado en Advanced Solutions. Esto
implica ir mucho mas alla de la mera
comercializacion de producto:

m Aportamos especializacion
tecnoldgica real en dreas como ciber-
sequridad, cloud, data, inteligencia
artificial, infraestructuras avanzadas
o identidad.

m Ayudamos a transformar tecno-
logia en proyectos con impacto real
de negocio, apoyando al canal en

todo el ciclo: desde la preventa hasta
la puesta en produccién y el soporte.

Un partner estratégico de creci-
miento para el canal.

Nuestro rol es acompaiiar a inte-
gradores, partners y fabricantes en
su evolucion:

m Ayudandoles a construir nuevas
propuestas de valor.

m Facilitando el acceso a tecnologias
lideres y emergentes.

m Proporcionando servicios, forma-
cion, certificacion y acompafamiento
continuo.

Un puente entre la innovacién tecno-
l6gica y el negocio.

m Acercamos tecnologias complejas
—como la IA generativa, el dato o la
cibersequridad avanzada- al merca-

TECNOLOG"IA”

m “El cliente empresarial ya no
pide ‘IA” en abstracto: pide ca-
sos de uso claros, infraestruc-
turas preparadas y soluciones
listas para generar valor real
sobre sus datos”.

m “Nuestro papel es ayudar a
que la inteligencia artificial deje
de ser un experimento y se con-
vierta en un activo estratégico
del negocio”.

m “La presion de capacidad y
energia que trae la IA esta obli-
gando a repensar el disefio y la
operacién de los data centers’”.

m “Acercamos tecnologias
complejas como la IA generati-
va al mercado de forma préacti-
ca, gobernada y aplicable”.

do de forma practica, gobernada y
aplicable.

m Ayudamos a los clientes a pasar del
“interés” al desplieque real, conectan-
do casos de uso, datos, infraestructu-
ras y modelos operativos.

Un actor especializado, cercano y con
vision de largo plazo.

m La fortalezay el respaldo de un
gran grupo internacional, como es el
Grupo Esprinet.

La cercania, agilidad y conocimiento
del mercado local, fundamentales
para el dia a dia del canal.

Esta combinacion permite posicionarse
no como un actor oportunista, sino
como un socio de largo recorrido, orien-
tado a relaciones duraderas, especializa-
Cién continua y crecimiento sostenible.
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En el mercado espafiol, Ia ciberseguridad se
ha consolidado como un elemento estratégico
directamente vinculado a la continuidad del
negocio y a la proteccion de infraestructuras
criticas. De ahi la importancia de los maximos
responsables dentro de los operadores. La
creciente sofisticacion de los ataques, el peso
de la identidad digital como principal vector

y la desaparicion del perimetro tradicional
han obligado a replantear los modelos de
proteccion, adoptando enfoques mds integrales
en entornos hibridos, distribuidos y cada vez
mds complejos.

En-este contexto, la prioridad pasa por
anticipar y responder con rapidez, apoyandose
en modelos comoZero Trust, |a inteligencia

artificial y la automatizacion. El aumento del
ransomware, los ataques a la cadena de sumi-
nistro o las amenazas basadas en IA refuerzan
la necesidad de una ciberresiliencia sélida,
donde la monitorizacion continua, Ia capacidad
de respuesta y la colaboracion publico privada
se convierten en pilares clave para garantizar la
seguridad del ecosistema digital en Espafa.




"La ciberseguridad es una prioridad
para las empresas: aumentan los ataques
a la cadena de suministro que derivan
en filtraciones de datos y extorsiones

con impacto directo en el negocio"

LIV
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ALEJANDRO RAMOS

DIRECTOR DE CIBERSEGURIDAD DE TELEFONICA TECH

"L 1dentidad digital se ha
converticdo en la prineipal puerta
de entrada de los ciberataques”

PANORAMA DE AMENAZAS

Si hay un protagonista este afio ha sido la
Ciberseguridad, que ha alcanzado altas cotas
de importancia en todas las empresas, en este
entorno. ¢Cudles son las principales amenazas
gue han detectado en 2025y cémo ha evolucio-
nado el perfil de los ataques que han analizado?

La cibersequridad se ha consolidado como una prioridad

de primer nivel para las empresas. En el Gltimo afio hemos
confirmado que la identidad digital se ha convertido en la
principal puerta de entrada de los ataques. Muchos de los
incidentes que analizamos comienzan ahi. También hemos
detectado un aumento claro de ataques a la cadena de
suministro, especialmente en servicios SaaS con credenciales
comprometidas, que han derivado en grandes filtraciones de
datos y procesos de extorsion, con un impacto directo en el
negocio.

Esta lectura del panorama de amenazas no es teorica.
Surge de nuestras capacidades de inteligencia de amenazas,
que suma mas de 29 millones de indicadores de compromiso
y cerca de 290.000 amenazas reportadas cada afio. También
se apoya en la operacion continua de nuestros centros de
operaciones de sequridad (SOC), coordinada desde el Digital
Operations Center, que nos permite analizar incidentes de
forma permanente y entender cémo evolucionan los ataques

casi en tiempo real. En este contexto, el ransomware sigue
siendo una amenaza muy relevante por su impacto en la
continuidad del negocio y en la exposicion de datos robados.

También observamos un crecimiento sostenido de ataques
dirigidos a infraestructuras criticas, entornos industriales, OT
e loT, donde cualquier incidente puede tener consecuencias
mas alla del dmbito tecnolégico. Solo en el dltimo semes-
tre de 2025 nuestro sistema Aristeo, que simula sistemas
industriales de produccién con hardware real para confundir
y atraer a los atacantes, ha registrado decenas de millones
de eventos de seguridad en entornos industriales. A todo
ello se suman nuevos retos derivados de la adopcion de la IA
generativa, que es clave abordar desde una perspectiva de
gestion, gobernanza y uso responsable.

En general, el perfil del atacante responde cada vez més a
grupos organizados, bien financiados y con capacidad para
operar durante largos periodos dentro de los sistemas, lo
que exige un enfoque cada vez mds preventivo y continuo.

“La estrategia Zero Trust gana

peso en las organizaciones: nuestra
prioridad es reforzar la identidad como
el nuevo perimetro de seguridad,
verificando siempre cualquier acceso"
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DIEZ
CIBER
CLAVES

m La identidad digital se ha
convertido en la principal puerta
de entrada de los ataques.

m Los ataques a la cadena de
suministro, a través de creden-
ciales comprometidas, han au-
mentado.

m El ransomware sigue siendo
una amenaza critica por su im-
pacto en el negocio.

m Estamos viendo un aumento
significativo de ataques a la ca-
dena de suministro.

m El perfil del atacante es cada
vez mas el de grupos organiza-
dos y bien financiados.

m La confianza implicita ha de-
jado de ser vélida en los entor-
nos digitales actuales.

m Laidentidad es hoy el nuevo
perimetro de seguridad.

m Zero Trust es un proceso con-
tinuo, no una solucién cerrada.
m El perimetro tradicional ha
desaparecido y obliga a replan-
tear la proteccion.

m La resiliencia es clave para
mantener la continuidad del ser-
vicio en entornos criticos.

ESTRATEGIA

ZERO TRUST

La aplicacién de la seguridad

a todos los niveles y perfiles,
sin confiar en nadie es otra de
las constantes, el famoso Zero
Trust ¢Qué avances han reali-
zado en esta implementacion y
gué retos han encontrado para
el futuro en este aspecto?

La confianza implicita ha dejado de
ser valida en los entornos digitales
actuales. En Telefénica, que tenemos
el propdsito de convertirnos en la me-

jor via de acceso de ciudadanos, em-
presas y administraciones publicas a
las tecnologias digitales, entendemos
Zero Trust como un marco estratégico
y un proceso continuo, N0 COMo una
solucion cerrada. Nuestra prioridad es

reforzar la identidad como el nuevo
perimetro de sequridad, partiendo

de la base de que cualquier acceso
debe verificarse de forma constante,
independientemente de quién accede
o desde dénde lo hace.

“El crecimiento de los entornos cloud y

edge obliga a redefinir la seguridad, con un
enfoque basado en visibilidad integral, control
continuo y gestion del riesgo distribuido.”

Este enfoque se apoya en nuestra
capacidad para gestionar identidades
y accesos a gran escala y en su aplica-
cién en entornos reales y complejos.
Hoy protegemos mas de un mill6n de
endpoints y gestionamos el acceso se-
guro de mas de 1,5 millones de usua-
rios. Aplicamos principios de Zero Trust
tanto a identidades humanas como
no humanas, con controles granula-
res y verificacién continua que estan
integrados en la operacion diaria, sin
frenar la actividad de los negocios.

El principal reto sigue siendo la
convivencia con sistemas heredados

y el cambio cultural que exige este
modelo. De cara al futuro, el foco
estd en avanzar en la automatiza-
cion progresiva de las decisiones de
sequridad, buscando un equilibrio
entre proteccion, experiencia de
usuario y continuidad operativa.

IAY AUTOMATIZACION
EN CIBERSEGURIDAD
No puede faltar la IA en cual-
quier aspecto del que se hable
actualmente. ¢De qué manera
estan usando esta tecnologia en
el mundo de la ciberseguridad?

La IA es clave para escalar la ciber-
seguridad en un contexto donde

el volumen y la complejidad de las
amenazas crecen de forma cons-
tante. Sin este tipo de tecnologias
seria inviable gestionar los entornos
actuales con la velocidad que exigen
hoy los ataques.

En Telefénica, que estamos com-
prometidos con ofrecer mds y mejores
servicios a los clientes, utilizamos IA
y automatizacién para detectar com-
portamientos anémalos, priorizary
contextualizar las alertas y proponer
acciones de mitigacion, apoyandonos
tanto en la informacién histérica que
generamos como en la experiencia de
nuestros analistas. Todo este trabajo
se integra en nuestra operacion glo-
bal de sequridad, lo que nos permite
actuar con contexto y rapidez cuando
cada minuto cuenta.

Otro pilar clave es la automati-
zacion de la respuesta. Hemos de-
sarrollado mas de 1.000 playbooks
que combinan IA y automatizacién,
reduciendo de forma muy signifi-
cativa los tiempos de detecciéon y
contencion, siempre con supervision
humana. En nuestra vision del SOC
del futuro la IA no sustituye al ana-
lista, sino que refuerza su capacidad
de decisién en situaciones complejas
y de alta presion.

Este enfoque se materializa en
soluciones como NextDefense XDR,
integradas en nuestra operacion de
sequridad 24/7 y orientadas a un
modelo cada vez mas proactivo y
predictivo.

PROTECCION EN
ENTORNOS HIBRIDOS
La expansion del cloud y
edge computing es impa-
rable, ¢qué medidas estan
adoptando para garantizar
la seguridad en entornos
externos?

Debemos tener en cuenta que el
perimetro ya no existe, y eso nos
obliga a replantear cémo protege-
mos los entornos corporativos.
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Conforme las arquitecturas cloud y
edge se consolidan, el reto es ges-
tionar el riesgo de forma coherente
en todos los entornos, desde los sis-
temas on-premise hasta la nube y el

edge sin perder visibilidad ni control.

Nuestro enfoque se basa en visibili-
dad de extremo a extremo, gobierno
unificado y principios de Zero Trust,
evitando silos de sequridad.

La identidad actia como el ele-
mento comin que permite aplicar
politicas de seguridad consistentes,
independientemente de dénde
residan los datos o las cargas de
trabajo. Combinamos sequridad
cloud nativa, segmentacién, auten-
ticacion multifactor y monitorizaciéon
continua para ofrecer una postura
coherente en entornos cada vez mas
distribuidos.

En el dmbito del edge, aplicamos
politicas adaptativas e inteligencia
de amenazas en tiempo real. Gracias
a la monitorizacién continua de en-
tornos cloud y edge que realizamos
para nuestros clientes, detectamos
de forma proactiva mas de 20.000
vulnerabilidades criticas al mes. Esto
nos ayuda a reducir el riesgo y prote-
ger entornos distribuidos esenciales
para nuestros clientes.

RESILIENCIA

Y CONTINUIDAD

El servicio es un todo en
cualquier operador, por lo
gue en términos de ciber-
seguridad la resiliencia es
clave frente a ciberataques o
situaciones extremas como el
famoso apagon. ¢Nos pue-
de comentar como plantean
este tema de la continuidad
del servicio ante situaciones
criticas?

La continuidad del servicio se ha
convertido en un factor critico en un
contexto de creciente dependencia
digital. Por tanto, la resiliencia y la
continuidad del servicio son pilares
estratégicos de la cibersequridad,

"La continuidad del
servicio es critica: la
resiliencia es clave
para resistir ataques,
mantener la operativa
y preservar la
confianza"

especialmente en entornos criticos
donde no es aceptable una inte-
rrupcion. Por eso, trabajamos con
un enfoque de ciberresiliencia por
disefio, orientado a resistir ataques
y mantener operativos los servicios
esenciales incluso en escenarios
extremos.

Este enfoque incluye infraestructu-
ras redundantes, pruebas periodicas,
monitorizacién continua y la capaci-
dad de operar en modos degradados
pero seguros. En situaciones criticas,

el Digital Operations Center asume
un papel clave en la coordinacion de
la respuesta y en la aceleracién

de la recuperacion de los servicios
esenciales.

COLABORACION

Y NORMATIVA

¢, Qué papel juega la cola-
boracion con organismos
reguladores y otros actores
del sector para mejorar la
ciberseguridad en Espana?

La colaboracién entre actores pu-
blicos y privados es imprescindible
para anticipar amenazas y coordinar
respuestas eficaces en entornos cada
vez mas complejos y donde nadie tie-
ne visibilidad completa por si mismo.
Desde Telefénica participamos en
ecosistemas nacionales e internaciona-
les. Nos apoyamos en nuestras capa-
cidades de inteligencia de amenazas
y en un modelo de operacién global
que facilita compartir informacion y
coordinar respuestas. Colaboramos con

organismos como INCIBE, CCN-CERT y
las Fuerzas y Cuerpos de Seguridad del
Estado, ademas de participar en foros
europeos e internacionales.

También trasladamos este enfo-
que a nuestros clientes, a quienes

LA "IA" SEGUN
LA SEGURIDAD

m La IA es clave para esca-
lar la ciberseguridad ante el
crecimiento del volumen de
amenazas.

m Utilizamos IA y automati-
zacion para detectar compor-
tamientos anémalos y priori-
zar alertas.

m La automatizacion de la
respuesta permite reducir los
tiempos de deteccién y con-
tencion.

m Hemos desarrollado més
de 1.000 playbooks que com-
binan IA y automatizacion.

m La IA refuerza la capaci-
dad de decision de los analis-
tas en situaciones complejas.
m Sin estas tecnologias se-
ria inviable responder a la
velocidad que exigen los ata-
ques actuales.

m LalA seintegra en la ope-
racion global de seguridad
para actuar con mayor con-
texto y rapidez.

acompafiamos en la proteccion
tecnolégica y en el cumplimiento
normativo, ayudandoles a tradu-
cir marcos como NIS2 o DORA en
decisiones técnicas y operativas
alineadas con su negocio. m

“La colaboracion publico-privada es
esencial para anticipar amenazas y
mejorar la respuesta ante un contexto

de ciberseguridad cada vez mas complejo.”
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“Zero Trust es hoy un
estandar operativo
imprescindible para proteger
activos criticos y acompaifar la
transformacion digital.”
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JAVIER AMORES

DIRECTOR DE CIBERSEGURIDAD EN MASORANGE

“Ciberseguridad, resiliencia e 1A:
los nuevos pilares para proteger
Infraestructuras criticas”

PANORAMA DE AMENAZAS

Si hay un protagonista este afio ha sido la Ciberse-
guridad, que ha alcanzado altas cotas de importan-
cia en todas las empresas, en este entorno ¢Cudles
son las principales amenazas que han detectado
en 2025 y cdmo ha evolucionado el perfil de los
ataques que han analizado?

Efectivamente, la cibersequridad se ha consolidado como un
pilar estratégico ineludible para cualquier organizacién. El
panorama de amenazas en 2025 se ha caracterizado por la
consolidacién de riesgos conocidos que han alcanzado una
mayor sofisticacion haciendo uso los atacantes de nuevas
tecnologias como la Inteligencia Artificial.

En este contexto, la ingenieria social y el phishing en to-
das sus variantes (vishing, smishing) siguen siendo vecto-
res de ataque fundamentales, que ahora se han vuelto mas
personalizados y convincentes para conseqguir la infeccion
inicial. Por otra parte, siguen subiendo los intentos de robo
de contrasefias con infostealers y los ataques a la cadena
de suministro.

En cuanto al perfil de los ataques continta creciendo el
Ransomware, con modelos RaaS (Ransomware as a Service)
y campaiias DDoS (denegacion de servicio) realizadas por
grupos hacktivistas que tienen bajo impacto técnico pero alto
impacto mediatico.

En el sector Telco este afio hemos estado especialmente
atentos a grupos especificos que tratan de realizar ataques
persistentes contra sectores criticos como el nuestro. Y en
linea con ese perfil de atacante mas sofisticado, con mas
recursos y motivaciones variadas, entre las que la econémica
es solo una mas, la defensa debe ser igualmente avanza-
da, proactiva y colaborativa. Nosotros lo hacemos, no solo
poniendo todos nuestros recursos para proteger a nuestra
organizacion de esos ataques, sino también con campafias

divulgativas para advertir a los usuarios de la necesidad de
protegerse y también desde nuestra drea comercial, ayudan-
do a garantizar la sequridad de nuestros clientes, residencia-
les y corporativos.

ESTRATEGIA ZERO TRUST

La aplicacion de la seguridad a todos los niveles y
perfiles, sin confiar en nadie es otra de las constan-
tes, el famoso Zero Trust ¢Qué avances han realiza-
do en estaimplementacion y qué retos han encon-
trado para el futuro en este aspecto?

El modelo “Zero Trust” se estd convirtiendo en el estandar
operativo y el modelo hacia el que estan evolucionando las
grandes empresas, aunque su implementacion no es sencilla
y debe hacerse de manera progresiva.

Las principales dificultades son, por una parte, técnicas,
con muchos sistemas que no estaban disefiados para este
tipo de estrategia; y por otro lado, operativas y culturales. En
otras palabras, el éxito del despliegue depende no solo de la
tecnologia, sino de una adaptacién cultural sostenida: dis-
positivos gestionados y sequros, identificacion fuerte de los
usuarios y una disciplina organizativa que nos permita definir
y mantener politicas de acceso estrictas basadas en el mini-
mo privilegio. En MasOrange ya estamos avanzando en ese
sentido, y el modelo Zero Trust nos esta permitiendo reforzar
de forma estratégica la sequridad en tres ambitos clave:

"La Inteligencia Artificial ha
cambiado las reglas del juego:
potencia tanto a los atacantes
como a los defensores"
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* Proteccion de la red telco, elevando
los controles de sequridad y reducien-
do superficies de ataque.

= Aseguramiento de los sistemas de
IT, incorporando verificacién continua
y politicas de minimo privilegio.

* Securizacion del acceso de puntos
de venta y red comercial, a través de
un navegador seguro que garantiza un
entorno controlado y libre de riesgos.

En definitiva, Zero Trust no es solo
un modelo de sequridad, sino un cam-
bio estratégico que, bien gestionado,
nos permite proteger mejor nuestros
activos criticos y acompaiiar la trans-
formacién digital del negocio.

IAY AUTOMATIZACION
EN CIBERSEGURIDAD
No puede faltar la IA en cual-
quier aspecto del que se hable
actualmente. Por ello le pedi-
mos que nos diga de qué mane-
ra estan usando estatecnologia
en el mundo Ciber.
La Inteligencia Artificial (IA) esta
transformando el panorama de la ci-
berseguridad, actuando como un am-
plificador de amenazas, pero también
como una herramienta clave para la
defensa. Como amplificador de ame-
nazas, la IA permite la generacién de
ataques mas sofisticados; los atacan-
tes pueden emplear IA para identificar
vulnerabilidades y disefiar malware
adaptativo; las compaiiias que ofrecen
herramientas de IA, también se han
vuelto un objetivo para los atacan-
tes; y la filtracion de informacion
confidencial sigue siendo un riesgo
creciente por el uso inadecuado de las
herramientas de IA generativa.

Sin embargo, la 1A es, al mismo
tiempo, una gran herramienta para
la defensa y llevamos muchos afios
utilizdndola en deteccién avanzada de
anomalias en el comportamiento de
usuarios y sistemas, en respuesta
proactiva, en la priorizacién inteligen-
te de vulnerabilidades y en la automa-
tizacion de procesos de sequridad.

Disponemos de herramientas que
“piensan como un hacker”, capaces

de analizar las vulnerabilidades
detectadas y simular como podrian
ser encadenadas en un ataque real.
Esto nos permite anticipar escenarios
y priorizar las mitigaciones de forma
mas eficaz. Y ademas la IA ayuda a
reducir el tiempo de respuesta ante
incidentes, mejorar la correlacion

de alertas y optimizar la gestion de
riesgos.

Por dltimo, hay que destacar la
importancia de tener en las empre-
sas un correcto Gobierno de la IA. En
MasOrange hemos implementado un
marco en este sentido que establece
politicas claras para el uso respon-
sable y seguro de estas tecnologias.
Este marco incluye la evaluacién de

riesgos, la trazabilidad de los mode-
los, la formacién especifica para los
equipos y la supervisién continua de
los sistemas de IA, garantizando el
cumplimiento normativo y la protec-
cion de la informacion.

PROTECCION EN
ENTORNOS HIBRIDOS

En este entorno la expansion
del cloud y edge computing es
imparable, ¢qué medidas estan
adoptando para garantizar la se-
guridad en entornos externos?
Las arquitecturas hibridas con cloud

y Edge Computing son clave, porque
acercan la capacidad de cémputo y

servicios al punto donde se consumen.

Para empresas y administraciones
publicas esa proximidad es especial-
mente relevante: reduce tiempos de
respuesta, evita enviar todo el trafico
al core o a la nube central y facilita el
poder utilizar aplicaciones sensibles a
latencia y continuidad (por ejemplo,
entornos industriales, salud, movili-
dad, servicios publicos digitales).

La arquitectura hibrida presenta un
reto por su mayor complejidad debido
a la incorporacién de mads ubicaciones,
componentes y actores, lo que requie-
re medidas de sequridad rigurosas
agrupadas en varias lineas: la imple-
mentacion de Zero Trust que valida
cada acceso de manera segura tenien-
do en cuenta el contexto, la identidad

y el dispositivo y establece politicas de
minimo privilegio; medidas estrictas
en los dispositivos expuestos, ya
que constituyen una frontera critica;
control de la cadena de suministro con
auditorias propias y mediante marcos
de aseguramiento y certificacion de
dispositivos de red como GSMA NESAS;
y una monitorizacion sistematica de la
postura de sequridad en cloud y edge,
controlando configuraciones, iden-
tidades y exposiciones para detectar
y corregir riesgos preventivamente. Y
todo integrado en un SOC 24x7 que
proporciona visibilidad y capacidad de
respuesta unificada.

En MasOrange llevamos adelante
todo esto dentro de un marco de go-

DIEZ
CIBER
CLAVES

m La ciberseguridad se ha
consolidado como un pilar es-
tratégico ineludible para cual-
quier organizacion.

m En 2025, los riesgos cono-
cidos se han consolidado con
un mayor nivel de sofisticacion
gracias al uso de tecnologias
como la Inteligencia Artificial.

m La ingenieria social y el phi-
shing siguen siendo vectores
fundamentales, ahora mucho
mas personalizados y convin-
centes.

m Continta el crecimiento del
ransomware con modelos Ran-
somware as a Service y cam-
pafias DDoS de alto impacto
mediatico.

m En el sector Telco hemos
estado especialmente atentos
a grupos que realizan ataques
persistentes contra infraestruc-
turas criticas.

m Zero Trust no es solo un
modelo de seguridad, sino un
cambio estratégico que requie-
re una adaptacion cultural sos-
tenida.

m Ladefensa debe serigual de
avanzada, proactiva y colabo-
rativa que el perfil del atacante
actual.

m La |Inteligencia Artificial
actta como amplificador de
amenazas, pero también como
una herramienta clave para la
defensa.

m La seguridad en entornos
hibridos requiere Zero Trust,
control estricto de la cadena
de suministro y monitorizacion
continua.

m Laresiliencia exige anticipar,
prevenir, reaccionar y recuperar
la normalidad ante eventos dis-
ruptivos de cualquier origen.
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bierno de la Cibersequridad alineado
con el Esquema Nacional de Sequridad
nivel Alto, especialmente relevante

en proyectos con Administraciones
Pdblicas.

El objetivo es claro: que la adopcién
del dloud y del edge computing sea un
acelerador del negocio y de la digita-
lizacién de nuestros clientes, garanti-
zando al mismo tiempo la seguridad,
la resiliencia y la confianza que se
espera de una infraestructura critica.

El servicio es un todo en cual-
quier operador, por lo que en
términos de ciberseguridad la
resiliencia frente a ciberataques
es clave o situaciones extremas
como el famoso apagoén. ¢Nos
puede comentar como plantean
este tema de la continuidad

del servicio ante situaciones
criticas?

A pesar de que esos riesgos no son
nuevos, es cierto que recientemente se
han materializado diferentes situa-
ciones de muy alto impacto, no solo
para nuestra empresa sino para toda
la sociedad.

En este sentido, en MasOrange tra-
bajamos en un enfoque de resiliencia
sobre los servicios que prestamos con
el fin de anticipar, prevenir, reaccionar
y recuperar la normalidad ante even-
tos disruptivos.

Es importante tener en cuenta que
el origen de esas situaciones puede ser
muy variado, combinando problemas
de cibersequridad, sequridad fisica y
fendmenos ambientales extremos,
entre otros, por lo que se requiere una
vision centralizada y la participacion
de muchos equipos de la organizacién.

Para poder lograr esta resiliencia,
MasOrange cuenta con un Sistema de
Gestion de Continuidad de Negocio
(SGCN) certificado en la norma 1SO
22301.EI SGCN implementa, mantiene
y mejora procesos de gestion destina-
dos a prevenir, detectar y mitigar los
principales riesgos y eventos disrupti-
vos que la compaiiia puede sufrir.

¢ Qué papel juega la colabora-
cién con organismos regulado-
res y otros actores del sector
para mejorar la ciberseguridad
en Espafia?

La colaboracion entre el sector publi-
coy el privado es esencial para hacer
frente a las amenazas crecientes y
cada vez mas sofisticadas en el cibe-
respacio. Y efectivamente, MasOran-
ge, como lider en términos de clientes

en el sector telco espafiol, juega un
papel fundamental en la colaboracién
con los organismos reguladores tanto
nacionales como europeos, asi como
con otros actores del sector, en el
intercambio de informacién y la coor-
dinacion de respuestas para elevar la
resiliencia nacional.

En Espafia, existen estructuras
consolidadas como CCN (Centro Crip-
toldgico Nacional), INCIBE (Instituto
Nacional de Cibersequridad), CSIRT.
es (red de equipos de respuesta

“La resiliencia ya no
es solo un problema
tecnologico, sino
organizativo y
estratégico.”

a incidentes), la 0CC (Oficina de
Coordinacion Cibernética) y el Foro
Nacional de Cibersequridad, que
facilitan la comunicacién y la gestion
coordinada de incidentes entre ad-
ministraciones, empresas y operado-
res criticos.

A nivel europeo, la directiva NIS2
refuerza la obligacion de notificar
incidentes y compartir inteligencia
sobre amenazas, armonizando los
requisitos y procedimientos en todos
los Estados miembros.

LA "IA" SEGUN
LA SEGURIDAD

m La Inteligencia Artificial esta
transformando el panorama de
la ciberseguridad, actuando
como un amplificador de ame-
nazas, pero también como una
herramienta clave para la de-
fensa.

m Los atacantes pueden em-
plear IA para identificar vulne-
rabilidades y disefiar malware
adaptativo.

m Llevamos muchos afos uti-
lizando IA en deteccion avan-
zada de anomalias, respuesta
proactiva y automatizacion de
procesos de seguridad.

m Disponemos de herramien-
tas que piensan como un hac-
ker, capaces de simular como
podrian encadenarse vulnera-
bilidades en un ataque real.

m La IA ayuda a reducir el
tiempo de respuesta ante inci-
dentes y a optimizar la gestién
de riesgos.

m Es clave disponer de un co-
rrecto Gobierno de la IA que
garantice un uso responsable,
seguro y conforme a la norma-
tiva.

para elevar la resiliencia nacional

en ciberseguridad.”

En lo que se refiere al sector de
las Telecomunicaciones en Espafia,
la colaboracion publico-privada se
materializa en iniciativas tales como
la creacion por parte del Ministerio
para la Transformacion Digital y la
Funcidn Publica de un SOC (Security
Operation Center) 5G que integra

servicios de Ciberseguridad comple-
mentarios a los que ya tenemos las
Operadoras de Telecomunicaciones.

Ademas, en este SOC, se promueve
la creacion de foros de intercambio
de informacién y experiencia entre
operadores, fabricantes y organismos
publicos.
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ROBERTO LARA DIRECTOR DE CIBERSEGURIDAD DE VODAFONE EMPRESAS:

“Anticiparse e mvertir de forma
sostenida es determinante
en situaciones de crisis”.

PANORAMA DE AMENAZAS

Si hay un protagonista este afio ha sido la Ciber-
seguridad, que ha alcanzado altas cotas de im-
portancia en todas las empresas, en este entorno
¢,Cuales son las principales amenazas que han
detectado en 2025y como ha evolucionado el
perfil de los ataques que han analizado?

La ciberseguridad se ha consolidado definitivamente como
una prioridad estratégica para la alta direccion. Lejos de ser
un ambito estrictamente técnico, se ha convertido en un ele-
mento clave para la continuidad del negocio, la reputacién
corporativa y la confianza de clientes y socios. En cuanto a las
principales amenazas detectadas, observamos una evolucion
clara hacia ataques mas sigilosos, personalizados y sofistica-
dos, impulsados en gran medida por el uso de la inteligencia
artificial. Destaca especialmente el crecimiento de fraudes
basados en deepfakes y técnicas avanzadas de clonacion de
voz, capaces de suplantar identidades con un alto grado

de realismo y de engaiiar incluso a perfiles altamente cualifi-
cados dentro de las organizaciones.

Desde el punto de vista técnico, los atacantes han amplia-
do y diversificado sus vectores de entrada. Los dispositivos
moviles, las APIs y los entornos en la nube se han convertido
en objetivos prioritarios. Asimismo, los ataques de ranso-
mware son cada vez mas agresivos y sofisticados, incorpo-
rando tacticas de doble o triple extorsién que incrementan el
impacto reputacional y la presion sobre las compaiiias. Esta
tendencia no se limita al entorno corporativo. También se re-
fleja en el ambito doméstico, donde soluciones como Secure
Net de Vodafone bloquean cada mes mas de 190 millones
de amenazas. Este volumen nos proporciona una vision muy
precisa de la magnitud real del riesgo y nos permite antici-

parnos, actuando de forma preventiva desde la propia red
para proteger tanto a empresas como a particulares.

ESTRATEGIA ZERO TRUST
La aplicacién de la seguridad a todos los niveles
y perfiles, sin confiar en nadie es otra de la cons-
tantes, el famoso Zero Trust ¢ Qué avances han
realizado en esta implementaciéon y qué retos
han encontrado para el futuro en este aspecto?
La adopcién del modelo Zero Trust se ha consolidado como
uno de los pilares fundamentales en la evolucion de la
ciberseguridad. En un contexto en el que la identidad se ha
convertido en uno de los principales vectores de ataque, el
enfoque de “no confiar en nadie por defecto” deja de ser una
opcion para convertirse en una necesidad estratégica. En este
sentido, en Vodafone hemos avanzado de forma decidida
hacia un modelo Zero Trust en el que cada acceso es verificado
de manera continua y rigurosa, con independencia del perfil
del usuario, el dispositivo empleado o la ubicacion desde la
que se conecta. La identidad, el contexto y el comportamiento
forman parte del andlisis antes de conceder cualquier permiso.
Un elemento clave en esta evolucion ha sido la integracion
de tecnologias como SD-WAN y SASE, que nos permiten ofre-
cer conexiones sequras y optimizadas en entornos hibridos.

“La ciberseguridad ha dejado
de ser un ambito técnico para
convertirse en una prioridad
estratégica del negocio”.
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De este modo, un profesional que
trabaja fuera de la oficina puede ac-
ceder a las aplicaciones corporativas a
través de la ruta mas eficiente, con los
mecanismos de seguridad plenamen-
te activos y sin afectar a la experiencia
de uso. Ademas, todo el trafico se
supervisa y analiza en tiempo real
para detectar posibles intrusiones o
fugas de informacion.

De cara al futuro, el principal reto
estd en extender este modelo a ecosis-
temas cada vez mas complejos, espe-
cialmente a la cadena de suministro y
a entornos multi-cloud, manteniendo
el mismo nivel de control y proteccion
sin perder agilidad operativa.

IAY AUTOMATIZACION
EN CIBERSEGURIDAD

“La inteligencia artificial redefine tanto
las capacidades de ataque como las
de defensa en el entorno digital”.

UVANao - “:
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No puede faltar la IA en
cualquier aspecto del que se
hable actualmente. Por ello
le pedimos que nos diga de
gué manera estan usando
esta tecnologia en el mundo
Cyber.

La inteligencia artificial es un
elemento central de nuestra agenda
tecnoldgica en ciberseguridad,

con un doble objetivo: integrar
inteligencia en la defensa digital

y garantizar el control del dato.
Estamos evolucionando hacia un
modelo basado en una red de
centros operativos de cibersequ-
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ridad interconectados, capaces de
compartir informacién en tiempo
real y responder de forma automa-
tica ante amenazas. Este enfoque
coordinado, respaldado por nuestra
red nacional de centros y por el
Centro de Resiliencia y Excelencia en
Cibersequridad (CREC), nos permite
acortar de forma significativa los
tiempos de deteccién y contencién,
reduciendo asi el impacto potencial
de las amenazas.

En el ambito especifico de la IA,
nuestra prioridad es doble. Por un
lado, empleamos estas tecnologias
para identificar contenidos falsos,

anticipar pa

nlejo i
acion pe

a significa

dente
| pulsamo odelos de IA "
T

detectar amenazas avanzadas y an-
ticipar patrones de ataque cada vez
mas complejos. Ademds, impulsamos
modelos de IA Soberana que garan-
tizan la proteccion de la informacién
interna, alojando los sistemas en
infraestructuras locales del cliente

y asegurando asi un mayor control
sobre los datos. Por otro lado, la IA
y la automatizacién son ya herra-
mientas esenciales para la gestién
de incidentes, mejorando de forma
significativa los procesos y permi-
tiendo una respuesta mas rapida y
eficaz frente a ataques cada vez mas
sofisticados.

PROTECCION EN
ENTORNOS HIBRIDOS
En este entorno la expansién
del cloud y edge computing

es imparable, ¢qué medidas
estan adoptando para garan-
tizar la seguridad en entornos
externos?

Ante la expansion constante del cloud
y del edge computing, la sequridad en
entornos hibridos y distribuidos se ha
convertido en una prioridad estratégi-
ca. Para dar respuesta a este esce-
nario, hemos reforzado de manera
significativa nuestras infraestructuras
tecnoldgicas con una red de mas de
100 edge data centers desplegados en
todo el territorio. La ubicacion estraté-
gica de estos centros resulta determi-
nante para optimizar el rendimiento
de los servicios en la nube y reducir

la latencia, un factor critico cuando se
trata de proteger operaciones que

se ejecutan en el extremo de la red.

“Zero Trust es hoy
imprescindible
para proteger
1identidades, accesos
y entornos hibridos
cada vez mas
complejos”.

Esta arquitectura nos permite integrar
conectividad y seguridad dentro de
una propuesta unificada, combinando
los centros de comunicaciones de red
con los centros de cibersequridad para
ofrecer servicios gestionados de red
segura, como SD-WAN y SASE.
Asimismo, la interconexion entre
la red de data centers y los SOCs ga-
rantiza una monitorizacion continua,
24/7, apoyada en inteligencia com-
partida en tiempo real. Esto facilita la
deteccion temprana y la contencién
de amenazas avanzadas tanto en en-
tornos cloud como en el edge. De esta
forma, aseguramos que los datos y
las aplicaciones criticas de empresas y
administraciones publicas permanez-
can protegidos con independencia de
su ubicacion geografica, manteniendo
al mismo tiempo los niveles de rendi-
miento que exige el negocio.
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“La resiliencia

y la continuidad

del servicio son el
verdadero indicador
de madurez en
ciberseguridad”.

RESILIENCIA

Y CONTINUIDAD

El servicio es un todo en
cualquier operador, por lo que
en términos de ciberseguridad
laresiliencia frente a cibera-
taques es clave o situaciones
extremas como el famoso
apagon. ¢Nos puede comentar
como plantean este tema de la
continuidad del servicio ante
situaciones criticas?

En el ambito de las telecomunica-
ciones, la continuidad del servicio

es un elemento esencial. En materia
de ciberseguridad, el objetivo ya no
se limita a prevenir incidentes sino

a garantizar que las comunicaciones
permanezcan operativas incluso ante
situaciones extremas, ya sea un cibe-
rataque de gran alcance o un evento
disruptivo como un apagén. La resi-
liencia y la continuidad constituyen,
por tanto, el eje central de nuestra
estrategia. Este planteamiento se
sustenta en una arquitectura de red
robusta y redundante, respaldada
por sistemas energéticos reforzados
y por un disefio que permite redistri-
buir el trafico entre nodos operativos
cuando alguno resulta afectado.

A ello se suma una planificacién
exhaustiva y la activacién de proto-
colos de contingencia que aseqguran
la operatividad durante periodos
prolongados en escenarios criticos,
mientras se trabaja en la recupera-
cion progresiva de los servicios.

Esta estrategia, basada en la anti-
cipacion y en una inversion sostenida
en infraestructuras y capacidades
técnicas, resulta determinante en
situaciones reales de crisis. Para noso-
tros, la resiliencia no es una medida
reactiva ni puntual, sino una decision
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estratégica integrada desde el disefio
hasta la gestion diaria de la red,

con el objetivo de ofrecer la maxima
garantia de servicio a clientes y orga-
nizaciones.

COLABORACION

Y NORMATIVA

¢ Qué papel juega la colabo-
racion con organismos regu-
ladores y otros actores del
sector para mejorar la ciberse-
guridad en Espaia?

La ciberseguridad es un desafio que
trasciende mas alla de las organiza-
ciones y debe abordarse como una

cuestion estratégica nacional. Solo a
través de la colaboracion entre el sector
publico y el privado es posible anticipar
amenazas, compartir conocimiento y
reforzar de manera efectiva el ecosiste-
ma digital. En este contexto, trabaja-
mos de forma continua con organismos
requladores, administraciones publicas
y otros actores del sector para intercam-
biar informacion relevante, coordinar
capacidades y alinear estandares de se-
guridad. Un ejemplo de este enfoque es
la Red Nacional de SOCs impulsada por
el CCN-CERT, concebida para conectar
capacidades de monitorizacién y res-
puesta ante incidentes a nivel nacional.

La ciberseguridad se ha con-
solidado definitivamente como
una prioridad estratégica para la
alta direccién y un elemento clave
para la continuidad del negocio.

En 2025 observamos una evo-
lucién clara hacia atagques mas
sigilosos, personalizados y sofis-
ticados, impulsados en gran me-
dida por el uso de la inteligencia
artificial.

Destaca el crecimiento de
fraudes basados en deepfakes
y técnicas avanzadas de clona-
cién de voz capaces de suplantar
identidades con gran realismo.

Los atacantes han ampliado
y diversificado sus vectores de
entrada, con los dispositivos ma-
viles, las APIs y la nube como ob-
Jetivos prioritarios.

Los ataques de ransomware
son cada vez mas agresivos, in-
corporando tacticas de doble o

triple extorsion que elevan el im-
pacto reputacional.

El modelo Zero Trust deja de
Ser una opcién para convertirse
en una necesidad estratégica
ante el auge de los ataques basa-
dos en identidad.

Cada acceso debe verificarse
de forma continua, independien-
temente del usuario, el dispositivo
0 la ubicacion.

La inteligencia artificial es un
elemento central para reducir los
tiempos de deteccién y conten-
cion de amenazas.

La seguridad en entornos hi-
bridos exige una integracion total
entre conectividad, cloud, edge y
centros de ciberseguridad.

La resiliencia no es una me-
dida reactiva, sino una decision
estratégica integrada desde el
disefio hasta la gestion diaria de
la red.

nuestras iniciativas se desarrollan en
consonancia con las directrices de ENI-
SAvy de la Comisién Europea, aseguran-
do coherencia con el marco normativo y
estratégico europeo.

Este modelo de cooperacién no
solo fortalece la capacidad colectiva
de prevencion y respuesta, sino que
también contribuye a consolidar una
cultura de ciberseguridad mas madura
en el tejido empresarial espafiol. A
través de la colaboracién publico-pri-
vada y de la formacién especializada
de nuevos profesionales, se refuerza
la proteccion del conjunto del ecosis-
tema digital. m
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MUJERENS
DIRECTIVAS

El'liderazgo femenino ha refor-
zado su presencia en posiciones
clave en el sector teleco, aportando
una vision estratégica cada vez
mas ligada a la transformacion del
negocio y a la gestion del cambio.
Estas directivas combinan perfiles
técnicos, comerciales y de gestion
de personas, participando de forma
activa en la evolucion de organiza-
ciones complejasy en la adaptacion
de las compafiias a un entorno

digital en constante transformacion.

Su papel destaca especialmente
en ambitos como la cultura

corporativa, la innovacion, Ia
diversidad o la relacion con
clientes e instituciones, donde
impulsan modelos mas inclusivos,
sostenibles y orientados al
impacto real. En este contexto,

la diversidad se consolida como
un factor clave para mejorar la
toma de decisiones, fomentar

la innovacion y reforzar la compe-
titividad, mientras que el talento
y el desarrollo de las personas se
sittan como pilares fundamenta-
les para el crecimiento del sector
en el mercado espafiol.

I iR ’l
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Raquel Fernandez Leon
DIRECTORA DE PERSONAS, Telefdnica Espaiia

"Somos una compaiiia con un plan
estratégico muy claro v el mejor equipo
listo para acometerlo”

Bio.

Licenciada en Psicologia
por la Universidad Pontificia
de Comillas y Postgrado en
Direccion y Desarrollo de
Personas en ESADE y en
Economia y Gestion de las
Telecomunicaciones por

la UC3M, se incorpord a
Telefénica en 1999. Siempre

vinculada a las areas de
Recursos Humanos, desem-
pefio diferentes puestos de
responsabilidad en los dmbi-
tos de Formacion, Desarrollo
y Gestion de Talento,

Cultura, Organizacion y
Compensacion hasta que en
2020 fue nombrada directora

de Personas en Telefdnica
Espaiia. Es, ademas, la pre-
sidenta de ATAM, la entidad
social de Telefénica que
presta apoyo familiar ante
situaciones de dependencia,
y miembro del Consejo de
Telefénica Correduria de
Sequros.

1.- TELEFONICA ESTA
INMERSA EN UN
PROFUNDO PROCESO DE
TRANSFORMACION. (QUE
PAPEL JUEGA EL AREA
DE PERSONAS EN ESTE
MOMENTO CLAVE PARA LA
COMPANIA?
La transformacion que vive Telefénica
Espaiia es la evolucion natural de
una gran compafiia tecnoldgica
europea con ambicién de liderazgo
en un contexto de consolidacién del
sector y de creciente competencia
global. Nuestro propésito es claro:
ser la mejor via de acceso de los
ciudadanos a las tecnologias
digitales, apoyandonos para ello en
la mejor red.

Desde el drea de Personas
acompafiamos esta transformacion
impulsando, por un lado, una
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simplificacién profunda de la
organizacion. Simplificar conlleva
reducir estructuras, pero no sélo:

es eliminar complejidad, revisar
procesos y modelos de trabajo y
trasladar mayor responsabilidad ope-
rativa a los mercados. Apostamos por
organizaciones mas agiles, planas y
orientadas al cliente, apoyadas en

la digitalizacion, la automatizacién

y el uso responsable de tecnologias
como la inteligencia artificial. Como
es sabido, acabamos de abordar un
proceso de salida de personas que se
ha enfocado desde la responsabilidad
y el didlogo social basado en la
voluntariedad y hemos logrado un
importante grado de adhesion.

Por otro lado, en este momento
clave de la compaiiia, es fundamental
garantizar que contamos con
los perfiles y las capacidades

necesarias para abordar los retos de
transformacion y crecimiento que
presenta nuestro Plan estratégico,
activando para ello un modelo de
gestion de talento integrado donde
el profesional evoluciona y contribuye
de forma directa a la transformacion
del negocio.

Porque entendemos que la
modernizacion de Telefénica solo
es posible si se hace contando con
las personas y preparandolas para
liderar un nuevo mercado de las
telecomunicaciones en Europa.

2.- UNA VEZ FINALIZADO
EL PLAN DE SALIDAS,
¢QUE MENSAJE LANZA
TELEFONICA ESPANA A
LOS PROFESIONALES
QUE CONTINUAN EN LA
COMPANIA?
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El mensaje es claro: Telefonica Espafia
es una compafiia con un plan estra-
tégico muy claro y el mejor equipo
listo para acometerlo. Hay proyecto,
hay futuro y hay oportunidades reales
de desarrollo profesional. Para sequir
siendo una organizacién innovadora y
competitiva necesitamos atraer a los
mejores profesionales, y ocuparnos
con mucho foco de que los talentos
criticos que tenemos en la casa se
ilusionen con los proyectos y quieran
quedarse con nosotros. Contamos con
perfiles con todas las capacidades que
hoy exige el sector y preparados para
anticipar las que vendran.

Como ejemplos: un 75 % de las
vacantes se cubren con profesionales
de la casa, lo que nos permite apro-
vechar el conocimiento acumulado,
ofrecer trayectorias profesionales
diversas y garantizar la continuidad del
know-how critico. La movilidad interna,
apoyada en un marco de carreras claro
y en permanente actualizacién, aporta
agilidad al negocio, reduce tiempos de
adaptacion y acelera la contribucion de
valor en posiciones clave.

Esta gestion del talento es un
pilar fundamental para reforzar
nuestro liderazgo en los mercados
core y avanzar hacia un modelo de
compaiiia mas sélida, competitiva y
con vocacion europea.

3.- EL APRENDIZAJE
CONTINUO ES UNO DE LOS
GRANDES EJES DE ESTE
MODELO. (COMO SE MATE-
RIALIZA EN EL DIA A DIA?
El aprendizaje es una palanca
estratégica, tanto de empleabilidad
para los profesionales como de
competitividad y sostenibilidad para
la compaiiia. En Telefénica Espaiia la
inversion en reskilling y upskilling

es diferencial y estd completamente
alineada con la estrategia del
negocio. Nuestro foco es asequrar las
capacidades necesarias para ejecutar
la estrategia y para ofrecer servicios
cuya calidad se mide, ante todo, por
la confianza de nuestros clientes.

En este contexto, la inteligencia
artificial aplicada al aprendizaje es una
apuesta clave. A través de iniciativas
como miAprendizaje, basadas en
datos, arquitectura de skills e IA, antici-
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pamos necesidades, personalizamos
itinerarios formativos y orientamos el
esfuerzo formativo hacia las capacida-
des de mayor impacto, especialmente
en el dmbito tecnoldgico.

Para ello, nuestros programas en IA
combinan capacitacion, acompafia-
miento al cambio y un uso respon-
sable de la tecnologia, reforzando al
mismo tiempo capacidades humanas
diferenciales en un entorno cada vez
mas automatizado.

4.- ; COMO SE ADAPTAN
ESTOS PLANES LOS
DISTINTOS PERFILES,
DESDE LOS JOVENES
RECIEN INCORPORADOS AL
TALENTO MAS SENIOR?
Todas las etapas de una carrera pro-
fesional necesitan acompafiamiento,
y estamos totalmente en eso. Hay
programas muy concretos para estar

cerca de nuestras personas en cada
tramo de su desarrollo. Un ejemplo
claro es el marco especifico para
talento joven, que comienza desde la
incorporacion. A través de Impulso al
Talento Joven acompafiamos a mds
de 1.000 profesionales, con itinerarios
adaptados a cada fase, orientados a
acelerar su desarrollo y fomentar una
gestion activa de la carrera desde los
primeros aios.

Otro eje clave es el desarrollo del
liderazgo. Contamos con programas
especificos para nuevos lideres,
ademads de herramientas como men-
toring y coaching para el desarrollo
individual. Todo este aprendizaje se
traduce en planes de carrera ligados
al desempefio y al potencial, incorpo-
rando talento de alta cualificacién y
dejando atrds progresivamente roles,
unidades de negocio y modelos que
ya no aportan valor.

5.- ¢QUE TIPO DE CULTU-
RA IMPULSA TELEFONICA
ESPANA PARA COMPETIR
EN UN ENTORNO TAN
EXIGENTE?
Estamos construyendo una cultura
de la excelencia, y a la vez, muy
humana. Claramente orientada
al impacto en cliente y negocio.
No hablamos de una cultura de
power point, sino de una que se
vive en la practica: en cémo se fijan
prioridades, en cémo se toman
decisiones y en cémo se reconoce la
contribucién de cada uno. Y se basa
en tres actitudes:
m Dar lo mejor de nosotros mismos
m Desafiar continuamente nuestros
propios limites
m Crecer juntos

Nuestro modelo de performance
es una de las principales palancas
culturales. Se basa en objetivos

c8e . o
S Telefonica

claros, alineamiento con la
estrategia, feedback continuo

y una gestién diferencial que
reconoce el mérito y actta

cuando la contribucién no es la
esperada. Todo ello desde una
I6gica sostenible, conectada

con iniciativas de bienestary
flexibilidad responsable. Porque el
alto rendimiento solo es posible si
es sostenible en el tiempo.

6.- ¢ QUE PAPEL JUEGA LA
DIVERSIDAD DENTRO DE
ESTE MODELO DE ALTO
RENDIMIENTO?

La diversidad es una palanca
estratégica de competitividad y
transformacion, ademas de pura
I6gica. Somos diversos, como
diversos son nuestros clientes,
nuestros accionistas o nuestros
proveedores. En un entorno

"La gestion del talento es un

pilar fundamental para reforzar
nuestro liderazgo en los mercados
core y avanzar hacia un modelo de
compaifia mas solida, competitiva
y con vocacion europea'.

complejo y cambiante, contar

con equipos diversos no es solo

una cuestion de equidad, sino

una condicién necesaria para
innovar, tomar mejores decisiones y
entender mejor a la sociedad.

Por eso trabajamos la diversidad
desde una visién amplia: género,
generaciones, discapacidad,
diversidad cultural, colectivo
LGTBI+ y, de forma muy especial,
diversidad de pensamiento. Esta
apuesta se concreta en politicas
tangibles: procesos de seleccion
y promocién mas objetivos,
desarrollo del talento femenino,
formacién en liderazgo inclusivo
y una red activa de referentes y
aliados que impulsan una cultura
de inclusion real.

7.- PARA TERMINAR,

¢, CUALES SON HOY

LOS GRANDES RETOS

DEL LIDERAZGO EN
TELEFONICA ESPANA?

El liderazgo es la palanca funda-
mental para que la transformacion
se consolide. Los lideres son quienes
convierten la estrategia en resulta-
dos y hacen visible la cultura en el
dia a dia. Hoy destacaria dos grandes
retos:

El primero es el aprovechamiento
inteligente de la tecnologia, y en
particular de la inteligencia artificial,
para simplificar el trabajo, mejorar
la productividad y liberar tiempo de
valor para la toma de decisiones,
la relacion con el cliente y la
innovacion.

El sequndo es impulsar una
cultura de alto impacto, exigente
y justa, donde la contribucién
importa, el mérito se reconoce y el
desempefio tiene consecuencias
reales en términos de desarrollo y
oportunidades.

Todo ello refuerza el papel de
Telefénica como una gran compaiiia
que es un referente institucional
de Espaiia en Europa, una como
compaiiia comprometida social y
culturalmente mas alla del negocio
y como un impulsor de la economia
espaiiola en un contexto de moder-
nizacion, consolidacion del sectory
liderazgo tecnolégico europeo. Y sus
personas son el motor.

Besit
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Monica Sala
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CHIEF NETWORK OFFICER MasOrange

Ménica Sala es actualmente
Chief Network Officer en
MasOrange y miembro del
Comité Ejecutivo de la com-
paiia. Es Ingeniera Superior
de Telecomunicaciones por
la Universidad Politécnica
de Catalunya (UPC) y
cuenta con un MBA por

ESADE. Aporta una vision
integral del ecosistema de
las telecomunicaciones,
con experiencia de
liderazgo en operadores,
proveedores tecnoldgicos

y sector publico, asi como
una solida trayectoria al
frente de responsabilidades

en Estrategia, Red, [Ty
negocio B2B. Es miembro
del Consejo Social de la
UPC. En 2010 recibio el
Premio “Salva i Campillo”
a Ingeniera del Afio,
otorgado por la Asociacion
Catalana de Ingenieros de
Telecomunicacion.

PRINCIPA L
PROY ECTO

APLICACION DE LA
INTELIGENCIA ARTIFICIAL EN
LA GESTION DE LA RED

Uno de los proyectos mas relevantes
que hemos impulsado en MasOrange
durante 2025 ha sido la aplicacién de
la inteligencia artificial a la gestién
de nuestra red de telecomunicaciones.
No se trata Gnicamente de incorporar
una nueva tecnologia, sino de trans-
formar la manera en que planificamos,
operamos y optimizamos un activo
critico que da servicio a millones de
clientes.

Hasta ahora, la operacién se ha
basado principalmente en el anélisis de
indicadores técnicos como capacidad,
cobertura, accesibilidad o latencia.
Todos ellos siguen siendo importantes,
pero la inteligencia artificial nos esta
permitiendo dar un salto cualitativo:
evolucionar desde una vision basada
en pardmetros internos hacia un
modelo centrado en la experiencia real
que percibe cada cliente. En definitiva,
mirar la red desde los ojos del cliente.

En este ambito, hemos desarrollado
Al4NX, una herramienta que asigna a
cada cliente un score de experiencia
de 0 a 10 a partir de la calidad que
percibe en el uso cotidiano de nuestros

servicios. Este indicador permite medir,
de forma individualizada, coémo vive
cada cliente situaciones tan distintas
como ver una serie en streaming

en alta definicion, mantener una
videollamada profesional en movilidad
o0 conectarse en un gran evento con
miles de usuarios accediendo simulta-
neamente.

Ademas, este score tiene una
correlacion directa con la propension
al churn. Los clientes con puntuaciones
mas altas presentan una mayor proba-
bilidad de permanecer en MasOrange,
mientras que aquellos con scores bajos
muestran un mayor riesgo de cambiar
de operador.

Por tanto, esta herramienta nos
permite anticipar y priorizar las me-
joras de red mavil alli donde generan
mayor impacto en la experiencia y la
fidelizacién del cliente, ya sea me-
diante la optimizacién de parametros
radio, la ampliacion de capacidad o el
refuerzo de cobertura en ubicaciones
concretas. La toma de decisiones deja
de orientarse Gnicamente a la mejo-
ra de indicadores técnicos globales y
pasa a centrarse en actuaciones con
efecto real en los clientes, convirtiendo
la inteligencia artificial en una palanca
clave para guiar nuestras decisiones
operativas.

A partir de esta nueva forma de
visibilizar la experiencia del cliente,
hemos evolucionado también la
planificacion de inversiones mediante
SmartCapex, una herramienta basada
en inteligencia artificial y apoyada en
un gemelo digital de la red.

MasOrange invierte cada afio
alrededor de 1.200 millones de euros,
y una de las partidas mas relevantes
es la ampliacion de capacidad
mavil, imprescindible para absorber
el crecimiento sostenido del trafico de
los clientes. SmartCapex nos permite
mejorar la toma de decisiones en este
ambito, incorporando una vision mucho
mas precisa del efecto que tendrd cada
iniciativa antes de ejecutarla.

En concreto, gracias a esta
herramienta, podemos simular qué
resultado tendria una inversion
concreta en capacidad movil: cuantos
clientes mejorarian, como evoluciona-
ria su score de experiencia y qué valor
generaria para el negocio. Esto nos

permite priorizar con mayor rigor las
inversiones con mayor impacto real
en clientes y optimizar el retorno del
capex invertido.

El tercer proyecto por destacar es la
aplicacion de inteligencia artificial a
la optimizacion de la calidad de la red
IP, un dmbito en el que MasOrange
ha alcanzado el Nivel 4 de madurez
certificado por TM Forum, convirtiéndo-
se en el primer operador en Europa en
alcanzarlo.

Este hito supone un avance muy
relevante en la evolucion hacia redes
mas auténomas y resilientes. Gracias
a la inteligencia artificial, la red IP
dispone de mecanismos para analizar
de forma continua su comportamiento,
identificar degradaciones de calidad,
anticipar posibles impactos en el servi-
cio y activar acciones de mejora antes
de que el cliente llegue a percibirlos.

El cambio es significativo: pasamos
de un modelo basado principalmente
en andlisis manuales y actuaciones
correctivas a un modelo predictivo y
automatizado, en el que la red detecta,
decide, actia y mide el resultado de sus
propias acciones dentro de un entorno
controlado. Este enfoque permite
mejorar la continuidad del servicio,

reducir incidencias con impacto en
cliente y avanzar hacia una operacion
cada vez mas auténoma e inteligente.

Al4NX, SmartCapex y la optimizacién
inteligente de la red IP son tres
muestras claras de cémo la inteligencia
artificial estd transformando la gestion
de nuestra infraestructura de teleco-
municaciones. Pero son solo una parte
del camino que estamos recorriendo
en MasOrange: contamos ya con otros
casos de uso desplegados y sequimos
impulsando nuevas iniciativas para
transformar procesos operativos
completos.

Para asequrar esta evolucion,
partimos de bases sélidas: datos
accesibles, de calidad y bien goberna-
dos; una arquitectura de inteligencia
artificial preparada para asegurar la
escalabilidad, el despliegue y el ciclo
de vida de los agentes; y un control
riguroso de los costes, clave para que
la inteligencia artificial genere valor de
forma sostenible.

En definitiva, estamos sentando las
bases de una nueva forma de operar
las redes de telecomunicaciones:
mas resiliente, mas eficiente y con la
experiencia real de los clientes como
eje de cada decision.
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“Habilitamos servicios
publicos digitales criticos,
seguros y accesibles para

.

cualquier ciudadano, viva / /.

donde viva”. 7 amPEE

Teresa Llamas

DIRECTORA DE ADMINISTRACIONES PUBLICAS

DE VODAFONE EMPRESAS

“lmpulsamos la

transformacion digital
del sector publico con

todo tipo de tecnologias”

FORMACION AVANZADA

GESTION ESTRATEGICA

DEL SECTOR PUBLICO

Teresa Llamas lidera la unidad de
Administraciones Publicas de Vodafone
Empresas, una posicion clave desde la que
articula tanto la estrategia comercial como
la ejecucion de algunos de los contratos
institucionales mas relevantes de la ope-
radora en Espaiia. Bajo su responsabilidad
se encuentra la gestiéon de una amplia
cartera de clientes puablicos —desde la
Administracion General del Estado hasta
comunidades auténomas, diputaciones y
ayuntamientos—, asi como dmbitos criticos
como la sanidad o la sequridad publica.

Ademas, supervisa proyectos de alto impacto

y visibilidad reputacional.

Entre ellos destacan iniciativas como el
Plan Vuela en Andalucia, considerado la ma-
yor red WiFi publica de Europa; el desplieque
de conectividad en hospitales del Servicio
Andaluz de Salud; la provision de servicios
de comunicaciones para la Generalitat de
Cataluiia o el sistema de seguimiento
telematico de violencia de género.

DE LA INGENIERIA

A LA DIRECCION COMERCIAL

Con una solida base técnica, desarrollada
en los ambitos de la ingenieria de red IP y
la operacién de core de datos, Llamas ha
evolucionado hacia posiciones de liderazgo
comercial en el segmento corporativo antes
de asumir la direccion nacional del negocio
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publico. Este perfil hibrido,

que combina conocimientos de
ingenieria y capacidad de gestién
estratégica, le permite moverse
con solvencia tanto en entornos
institucionales de alto nivel como
en la complejidad operativa de
despliegues tecnoldgicos en
infraestructuras criticas, como
hospitales o sedes de alto valor
patrimonial.

Entornos de trabajo
ef entes

PRESENCIA EN EL
ECOSISTEMA DIGITAL

Su papel se extiende también

al ambito sectorial, donde

actia como una de las voces de
referencia de Vodafone Espafia en
foros clave de la industria, como
el Mobile World Congress, el 5G
Forum de Sevilla o encuentros
impulsados por la Agencia Digital
de Andalucia. En estos espacios

participa activamente en el
debate sobre transformacion
digital y la evolucion de los
servicios publicos.

TRES EJES
ESTRATEGICOS
La estrategia que impulsa
al frente de la unidad de
Administraciones Pdblicas se
articula sobre tres grandes
ejes que combinan despliegue
tecnolégico, impacto social y ca-
pacidad de respuesta en entornos
complejos. En primer lugar, la
conectividad avanzada constituye
la base de su propuesta de valor,
con el desarrollo de infraestruc-
turas de nueva generaciéon como
5G standalone, redes de fibra
—propia y mayorista—, soluciones
de WiFi gestionado e Internet de
las Cosas. Este enfoque no solo
busca garantizar la cobertura,
sino habilitar servicios digitales
criticos, seguros y escalables que
respondan a la creciente digitali-
zacién de las administraciones.
El sequndo eje se centra en la
inclusion digital como palanca
de cohesion territorial. La unidad
impulsa iniciativas orientadas
a reducir la brecha digital,
especialmente en el entorno rural
y entre colectivos vulnerables.
Proyectos como los Puntos Vuela

Bio.
Ingeniera en Informatica y

en Organizacion Industrial

por ICAl y MBA por EAE
Business School, se incorpord
a Vodafone en 2010 en el area
de red. Con una sélida trayec-
toria en el dmbito tecnoldgico
y de negocio, ha desempe-
fiado diversos puestos de
responsabilidad en areas de
ingenieria, operacionesy
gestion de clientes, tanto en

el sector publico como en el
privado, incluyendo el disefio
internacional de servicios,
la entrega a cliente y la
ingenieria para empresas.
Posteriormente, asumio la
responsabilidad de ventas
para el segmento corporate
y pyme en la territorial
Centro (Madrid y Castilla-La
Mancha), y mas tarde fue
directora de Operaciones de

Vodafone Empresas. En la
actualidad es directora de
Administraciones Publicas en
Vodafone Empresas, donde
lidera el sector publico de las
cinco divisiones territoriales
en Espaiia. Es, ademas,
miembro de |a Junta Directiva
de AUTELSI (Asociacion
Espafiola de Usuarios de
Telecomunicaciones y de la
Sociedad de la Informacién.

o los programas de conectividad
sanitaria gratuita reflejan una
apuesta por garantizar el acceso
equitativo a los servicios digitales
y reforzar la vertebracién del
territorio.

Por dltimo, la tercera palanca
pone el foco en la resiliencia
y la innovacién en entornos
criticos. La ciberseguridad, las
comunicaciones de emergencia
y el desarrollo de soluciones
basadas en inteligencia artificial
adquieren aqui un papel central,
siempre bajo criterios de sobe-

“La inclusion digital es la palanca que
vertebra el territorio y garantiza igualdad

de oportunidades”

rania tecnolégica europea, con
especial atencién a la proteccion
del dato y al cumplimiento
normativo.

UN PILAR DEL

NEGOCIO B2BL

En este contexto, el area que
dirige Teresa Llamas se consolida
como uno de los pilares estra-
tégicos del posicionamiento de

Vodafone Empresas en Espafia.

Su contribucién refuerza el papel
de la compaiiia como uno de

los principales operadores en el
segmento B2B y resulta determi-
nante para mantener y ampliar su
liderazgo en territorios clave como
Andalucia o Cataluiia, donde los
grandes contratos publicos actdan
como palancas de innovacién y
transformacion digital.
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Virginia Guerrero
DIRECTORA DE RECURSOS HUMANOS DE DIG!

INICGIATIVAS CON SELLO PROPIO

Bio.
Virginia Guerrero es Licenciada en Psicologia
por la Universidad Autonoma de Madrid y
cuenta con un master en Gestion de RR.HH

por la Universidad Nebrija e IMF, asi como un
Programa de Direccién General (PDG) en el IESE.

Desde su incorporacion a DIGI hace mas de
10 afios como Directora de RRHH y miembro
del Comité de Direccion, ha liderado la
Estrategia de Personas de la Compaiiia,

impulsando el alineamiento e integracion de
los valores, cultura y politicas corporativas
con los planes estratégicos y de crecimiento
de la organizacion.

Con mas de 20 afios de experiencia profesional
en RRHH de compafiias tecnoldgicas en entor-
nos nacionales y multinacionales, se caracteriza
por su enfoque practico, cercano y orientado al
negocio y a los resultados.

COMPROMISO
CON LAS PERSONAS
En 2025 se firmé el | Convenio Colectivo
del Grupo DIGI en Espaiia, un marco de
reqgulacién Gnico, que vino a homo-
geneizar y armonizar las condiciones
laborales de nuestros profesionales,
hasta ese momento regidas bajo
decenas de convenios provinciales
distintos. De este modo, se consolidaron
derechos y condiciones laborales a
nivel nacional, garantizando no sélo la
calidad del empleo, la transparencia
en la comunicacién y gestion de los
procesos de personas, sino también el
mantenimiento del volumen de empleo
alcanzado en los dltimos afios.

Por otro lado, DIGI se erige como
una empresa con un entorno laboral
especialmente comprometido con la
diversidad y la inclusion, puesto que, en
su plantilla, se integran profesionales
de mas de 60 nacionalidades distintas.
Dicha riqueza cultural constituye un
elemento estratégico que favorece
la innovacién, enriquece la toma de
decisiones y refuerza la competitividad
de la organizacién, en entornos
globales.

COMPROMISO CON EL
EMPLEO Y FOMENTO DE
NUEVAS OPORTUNIDADES
DIGI apuesta firmemente por la
creacion de empleo directo, estable y
de calidad, siendo uno de los pilares de
su modelo de negocio, la integracion

de todas las actividades de la cadena de

valor, es decir, la asuncion de todas las
actividades productivas del negocio,
con personal propio.

Afin de poder dar respuesta a
las necesidades de crecimiento
de la organizacion, se han puesto
en marcha distintas iniciativas,

tales como el Plan Mentor, que
ofrece la oportunidad a personas sin
cualificacion o experiencia previa de
iniciar una carrera profesional en el
sector de las telecomunicaciones. De
este modo y mediante un cuidado
programa formativo teérico-practico
se capacita e integra en el mercado
de trabajo a nuevos profesionales,
a la par que se identifica el talento
interno, dando la oportunidad a
los técnicos de la organizacion, de
compartir su conocimiento y mejores
practicas, fomentando asi una cultura
de crecimiento y aprendizaje continuo,
convirtiéndose ambos, mentor y
mentorizado, en agentes activos del
éxito futuro de la organizacién.
Asimismo, para facilitar la captacién
de nuevo talento por la compaiiia,
DIGI celebra sus propias jornadas
de seleccién, el "Open Day" a nivel
regional, jornadas que organiza con
la finalidad de cubrir directamente las
diferentes vacantes con las que cuenta
a nivel nacional.

COMPROMISO
CON EL BIENESTAR
En DIGI existe un fuerte compromiso
con el bienestar de las personas
que trabajan con nosotros. Muestra
de ello son las medidas y controles
adoptados en materia de prevencion
de riesgos laborales que han supuesto
para DIGI, la obtencion, a finales de
2025, de la certificacion 1SO 45001,
estandar internacional que acredita la
implantacion de un modelo de gestion
que persigue la mejora continua de la
Seguridad y Salud en el Trabajo.

De otro lado, a principios de 2026,
y como resultado de ese compromiso
con el bienestar de los empleados,
se ha lanzado un nuevo Sistema de
Retribucion Flexible, que, de la mano
de la digitalizacién y automatizacion de
procesos caracteristica de la organi-
zacion, permite el disfrute de diversos
productos y servicios relacionados con
el bienestar, la salud y otros beneficios
dentro del catdlogo que la empresa
pone a disposicion de su plantilla.



TOP BUSINESS WOMEN

Con mas de una década de
recorrido, la iniciativa suma mas
de 30 proyectos, 25 millones de
euros de inversiéon y un millon
de beneficiarios.

Elena Fernandez

DIRECTORA DE MARKETING CORPORATIVO Y COMUNICACION

DE SAMSUNG ELECTRONICS IBERIA

La tecnologia al
serviclo de la soctedad.

TECNOLOGIA
CON PROPOSITO

Uno de los grandes ejes de la vision de
innovacion de Samsung en Espaiia es
Tecnologia con Proposito, la plataforma
social de la compaiiia creada para aplicar

la innovacién tecnoldgica a retos sociales
reales y demostrar cémo la tecnologia puede
convertirse en una herramienta de impacto
positivo para las personas.

Lejos de entender la innovacién Gnicamen-
te desde el avance tecnoldgico, Tecnologia
con Propdsito nace con la vocacion de poner
la tecnologia al servicio de necesidades
concretas en dmbitos como educacidén, acce-
sibilidad, cultura, bienestar, empleabilidad o
salud. A través de esta plataforma, Samsung
impulsa proyectos desarrollados junto a uni-
versidades, investigadores, administraciones
publicas y entidades sociales, combinando
innovacion, rigor cientifico y utilidad real.

En mas de una década, Samsung ha desarro-
llado mas de 30 proyectos en Espaiia, con una
inversion acumulada superior a 25 millones de
euros y un impacto que ya supera el millén
de personas entre beneficiarios directos
y participantes en iniciativas formativas y
sociales. La iniciativa se ha consolidado como
una de las plataformas de innovacién social
mas reconocidas del sector tecnolégico en
Espaiia y refleja una vision de la tecnologia
mas humana, accesible y orientada a generar
progreso social.

THE MIND GUARDIAN

Dentro de esta plataforma, The Mind
Guardian representa uno de los proyectos mas
relevantes de Samsung en el ambito de la
salud y el bienestar, y un ejemplo especial-
mente claro de c6mo la inteligencia artificial
puede aplicarse a desafios con un fuerte
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ESTADO
COGNITIVO
FAVORABLE

cuidar tu salu itiva.
lerta a cualgu ambio

23S Con

Bio.
Elena Ferndndez es Directora
de Marketing Corporativo y
Comunicacion de Samsung
Electronics Iberia. Con mas

de 20 afios de trayectoria

en publicidad, creatividad y
comunicacion, ha desarrollado
su carrera en sectores como la
tecnologia, el gran consumo

y la automocion. Su perfil
combina vision estratégica,
orientacion a resultados y

una mirada centrada en las
personas, con experiencia

en construccion de marca,
posicionamiento de producto,

creatividad, paid media, social
media, C(RM y loyalty.

Antes de asumir su posicion
actual en Samsung, lideré
proyectos regionales e inter-
nacionales en compaiiias y
agencias como VMLY&R, Grey,
TBWA y Ogilvy, trabajando
para marcas como Lay's, Volvo,
Pantene, McDonald's o Melia
Rewards. Su recorrido profesio-
nal la ha llevado a gestionar
campafias omnicanal, procesos
de transformacion de marca y
equipos multidisciplinares en
entornos internacionales.

En Samsung, Elena impulsa
una vision de la tecnologia
vinculada al propésito y

al impacto positivo en las
personas. Desde su drea,
contribuye a reforzar el posi-
cionamiento de la compaiiia
COMO una marca capaz de
conectar creatividad, innova-
cién y cercania, a través de
campaiias y proyectos que
acercan la tecnologia al dia a
dia de una forma accesible,
relevante y orientada a
mejorar la experiencia de los
usuarios.

impacto social. Se trata de una
aplicacion gamificada basada en
IA que facilita un primer cribado
de sefiales de deterioro cognitivo,
una de las manifestaciones
tempranas asociadas a enferme-
dades como el Alzheimer.

Disefiada como una herramienta
gratuita, accesible y autoadminis-
trada para personas mayores de 55
ainos, The Mind Guardian cuenta
con una precision del 97% y un
alcance potencial de 2,5 millones
de personas en Espaiia. El pro-
yecto no sustituye el diagnéstico
médico, sino que actGia como una
herramienta de orientacién inicial
que puede ayudar a detectar
sefales de alerta y favorecer una
consulta temprana con profesiona-
les sanitarios.

Samsung consolida en Espafa su
plataforma Tecnologia con Propésito,
basada en aplicar la innovacién a retos

sociales reales.

Su valor diferencial esta en
llevar la prevencion al entorno
cotidiano, reduciendo barreras
de acceso y acercando a las
personas una solucién sencilla,
intuitiva y respaldada por rigor
cientifico. En un contexto de
envejecimiento de la poblacion
y creciente preocupacion por
la salud cerebral, The Mind
Guardian permite normalizar
la conversacion sobre deterioro
cognitivo y facilitar que mas
familias puedan dar un primer
paso de forma temprana.

Elena Fe!
CMO Sams

THE
MIND
GUARDIAN

El proyecto refleja una vision de
la inteligencia artificial alejada
del ruido y centrada en la utilidad
real: IA aplicada a mejorar la
vida de las personas, acompaiar
decisiones importantes y generar
confianza. Por eso, The Mind
Guardian se ha convertido en
una de las iniciativas que mejor
sintetizan la manera en la que
Samsung entiende la innovacion:
no como un fin en si mismo, sino
como una herramienta capaz de
aportar valor tangible, humano y
social.

LOS DIEZ “MIND” CLAVES

m Tecnologia con Propésito busca
aplicar la innovacion a necesidades
sociales reales.

m Samsung entiende la tecnologia
como una herramienta de impacto
positivo.
m Lainiciativa abarca &mbitos como
educacion, salud, accesibilidad o
empleo.

m Mas de 30 proyectos han sido de-
sarrollados en Espafia en los Ultimos
afos.

m La inversion supera los 25 millo-
nes de euros.

m El impacto alcanza ya a més de
un millén de personas.

m The Mind Guardian utiliza inteli-
gencia artificial para detectar posi-
bles sefiales de deterioro cognitivo.
m La aplicacion esta dirigida a per-
sonas mayores de 55 afios y es gra-
tuita.

m Cuenta con una precision del 97%
en sus resultados.

m Samsung apuesta por una IA cen-
trada en la utilidad real y el bienestar
de las personas.
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224 B

NUEVOS

NEGOCIONS

Los operadores estan acelerando la
diversificacion hacia nuevos negocios
que van mas alla de la conectividad,
impulsados por la madurez del
sector y la necesidad de generar
nuevas fuentes de ingresos. Estas
iniciativas se centran en servicios de
seguridad, hogar conectado, servicios
digitales y soluciones integrales que
combinan tecnologia y experiencia
de cliente, posicionando al operador
como proveedor de servicios en el
dia a dia del usuario y no solo como
infraestructura de red.

Este enfoque responde a una evolu-
cion clara de la demanda, donde tanto
consumidores como empresas buscan
soluciones completas qu
conectividad, proteccio
servicios digitales. En
la capacidad de ofrec
de valor end to end
ecosistemas tecnol sy modelos
de suscripcion, se erte en un
elemento difere onsolidando a
los operadores ctores clave en
nuevos ambit la seguridad, el
hogar digital icios conectados.
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000 L.
- Telefénica

En MPA protegemos los datos
sensibles y evitamos accesos

no autorizados mediante sistemas
de autenticacion sequros.

DIEGO TORRICO

CEO DE MOVISTAR PROSEGUR ALARMAS

“Fn MPA creemos en un modelo

300: un serviclo conectado,
preventivo v profesional que
acompaiia v da tranquilidad”

P. El sector de las alarmas para el
hogar ha cambiado mucho en los
altimos afios. ¢En gqué momento
dirias que se produce el gran punto
de inflexién?

R. El gran cambio llega cuando pasamos de un modelo
puramente reactivo—la alarma suena cuando algo sucede—-a
un enfoque claramente preventivo y conectado. Hoy la
seguridad se basa en datos, inteligencia artificial y disposi-
tivos inteligentes que permiten anticiparse a los riesgos. En
Movistar Prosegur Alarmas disefiamos soluciones de segu-
ridad apoyadas en dispositivos conectados, pero sobre todo
en toda la innovacién tecnoldgica que opera detras de ellos.

P. ¢Como ha influido la tecnologia
en la forma en la que el usuario se
relaciona con su sistema de alarma?

R. Hacambiado completamente el paradigma del sector.
Antes la alarma era algo que se activaba y se olvidaba; hoy
es un servicio vivo, accesible desde el mévil, que informa en
tiempo real y acompafia al usuario en su dia a dia. En este
contexto, estar a la vanguardia tecnoldgica no es opcional:
es la dnica forma de ofrecer la mejor experiencia y el mejor
servicio al cliente.

P. Uno de los grandes avances ha
sido laincorporacion del video. ¢ Qué

papel juegan las camaras en la segu-
ridad actual?

R. Para controlar la seguridad, ver lo que estd pasando
es esencial. Nuestras alarmas incorporan camaras que per-
miten monitorizar la vivienda o el negocio en tiempo real.
Esto aporta un nivel de control y tranquilidad muy superior,
tanto para el cliente como para nuestros profesionales, que
pueden verificar situaciones y actuar con mayor rapidez y
precision.

P. ¢Qué busca hoy realmente un
cliente cuando contrata una alarma?

R. Hoy el propietario busca algo mas que una alarma:
quiere tranquilidad real. Quiere tener el control total de su
seguridad desde el mévil, recibir informacién en tiempo real
y tener la certeza de que su hogar o negocio estd protegido
en todo momento. Ademas, valora especialmente solu-
ciones flexibles, que se adapten a su estilo de vida y a los
cambios que puedan surgir.

P. ¢Cémo se traduce todo esto en
vuestra propuesta de valor?

R. La propuesta de valor evoluciona claramente hacia
un modelo de proteccién 360°. La alarma deja de ser un
elemento aislado y se convierte en el ndcleo de un ecosis-
tema de sequridad integral. En Movistar Prosegur Alarmas

it 227



NUEVOS NEGOCIOS Diego Torrico

FRASES SEGURAS

B Elsector de las alarmas da
un giro clave al pasar de un
modelo reactivo a uno preven-
tivo y conectado, basado en
datos e inteligencia artificial.

B La tecnologia ha transfor-
mado la alarma en un servicio
vivo, accesible desde el mavil
y presente en el dia a dia del
usuario.

B Estar a la vanguardia
tecnoldgica ya no es opcio-
nal, sino imprescindible para
ofrecer una buena experiencia
al cliente.

B Elvideo es esencial en Ia
sequridad actual, ya que permi-
te ver lo que ocurre en tiempo
real y actuar con mayor rapidez
y precision.

B Elcliente ya no busca solo
una alarma, sino tranquilidad
real, control total y proteccién
constante.

La innovacion
tecnologica ha sido
y seguira siendo
uno de los pilares
fundamentales

de nuestro
crecimiento.

creemos en un servicio conectado, pre-
ventivo y gestionado por profesionales,
que acompaiia al cliente y le aporta
tranquilidad en cualquier momento.

P. ¢Podrias destacar al-
gunos casos concretos
de innovacion que ya
estén teniendo impacto
real?

B La propuesta de valor
evoluciona hacia una protec-
cioén 360°, donde la alarma es
el ndcleo de un ecosistema de
sequridad integral.

B Laapp movil es una pieza
clave, permitiendo a cientos de
miles de clientes gestionar su
sequridad y ver lo que ocurre en
tiempo real.

B Lainteligencia artificial per-
mite anticiparse a los riesgos y

proponer acciones automaticas
que refuercen la sequridad.

B LalAreduce significativa-
mente las falsas alarmas al dis-
tinguir entre amenazas reales y
situaciones cotidianas.

B Lainnovacion tecnolégica
es uno de los pilares funda-
mentales del crecimiento,
haciendo la seguridad mds
inteligente, personalizada y
adaptada a los habitos reales.

R. sin duda. Un ejemplo muy claro
es nuestra aplicacion mévil, que hoy
utilizan cerca de 620.000 clientes.
Desde esta aplicacion, pueden conectar
o desconectar la alarma, programarla,
ver lo que sucede en tiempo real, com-
probar el estado del sistema o solicitar
imdgenes de los videodetectores.

También destacaria Pet Ready, un
sistema que permite proteger el hogar
sin falsas alarmas cuando convives con
mascotas, y soluciones como Contigo,
que a través de funcionalidades como
la Cuenta Atras refuerzan la protecciéon
personal. Todo ello forma parte de
lineas de crecimiento que incluyen co-
berturas antiatraco o sequros del hogar.

P. La inteligencia artifi-
cial es uno de los gran-
des protagonistas en

La seguridad se
basa en datos,

inteligencia artificial
y dispositivos

inteligentes que
permiten anticiparse
a los riesgos.

el ambito tecnoldgico.
¢ Qué papel juega en la
seguridad del hogar?

R. LalAha supuesto un salto cualita-
tivo muy relevante. Nos permite pasar
de reaccionar ante incidencias a anti-
ciparlas. En Movistar Proseqgur Alarmas
utilizamos modelos de inteligencia
artificial capaces de detectar patrones
de uso —por ejemplo, si alguien sale de
casa y no conecta la alarma—y proponer
acciones automaticas que refuercen la
seguridad del cliente.

P. ¢Como contribuye
la IA a reducir las falsas
alarmas, uno delos gran-
des retos del sector?

R. Gracias al analisis predictivo
y al aprendizaje automatico, la IA

distingue de forma inteligente entre
eventos reales, como una intrusion,
y situaciones cotidianas, como el
movimiento de una mascota o un fallo
accidental. Esto mejora enormemente
la experiencia del cliente y optimiza la
gestion de riesgos.

P. ¢ También tiene im-
pacto en la operativa in-
terna, porejemplo,enlas
Centrales  Receptoras
de Alarmas?

R. Absolutamente. Recibimos cerca
de medio millén de llamadas al mes.
Con ayuda de la IA podemos grabarlas,
convertirlas a texto, analizarlas y garan-
tizar la calidad del servicio. Ademas, la
IA prioriza las alertas relevantes en las
CRA, reduce el ruido operativo y se coor-
dina siempre con supervision humana,

evitando decisiones automatizadas sin
control profesional.

P. En un entorno cada
vez mas conectado, la
ciberseguridad es clave.
¢, Como la abordais?

R. La conectividad de dispositivos
inteligentes exige protocolos de
cibersequridad muy robustos. En
MPA protegemos los datos sensibles
y evitamos accesos no autorizados
mediante sistemas de autenticacién
seguros. Nuestras apps permiten
confirmar o descartar alertas de forma
protegida, reforzando tanto la privaci-
dad como el control del usuario sobre
su seguridad.

P. Paraterminar, ;como
definirias el papel de la

innovacion en el creci-
miento de la compania?

R. La innovacién tecnolégica ha
sido y sequird siendo uno de los
pilares fundamentales de nuestro cre-
cimiento. Soluciones como, Pet Ready,
la cdmara 360 con Reconocimiento
Inteligente o Contigo reflejan nuestra
apuesta por integrar inteligencia arti-
ficial, datos y experiencia de usuario
para ofrecer una sequridad cada vez
mas inteligente, personalizada vy
adaptada a los habitos reales de las
personas.

IA SEGURIDAD

m La IA permite detectar patrones
de uso, como cuando el usuario sale
de casa y no conecta la alarma.

m Gracias a la inteligencia artificial,
el sistema puede proponer acciones
automaticas para reforzar la seguri-
dad del cliente.

m La IA hace posible pasar de una
gestion reactiva de las incidencias a
una gestion anticipativa.

m El andlisis predictivo basado en
IA mejora la identificacién de ries-
gos antes de que se produzcan.

m Los modelos de aprendizaje au-
tomatico ayudan a diferenciar com-
portamientos habituales de situacio-

nes de riesgo real.

m La inteligencia artificial reduce el
impacto de errores accidentales en
la activacion de alarmas.

m La IA contribuye a optimizar la
gestion de alertas en las Centrales
Receptoras de Alarmas.

m Gracias a la IA, las llamadas
pueden grabarse, transcribirse y
analizarse para garantizar la calidad
del servicio.

m La inteligencia artificial prioriza
las alertas relevantes y reduce el
ruido operativo.

m El uso de IA siempre esta acom-
pafiado de supervision humana
para evitar decisiones automaticas
sin control profesional.
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GRUPO
ADSLZONE

En el ecosistema digital espafiol,
Grupo ADSLZone se ha consolidado
como uno de los principales
lideres y referentes en informacion
tecnoldgica y de telecomunicaciones.
Con cabeceras lideres ADSLZone,
MovilZona y Topes de Gama dispo-
nen de un fuerte posicionamiento y
estrategia en redes sociales y canales
digitales, que amplifica el alcance
de sus contenidos y conecta con
audiencias masivas en tiempo real.
Esta combinacion de medios propios
y presencia en RRSS permite al grupo
consolidar su papel como actor
clave en la difusion de tecnologia
en Espafia, acercando la innovacion
tanto al consumidor final como a la
comunidad profesional del sector.

El grupo completa su panel

informativo con otras cabeceras
especializadas como RedesZone,
HardZone, Test de Velocidad o La
Manzana Mordida, que refuerzan

Su posicionamiento en areas como
redes, hardware, conectividad o el
universo Apple. Estas plataformas
complementan la propuesta de
contenido con un enfoque mas
técnico y segmentado, consolidan-
do una comunidad fiel y altamente
interesada en la tecnologia desde
distintas verticales.

A este portfolio se suman proyectos
desarrollados para terceros, como
portales digitales en PRISA, junto
a marcas propias como SmartLife
o TecnoXplora, que amplian el
alcance hacia el ambito del lifestyle
tecnolégico. Todo ello se apoya en
una potente division corporativa,
desde la que el grupo colabora con
compafiias como MasMovil, Jazztel,
Lenovo o Pepephone, ofreciendo
servicios de contenido, estrategia
digital y desarrollo de plataformas, y
consoliddndose como un socio clave
en el ecosistema digital espafiol.
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XVII edicion de los Premios ADSLZone

La reunion de la élite
tecnologica del sector de
las telecomunicaciones

El Hotel Ritz de Madrid acogi6 la XVII edicion de los Premios ADSLZone,
que galardond la innovacion tecnoldgica y social de 2025.

The Mind Guardian (IA contra deterioro cognitivo), el 43 Grupo de Fuerzas
Armadas (mejor estrategia redes), Juan Carlos Fuster (DIRCOM Lenovo)

y Emilio Gayo (CEO Telefénica) brillaron en una gala que cont6

con los mas importantes representantes del sector.

o3 I

La XVII edicién de los Premios del
Grupo ADSLZone volvié a consolidarse
como una de las grandes citas tecnol6-
gicas del afio. Celebrada el pasado 27
de noviembre en el Hotel Ritz de Ma-
drid, la gala reuni a representantes de
la industria, directivos y responsables
institucionales en una velada marca-
da por la innovacion, el compromiso
social y el reconocimiento al talento. El
encuentro conté con la colaboracién de
compaiiias de primer nivel como Erics-
son, Huawei, Honor, V-Valley, Motorola,
VIVO, Lenovo, OPPO y Samsung, que
arropan desde hace afios la celebracién
de estos galardones.

Tecnologia al servicio del im-
pacto social

Uno de los momentos mas destacados
de la noche fue la entrega del premio

a la mejor iniciativa social, que recayé
en The Mind Guardian, una aplica-
cion de inteligencia artificial que, a
través de un videojuego, es capaz de
detectar signos de deterioro cognitivo
en personas mayores de 55 afios. Esta
propuesta, que combina tecnologia y
salud con un claro enfoque preventivo,
fue reconocida por su potencial impacto
en la calidad de vida de la poblacién
sénior. El galardén fue recogido por
David Alonso, Head of Mobile Business
de Samsung Iberia, subrayando asi
también el papel de la compaiiia en

el impulso de proyectos con vocacién
social.

Las Fuerzas Armadas se ganan
al publico en redes

En el ambito de la comunicacién
digital, el premio a la mejor estrate-
gia en redes sociales fue para el 43
Grupo de Fuerzas Armadas. Un grupo
de especialistas, encabezados por su
comandante, subi6 al escenario para
recoger el reconocimiento, que pone en

valor su capacidad para acercar la labor
de las Fuerzas Armadas a la ciudadania
mediante un uso eficaz, cercano y mo-
derno de las plataformas sociales. La
distincién supone un ejemplo de como
incluso instituciones tradicionalmente
percibidas como alejadas del dia a dia
digital estan sabiendo adaptarse a los
nuevos lenguajes y canales.

Del marketing a la identidad
digital: innovacion con sello
propio

La gala también quiso destacar figuras
clave en la direccién de comunicaciony
el marketing. El premio al DIRCOM del
afo fue para Juan Carlos Fuster, director
de Marketing de Lenovo Iberia, por

su labor en la proyeccién de la marca

y en la consolidacién de su posicio-
namiento en el mercado. En materia
de innovacion, el reconocimiento fue
para Mi DNI, de la Policia Nacional, una
iniciativa que refleja el esfuerzo de la
Administracién por modernizar servi-
cios esenciales, mejorar la experiencia

del ciudadano y avanzar en identidad y
gestion digital.

Emilio Gayo, CEO del afio y voz
de cierre de lagala

El broche institucional y empresarial de
la noche lleg6 con el premio al CEO del
afo. Juan Olivera, country manager de
Ericsson en Espafia, fue el encargado
de hacer entrega del galardén a Emi-
lio Gayo, CEO mundial de Telefénica.
Gayo, que recogid el premio, pronuncié
ademas el discurso final de cierre de

la gala de 2026, en el que puso en
valor el papel de la tecnologia como
motor de transformacion econémica y
social, y subray6 la importancia de la
colaboracion entre empresas, adminis-
traciones e instituciones para afrontar
los retos digitales presentes y futuros.
La XVII edicion de los Premios del Gru-
po ADSLZone se despide asi como un
escaparate privilegiado de proyectos,
profesionales y compafiias que estan
marcando el pulso de la innovacion en
Espaia.
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Carmen Gonzalez Gens, vicepresidenta de Huawei
Espaiia conversando con Oscar Candiles, Director de
Ingresos (CRO, chief revenue officer) de Telefonica
Espaiia.

Juan Carlos Fuster, DIRCOM de Lenovo, enun
momento de su intervencidn despugs de recibir el premio al Mejor
Operator Sales de Vivo Europa. Director de Comunicacion del 2025.

Emilio Gayo, CEQO Mundial de Telefonica, pronuncio un emotivo discurso después de recoger el premio el Ejecutivo del Afio 2025. Gayo es uno de los directivos espafioles del sector telco con mayor Diego Xiao, Country Manager de vivo Espaiia, compartid lavelada con Vicente Manzanares, Senior Director and
calado internacional. Toda una referencia profesional.

PPPO SAM”

Julian Ramos Diaz, Head of Media Affairs en Huawei
y Cristina Isidoro, Marketing, Comms and Social
Manager de Huawei Consumo, presumen de su premio al
Huawei GT6.

Esther Alonso, Dtra. de Marketing de Haier
compartié mesa con Juan C. Fuster, DIRCOM de
Lenovo, Nuria Presa, Dtra. de Marketing de

VODAFONE
Honor, Angélica Sanchez, Directora de Ne- Juan Olivera, CEO - S = ) i - -
gocio con autonomos y pequeiias empresas de Ericsson para Julia Velasco, Directora de Red y responsable de Sistemas en Vodafone Espaiia y Jaime de Andrés Pacheco,
de MasOrange, Elena Fernandez, DIRCOM de Espaiia y Portugal, Corporate Comms Director en Vodafone muestran el premio al Mejor Operador para Empresas 2025 junto con Miguel
Samsungy Clara Borras, Dtra. de Marketing entregd el premio al A. Mufioz, Socio-Director del Grupo ADSLZone.

de Motorola. Mejor Directivo del Afio
2025 a Emilio Gayo,
CEO Mundial de
Telefonica.

Juan Oliveira

destacé el papel de
Emilio Gayo al

frente de Telefonica y
recordé el papel de las

Diana Garcia, PR Manager de
OPPO Espaiia & Portugal
muestra el premio al Find X9 Pro a

la Mejor Innovacion fotografica del

Nelly De Navia, Head of Marketing en Xiaomi sostiene

dos importantes premios recibidos por la firma. Enla gama 2025 junto con Ellie He,
. Premium para el Xiaomi 15 Ultray en la gama de entrada para el Senior Marketing Manager
Telco para la sociedad Poco 85, OPPO Espaiia.
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Rodrigo Prida, Country Sales Manager Iberia de
Corsair junto a Rodrigo Alonso, director de HardZone con el
premio al mejor monitor del afio 2025, concedido al monitor

Corsair Xenon Edge.

21 |
Javier Sanz CEO fundador del Grupo ADSLZone conversa con Emilio Gayo, CEO Mundial de Telefonica y directivo
del aflo enla ceremonia de premios.

Fatima Moreno, PR & Marketing Manager Spain and -
Portugal de Dreame Technology recoge el premio al

mejor robot aspirador 2025 para Dreame X50 Ultra Complete.
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Pedro Ollero, Senior PR Specialist Iberia en Razer
junto a Rodrigo Alonso, Dtor. de HardZone con el premio al mejor
periférico gaming de 2025 al Razer BlackShark V3 Pro.

Pk, Gonzalo Eguiluz, Dtor. de la Division de Terminales

en ZTE, Maria G. Hernandez, PR de Honor y Alvaro

g Membrillera, PR Manager de realme, compartieron
AT mesa con sus colegas de Xiaomi, Huaewi y Lenovo.

A e

S . b s ek Y
Pedro Serrahima, Director de Experiencia de Cliente y Calidad en Telefonica, juntocon Paz Noriega, Comuni-
cacion corporativa de Telefdnica, Alejandro Kowalski, Corporate and Business Communications Director
en Telefonica y Oscar Candiles, Chief Revenue Officer en Telefdnica, con los sendos premios que recibid la compaifa.
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Fernando Vallejo, Mar- ot S e 53
keting Manager Iberia TSt GXT 723 sy |
en Trust junto a Rodrigo

Alonso, director de Hardzone,
enlaentrega del premioala
mejor silla de 2025 otorgado
alaTrust GXT 723 Ruya.

Borja Belloso, Affiliate Marketing & Partnerships
Manager de AliExpress recoge el
premio a la mejor estrategia de e-commerce en 2025.
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Dos lideres de primer nivel como Pedro Serrahima, Director de Experiencia de Cliente y Calidad en Telefonica y German Lopez, Director de Operaciones (C00) de Mas0-
range momentos antes de la cena.

El premio al Mejor Distribuidor BZB del 2025 para V-Valley lo
recogieron Luisa Paolucci, Head of Sales & Marketing
Datacenter Technologies, Cloud & EAAS Area,

Hugo Fernandez, Administrador Delegado y Silvia
Sanchez, Marketing & Communications Manager.

La calidad profesional de la mesa
principal constata la calidad del
evento. En primer plano Emilio
Gayo, CEO Mundial de Tele-
fonica, Luis Del Pozo Rivas,
CEO de Legalitas y Marius
Varzaru, Consejero Delegado
de DIGI Spain Telecom.

La gala cont6 con casi
doscientos invitados de
las mas importantes
empresas del sector de
las telecomunicaciones
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i Emilio Gayo, CEO Mundial de Telefdnica,

Alexandra Martinez-Azpiazu Fernandez, Inspectora Grupo Técnico Operativo, Juan Carlos Sancho Domin- '
guez, Comisario Jefe Brigada Central Seguridad Informatica, José Garcia Serrano, Comisario Principal . ' b en un momento de su discurso en el que destacd el papel
- Jefe de la Unidad Central de Ciberdelincuencia, Sergio de Luz, Director de RedesZone, Alfonso Estévez 1 _ ' de la Telecomuniciones en Espafia.
Ochoa, Comisario Jefe Brigada, Central Fraudes Informaticos y Manuel Guerra, Oficial Grupo Técnico
Operativo, con el premio alos 30 afios de la Unidad Central de Ciberdelincuencia de la Policia Nacional. Central Fraudes Informaticos) y
Manuel Guerra (Oficial Grupo Técnico Operative) con el premio.
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" hmsing o : : Nuria Ardiaca, Head of affiliate marketing en

Joéy Thang, Digital Marketing Manager de TP-Link, Emilio Gayo, CEO mundial de Telefonica, es nombrado CEO del afioy cierra la gala con un discurso centrado en la transformacion digital y la colaboracidn puiblico-privada. PcComponentes recoge el premio al mejor e-commerce 2025.
junto con Sergio de Luz, Dtor. de RedesZone, con el premio para
TP-Link Tapo ala mejor solucion de seguridad en el hogar 2025.
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Maria Perojil, Partnership Development Director
(Southern Europe) en Awin Global, recoge el premio Elena Fernandez, Directora de Marketing Corporativo y Comunicacion de Samsung junto con David Alonso,

alamejor plataforma de afiliados de 2025. Vice President, Head of Mobile Experience en Samsung y Borja Gil, Corporate communications de Samsung.

g , { - e Pedro Ollero de Razer, Fernando Vallejo de Trust, Rodrigo Alonso de HardZone, Juan Carlos Gonzalez de NVIDIA y
ERICSSON s [ ST o Rodrigo Prida de Gorsair con los Premios ADSLZone 2025 recibidos en la gala.

HONOR W7 V-Valley

Sharing s e

Samsung obtuvo de uno de los galardones
masimportantes por The Mind
Guardlan, aphcacmn gratulta para
detectar tempranamente signos de
deterioro cognitivo o riesgo de Alzheimer

Tom Liu, Networking Product Manager de ASUS ~
Antonio Lorenzo, especialista en economia y empresas del diario elEconomista, entrega el Adrian Groba y Gloria Cuesta, Country Manager y Channel Account Manager de junto a Rodrigo Alonso, director de HardZone, recoge los en mayores de 55 anos
premio a Juan Garlos Fuster, DIRCOM de Lenovo. QNAP Iberia, junto con Sergio de Luz, director de RedesZone, con el premio para HA Manager de premios al mejor portatil gaming, mejor consola portatil y mejor
QNAP al mejor software para empresas del afio 2025. convertible de 2025.
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Liuxinyu (Carlton), Head of Southern Europe
Device E-commerce y Alfonso Serrano de
Tradedoubler muestran sus premios en el apartado de
comercio electronico.

Ralf Muntean, Country Manager de FRITZ!, junto
con Sergio de Luz, director de RedesZone, con el premio para el
FRITZ!Box 4690 al mejor router neutro Wi-Fi 7 de 2025.

Como en todas las
ediciones contamos con
una nutrida
participacion
institucional del sector

de las

telecomunicaciones

Clara Borras, Directora de Marketing de Motorola y Fabio Capocchi, VP & GM, IS0 de Motorola EMEA,
presumen con el Motorola RAZR 60 Ultra, el Mejor Smartphone del afio 2025 en la categorfa de Disefio.
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Maria G. Hernandez, PR Manager at Honor, junto a Nuria Presa, DIRCOM de Honor y Laurance Li, Country
Manager de Honor con el premio al Honor 400 al Mejor Smartphone del afio 2025 en la categoria de Gama Media.

P
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Maria Perojil (AWIN), Nuria Ardiaca (PcComponentes), Alfonso Serrano (Tradedoubler), Borja Belloso
(AliExpress), Tamara de Ruiter (Tradetracker), Lucia Duran y Raquel Alonso (Amazon), Susana
Carbajales y Lisa Lopes (NordVPN) y David G. Bolaios (Grupo AZ).

Las diferentes personalidades de los Cuerpos de Seguridad ~ Pedro Serrahima. Director de Experiencia de Clien-
del Estado no perdieronla oportunidad de difundir en su te y Calidad en Telefonica charlacon Alberto Galasso,
potentes redes sociales todos los detalles del evento. director de nuevos negocios en MasOrange.

Fabio Capocchi, VP & GM, ISO de Motorola EMEA, junto con Celestino Garcia, Director General de AMETIC y
David Alonso, Vice President, Head of Mobile Experience en Samsung.

e i ERICSSON

alley @ motorola v h §“!_- oppPo SAMSUNG

@ motorola i

: : o . - Juan Carlos Gonzalez, PR/SM Manager en NVIDIA junto
Esther Alonso, Marketing Director Iberia de Haier Europe, y Antonio Puig Product Manager de televisores aRodrigo Alonso, director de HardZone, recoge el premio a lamejor

de Haier reciben el premio al mejor Smart TV para Haier C95. tarjetagrafica de 2025 otorgado ala NVIDIA GeForce RTX 5090.
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1,0 MILLONES DE SEGUIDORES
EN REDES SOCIALES

Este afio, el Grupo ADSLZone alcanza un hito
especialmente relevante: rozamos ya el millon y
medio de sequidores en redes sociales, consoli-
dando una de las mayores comunidades digitales
especializadas en tecnologia y telecomunicacio-
nes en Espana. Esta cifra global —resultado del
crecimiento sostenido de todas nuestras cabece-
ras— no solo refleja el alcance de nuestras plata-
formas, sino también el alto nivel de engagement
y fidelidad de una audiencia cada vez mas am-
plia y cualificada.

Este crecimiento no es casual. El esfuerzo realiza-
do a lo largo de 2025 en el impulso de nuestras
redes sociales ha dado sus frutos de manera evi-

dente, consolidando una tendencia ascendente
que sitda al Grupo ADSLZone entre los referentes
del panorama digital especializado en tecnologia
y telecomunicaciones en Espafia. En este contex-
to, hemos seguido potenciando los canales de
nuestras dos webs principales: ADSLZone.net y
MovilZona.es, dos cabeceras que, junto con To-
pesdegama.com, constituyen el nicleo editorial
del grupo. ADSLZone.net es la referencia indiscuti-
ble en todo lo relacionado con operadores, conec-
tividad e internet, mientras que MovilZona lleva
mas de quince afios siendo una fuente fiable de
informacion sobre telefonia movil, smartphonesy
aplicaciones, con una comunidad fiel y muy com-
prometida que no ha dejado de crecer.

TIKTOK, LA
PLATAFORMA DEL MILLON

En TikTok, la red que identificamos hace afios
como la plataforma del futuro y que hoy es una
realidad plenamente consolidada, los nimeros
hablan por si solos. MovilZona roza los 377.000
seguidores y acumula cuatro millones de 'me
gusta', una cifra que refleja el altisimo nivel de
engagement de su comunidad y la calidad de sus
contenidos sobre smartphones. ADSLZone, por su
parte, supera los 408.000 sequidores, con videos
que de manera organica alcanzan reproduc-

ciones millonarias. Entre ambas cabeceras, el
grupo suma mas de 785.000 seguidores en esta
plataforma.

YOUTUBE, DOS CANALES
CON PERSONALIDAD PROPIA

Este afio ADSLZone se ha consolidado como uno
de los grandes referentes tecnolégicos en espa-
fiol. Con 295.000 suscriptores y 653 videos, el
canal se ha convertido en un espacio de enorme
proyeccion, capaz de abordar desde la actualidad
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GRUPO ADSLZone. Informacién Corporativa

de los operadores hasta los grandes temas que
marcan la agenda tecnolégica. A su lado, MovilZo-
na ha construido también un espacio sélido, con
mas de 1.100 videos publicados y 8.580 suscripto-
res, un 15% que a primeros de afio. Un canal que
en 2026 se va a potenciar de manera notable con
el objeto de subir sus subscriptores de una manera
exponencial. Un canal con una biblioteca especia-
lizada en méviles que aporta un valor diferencial
al usuario que busca analisis en profundidad y
comparativas detalladas.

OeO@=

adslzone

Enviar mensaje

Seguir

ADSLZone
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X E INSTAGRAM, PRESENCIA
SOLIDA EN AMBAS MARCAS

En X (anteriormente Twitter), ADSLZone alcanza los
174.329 sequidores como voz de referencia en la
conversacion digital sobre tecnologia, mientras que
MovilZona suma 69.122 sequidores con una activi-
dad constante desde abril de 2015. En Instagram,
ambas marcas caminan practicamente a la par:
ADSLZone supera los 32.400 seguidores y MovilZona
los 31.300, lo que refleja una estrategia visual cohe-
rente y una audiencia muy similar en ambos casos.

adsl
zone

@ ADSLZone @

Para ti

e

.

MAS DE UN MILLON
TRESCIENTOS MIL
SEGUIDORES

En conjunto, el Grupo ADSLZone supera el millén
trescientos mil sequidores agregados entre todas
sus redes sociales y cabeceras, una cifra que
garantiza para cualquier lanzamiento o campa-
fia una difusion practicamente inmediata sobre
audiencias altamente cualificadas. Este impulso
digital reafirma el compromiso del grupo con la

o=@
movilzonaes

Contactar 2

evolucién constante y con las nuevas audiencias,
consolidando el valor que las marcas colabora-
doras encuentran en nuestra plataforma, no solo
como medio de informacién, sino como palanca
estratégica de comunicacién y negocio.
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NUESTRAS WEBS

ADSLZONE.NET

ADSLZone da nombre al grupo editorial y se ha conso-
lidado como una de las cabeceras tecnolégicas de refe-
rencia en Espafia desde su lanzamiento en 2004. A lo
largo de mas de dos décadas, la web ha evolucionado
manteniendo intacta su esencia: ofrecer informacion
rigurosa, util y accesible sobre telecomunicaciones,
Internet y tecnologia, adaptdndose a los cambios del
sector y a las nuevas necesidades de los usuarios.

En la actualidad, ADSLZone combina ese ADN es-
pecializado —centrado en conectividad, operadores,
fibra, redes WiFi o routers— con una cobertura mucho
mas amplia que abarca dreas clave del ecosistema
digital. La web ofrece informacion sobre streaming,
movilidad, videojueqos, cibersequridad, descargas o
inteligencia artificial, reflejando la transformacién de
la tecnologia en un elemento central en el dia a dia
de Ias personas.

Este crecimiento se apoya en una apuesta constante
por el contenido practico y el analisis objetivo, con
guias, comparativas y articulos orientados a resolver
dudas reales del usuario. En un entorno marcado por

MOVILZONA.ES

MovilZona es una de las cabeceras mas representati-
vas del grupo en el ambito de la telefonia movil, con
una trayectoria consolidada centrada en el analisis
del mercado de smartphones, operadores y servicios
asociados. Desde sus inicios, la web ha ofrecido infor-
macion actualizada y util para entender la evolucion
de la movilidad en Espafia.

Actualmente, MovilZona combina la actualidad del
sector —lanzamientos, tarifas y movimientos de mer-
cado— con contenido practico orientado al usuario,
como guias, comparativas, trucos y recomendaciones
de uso, ademds de un completo comparador de
moviles que facilita Ia eleccion del dispositivo mas
adecuado. Esta evolucion le ha permitido ampliar su
alcance hacia 4reas como aplicaciones, inteligencia
artificial o servicios digitales.

El enfoque editorial de la cabecera se basa en el equi-
librio entre informacion y utilidad, con contenidos que
facilitan la toma de decisiones en un entorno cada
vez mas complejo y competitivo. Su cercania con la
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Ya puedes controlar tu hogar con ChatGPT: asi crearas
automatizaciones inteligentes conlalA

Videos recientes

la sobreinformacion, ADSLZone mantiene su posicio-
namiento como fuente fiable, cercana y especializada,
capaz de traducir la complejidad tecnoldgica en conte-
nidos claros y utiles.

Tras mas de 20 afios de trayectoria, ADSLZone sigue
evolucionando sin perder su identidad, consolidando-
se como uno de los pilares del grupo y un referente en

la difusion de tecnologia en el mercado espafiol.
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experiencia real del usuario es una de sus principales
fortalezas.

MovilZona se mantiene asi como una referencia den-
tro del ecosistema movil, acercando la tecnologia a
los usuarios de forma clara, practica y actualizada en
el mercado espafiol.

TOPESDEGAMA.COM

Topes de Gama se ha consolidado como una de
las principales cabeceras en Espaiia en andlisis de
producto tecnologico, especialmente en el ambito
de smartphones, electrénica de consumo y ecosis-
temas digitales. Desde su lanzamiento, la web ha
apostado por ofrecer reviews rigurosas, comparati-
vas y recomendaciones basadas en pruebas reales,
orientadas a ayudar al usuario en sus decisiones de
compra.

En la actualidad, Topes de Gama combina ese enfoque
experto —centrado en dispositivos moviles, wearables
y electronica— con una vision mas amplia del mercado
tecnologico, incorporando contenidos sobre hogar
conectado, movilidad, entretenimiento digital o nue-
vas tendencias. Su cobertura refleja la evolucion del
consumo tecnolégico hacia ecosistemas cada vez mas
integrados.

El crecimiento de la cabecera se apoya en una propues-
ta editorial basada en la profundidad del analisis y en
la utilidad del contenido, con una clara orientacién a
resolver dudas practicas del usuario. Las pruebas de

REDESZONE.NET

RedesZone es la cabecera especializada en redes, co-
nectividad y ciberseguridad del grupo, posiciondndose
como uno de los medios de referencia en este dmbito
en espafiol. Su contenido destaca por el alto nivel
técnico, orientado tanto a usuarios avanzados como a
profesionales del sector.

La web mantiene un fuerte foco en routers, redes
WiFi, fibra y entornos de conectividad, al tiempo que
ha ampliado su cobertura hacia areas clave como se-
guridad informatica, privacidad o amenazas digitales.
Este crecimiento refleja la importancia creciente de la
cibersequridad en el entorno digital.

RedesZone se apoya en una propuesta editorial basada
en el analisis técnico, las pruebas de laboratorio y los
tutoriales practicos, ofreciendo soluciones concretas a
problemas reales relacionados con redes y seguridad.
Esta combinacion de profundidad y utilidad define su
identidad.
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producto, los rankings y las guias se han convertido
en uno de sus principales elementos diferenciales.
Topes de Gama mantiene asi un posicionamiento
solido dentro del grupo, consoliddndose como una
referencia para quienes buscan analisis fiables y con-
tenidos de calidad antes de adquirir tecnologia.
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Gracias a este enfoque, RedesZone se consolida como
un referente para comprender, optimizar y proteger la
conectividad en un mundo cada vez mas digitalizado.
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WEBS DEL GRUPO

HARDZONE.ES

HardZone es la cabecera del grupo centrada en
hardware, rendimiento y tecnologia avanzada,
con una fuerte especializacion en componentes de
PC, gaming vy electronica de alto nivel. Desde sus
inicios, ha ofrecido analisis detallados y cobertura
de los principales lanzamientos del sector.

En la actualidad, la web abarca areas como pro-
cesadores, tarjetas grdficas, almacenamiento o
periféricos, ademas de contenidos relacionados con
el montaje y optimizacion de equipos. Su enfoque
responde a un publico interesado en el rendimiento
y la personalizacion tecnologica.

El contenido de HardZone se caracteriza por su rigor
técnico y por el andlisis en profundidad, con com-
parativas, benchmarks y evaluaciones orientadas a
ofrecer informacion clara en un entorno altamente
especializado y en constante evolucion.

Con esta propuesta, HardZone se posiciona como
una referencia dentro del ecosistema de hardware,
especialmente entre los usuarios mas exigentes y
entusiastas de la tecnologia.

LA MANZANA MORDIDA.NET

La Manzana Mordida es la cabecera especializada
en el ecosistema Apple, con una cobertura centra-
da en los productos, servicios y novedades de la
compaiiia. Desde su lanzamiento, se ha consoli-
dado como un espacio de referencia para usuarios
interesados en el entorno Apple.

La web combina actualidad, andlisis y contenido
practico, abordando desde iPhone, iPad y Mac
hasta servicios digitales, software y nuevas funcio-
nalidades. Esta vision integral permite ofrecer una
lectura completa del ecosistema de la marca.

Su propuesta editorial destaca por la cercania con
el usuario y por la capacidad de traducir la evolu-
cion tecnoldgica de Apple en contenidos accesibles
y utiles, con quias y recomendaciones adaptadas a
distintos perfiles.

La Manzana Mordida refuerza asi su posiciona-
miento como cabecera especializada, consolidan-
dose como un referente dentro del nicho Apple en
el mercado espaiiol.
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SOFTZONE.ES

SoftZone es la cabecera del grupo dedicada al sof-
tware, sistemas operativos y aplicaciones, ofrecien-
do una cobertura centrada en el uso practico de la
tecnologia. Su contenido esta orientado a facilitar
el dia a dia del usuario en entornos digitales cada
vez mas complejos.

La web aborda temas relacionados con Windows,
Linux, Android y herramientas clave, combinando
actualidad con quias, tutoriales y recomendaciones
que ayudan a optimizar dispositivos y resolver
problemas comunes.

El enfoque editorial de SoftZone se basa en la
utilidad, con contenidos disefiados para ofrecer
soluciones claras y accesibles, desde configura-
ciones hasta alternativas de software, adaptadas
tanto a usuarios particulares como a perfiles mas
avanzados.

SoftZone completa asi la propuesta del grupo,
acercando el mundo del software de forma practica
y estructurada, con un enfoque orientado a mejorar
la experiencia digital del usuario.

TESTDEVELOCIDAD.ES

Test de Velocidad es uno de los servicios digitales
mas reconocidos del grupo, centrado en la medi-
cion del rendimiento de conexiones a Internet. Su
herramienta se ha convertido en una referencia
para usuarios que buscan conocer la calidad real de
su conectividad.

Mads alld de su funcionalidad principal, la plata-
forma ha ampliado su alcance con contenidos
relacionados con operadores, redes y mejoras de
conexion, aportando informacion atil para optimi-
zar el rendimiento tanto en entornos domésticos
como profesionales.

El portal se caracteriza por su enfoque practico vy
por la fiabilidad de sus mediciones, que permiten
al usuario obtener datos claros sobre velocidad,
latencia y estabilidad de la red de forma sencilla.
Test de Velocidad se posiciona asi como una he-
rramienta clave dentro del ecosistema digital del
grupo, con un enfoque directo en la utilidad y en la
experiencia del usuario.
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DIVISION CORPORATIVA

SMARTLIFE

Es el vertical especializado en tecnologia del diario
economico Cinco Dias (PRISA), centrado en ofrecer in-
formacion actualizada sobre electronica de consumo
con el rigor editorial propio del medio. Desde sus ini-
cios, el portal ha apostado por combinar la actualidad
del sector con contenidos Gtiles orientados al usuario,
como andlisis de producto, novedades y tendencias
tecnologicas.

Actualmente, SmartLife aborda de forma transversal
el ecosistema digital, con contenidos que abarcan
desde smartphones, tablets y Smart TV hasta gadgets,
movilidad o soluciones para pymes. Esta evolucion le
ha permitido adaptarse a los intereses de un publico
cada vez mas diverso y conectado.

El enfoque editorial se basa en equilibrar informacion
y utilidad, facilitando la comprensiéon de un entorno
tecnoldgico en constante cambio. Gracias a esta pro-
puesta, SmartLife se ha consolidado como un espacio
de referencia dentro de Ia divulgacion tecnologica en
medios generalistas

TECNOXPLORA

TecnoXplora es el portal de tecnologia y ciencia del
grupo Atresmedia, consolidado como una de las
principales plataformas digitales de divulgacion en
Espafia. Su propuesta combina actualidad, innovacion
y contenidos practicos, acercando la tecnologia a un
publico amplio de forma clara y accesible.

El portal estructura su contenido en secciones especia-
lizadas como gadgets, moviles, redes sociales, apps,
internet o ciencia, ofreciendo una vision completa del
ecosistema digital. Esta cobertura permite abordar
tanto la actualidad del sector como las tendencias
emergentes.

El enfoque editorial se basa en |a utilidad y la divulga-
cion, apoyado ademas en formatos audiovisuales que
aportan consejos, trucos y explicaciones practicas.
TecnoXplora se posiciona asi como un referente para
entender Ia tecnologia y la ciencia desde una pers-
pectiva cercana y comprensible.
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GRUPO MASMOVIL

Desde Ia divisién corporativa se desarrollan y ges-
tionan distintos blogs para el Grupo MasMavil, entre
ellos el Blog de MasMavil, MasMaovil Empresas, Jazztel
Luz y Gas y Pepeenergy. Este ecosistema de conteni-
dos responde a una colaboracion sostenida que ha
permitido reforzar |a presencia digital de las marcas
mediante informacion especializada y adaptada a sus
usuarios.

Los blogs combinan actualidad, contenidos divulgati-
VoS y piezas practicas orientadas a resolver dudas del
consumidor, alineando el mensaje con los diferentes
servicios y segmentos. Esta estrategia permite ofrecer
informacion relevante y cercana en un entorno alta-
mente competitivo.

El proyecto cuenta con un equipo dedicado que trabaj
en contacto directo con los operadores, garantizando
una actualizacion constante y una comunicacion efi-
caz. Esta estructura consolida los blogs como canales
clave para conectar con el usuario y trasladar las
tendencias del sector de forma clara y atil.

BLOG LENOVO ESPANA

El Blog oficial de Lenovo Espafia es una plataforma de
comunicacion orientada a conectar con sus usuarios
desde una perspectiva cercana, combinando conteni-
dos informativos con un enfoque visual cuidado y ac-
tual. Desde su lanzamiento, ha apostado por ofrecer
piezas Utiles e inspiradoras vinculadas al impacto de
la tecnologia en la vida cotidiana.

El blog se organiza en distintas secciones que abordan
tematicas como innovacioén, vida tecnolégica, gaming
0 consejos practicos, permitiendo ofrecer una vision
transversal del ecosistema digital. Esta diversidad
facilita adaptar los contenidos a diferentes perfiles de
usuario.

El enfoque editorial se centra en el equilibrio entre
informacion y utilidad, reforzando el vinculo entre Ia
marca y su comunidad. A través de este canal, Lenovo
Espafia mantiene una presencia activa y coherente en
el entorno digital, consoliddndose como referente
en contenido tecnolégico corporativo.
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