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Angel Crespo Consejero delegado de Met Energia

“Europa esta expuesta al precio diario del GNL,
no tiene suficientes contratos a largo plazo”

Rubén Esteller MADRID.

Angel Crespo, consejero delegado
de MET Energia, una de las princi-
pales comercializadoras indepen-
dientes de electricidad y gas cum-
ple diez afnos en nuestro pais. En
2025, los ingresos por ventas con-
solidados de MET Group ascendie-
ron a 28.500 millones, con un vo-
lumen total de gas comercializado
de 242 bem (diez veces el consumo
espafiol) y un volumen de electrici-
dad de 160 TWh.

¢Qué balance hace de estos diez afios
de MET Energia en Espaiia?
Nuestro éxito ha sido transformar-
nos en un socio energético de nues-
tros clientes. Hemos evolucionado
alo largo de estos diez anos desde
una comercializadora gasista tradi-
cional, focalizada en el consumidor
industrial y gran industrial, hasta
una plataforma multiproducto y
multicommodity, con mucha pre-
sencia en el mercado eléctrico y con
productos y servicios cada vez mas
complejos.

Estamos orgullosos de poner so-
luciones en el mercado en un entor-
no complejo desde el punto de vis-
ta regulatorio como de los merca-
dos. Esa evolucion seguira. Uno de
los éxitos de MET ha sido atraer ta-
lento joven y motivado que marca
la diferencia.

¢Qué dimension ha alcanzado el gru-
po en el mercado espaiiol?
Alcanzamos una cuota del 3% en
gas. Ahora el grupo MET esta muy
diversificado. Seguimos con una
presencia importante en gas, mas
focalizada en el segmento minoris-
tay en las pymes.

En electricidad hemos crecido
mucho en los tltimos tres afos, tan-
to en la representaciéon como en
cliente final. Y después tenemos
nuestros activos. El grupo ha inver-
tido en tecnologia tradicional, en
cogeneraciones y en renovables, y
seguimos con esa perspectiva.

También hemos crecido en la ra-
ma de trading y traemos cargamen-
tos de GNL, lo que contribuye a la
seguridad de suministro y a mejo-
rar la competitividad. La foto del
grupo MET en Espafia es bastante
amplia y ha ido creciendo sosteni-
damente en los dltimos afios.

¢Como afrontan el encarecimiento
del gas y suimpacto en la industria?
Los célculos que hacemos apuntan
a que, si hubiéramos destinado los
sobrecostes que tuvimos durante la
guerra de Ucrania a resolver los pro-
blemas energéticos de Europa, ha-
briamos podido resolverlos.

Venimos de temporadas con pre-
cios del gas bastante estables. No-
sotros detectamos las volatilidades
y los riesgos que existen en los mer-
cados internacionales, pero nues-
tra exposicion al GNL es grande.
Europa tiene mucha mas exposi-
cién y, al final, la competencia es
global y los shocks de oferta exis-
ten. Por eso ofrecemos, sobre todo
en el mercado gasista, productos
que mitigan esa volatilidad. Inde-
xamos al Henry Hub. Creemos que
el suministro de GNL americano es
el natural para Europa y que su in-
dice es menos volatil que el TTF.

EI TTF es un gran indice porque
ha creado un mercado europeo del
gas en torno a él. Sin embargo, a
medida que basculamos hacia un
suministro mucho mas vinculado
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al GNL de Estados Unidos, con ru-
tas comerciales mas seguras, el Hen-
ry Hub cobra sentido.

¢£Como lo hubiesen resuelto?

El mensaje del grupo es que el so-
brecoste que se pag6 en 2022 en gas
y electricidad podria haberse desti-
nado a resolver los problemas ac-
tuales. Se trataria de dedicar esos
recursos econémicos a garantizar
la seguridad de suministro, electri-
ficar més, integrar mas renovables
y disponer de mas potencia firme.
Menos electrones inttiles y més
electrones ttiles.

¢Qué posicion esta tomando en el
mercado internacional del GNL?

A nivel de grupo nos estamos posi-
cionando para ser un actor relevan-

te en el mercado internacional del
GNL. Con eso contribuimos a la se-
guridad de suministro en Europa.
Tenemos posicion en casi todas
las plantas y terminales europeas y
una gran actividad de comerciali-
zacidn, suministro e importacion
de GNL en Europa. Espafia, por su
gran infraestructura gasista y por
la flexibilidad que aporta, es un pa-
is muy relevante para el grupo.
Hemos detectado que Europa es-
ta bastante méas expuesta al GNL
spot y que no tiene suficientes con-
tratos a largo plazo. Estamos reco-
rriendo ese trayecto para disponer
de contratos estables a largo plazo
que también nos permitan contri-
buir a ser el campedn energético eu-
ropeo independiente que queremos
ser. Ese es el leitmotiv del grupo.
Estamos presentes en 24 paises.

¢Cuanto gas compran en EEUU?

Tenemos contratos a largo plazo
que entran en vigor en 2027y otro
que hemos firmado con Shell. Aho-
ra mismo también estamos en el
mercado spot, tomando posiciones.

¢Como valora los desvios de carga-
mentos y la competencia por atraer
barcos de GNL?

Espafia actia como mercado de tl-
timo recurso. La flexibilidad de nues-
tro sistema de contratacion facilita
que los agentes puedan traer bar-
cos de una manera inmediata. La
contratacion de capacidad y de slots
mediante subastas, junto con el al-
macenamiento disponible, ha favo-
recido que el mercado espaol ha-
ya sido méas econémico que el res-
to de los mercados europeos duran-
te el ano pasado y el anterior.

Es cierto que hay momentos en
los que la disrupcion provocada por
la pérdida de produccion de Catar
hace que Asia entre a competir. El
mercado del GNL es un mercado
fuertemente internacional.

¢Una recuperacion de la produccion
de Catar aliviaria la situacion?
Seria una gran noticia. Nos afecta
por el precio. No se trata tanto de
una exposicion fisica: estamos bas-
tante bien, sobre todo en Espafia, y
Europa también ha hecho los debe-
res. Es una exposicion al indice.

Desde la perspectiva de un grupo
presente en tantos paises, ;qué po-
sicion ocupa Espaina?

Tenemos una posicién muy privi-
legiada por el nimero de termina-
les y de agentes presentes. La liqui-
dez de Espaia es superior y el vo-
lumen también es muy superior.

¢Seria necesario actualizar las refe-

Suministro:

“El suministro

de GNL de EEUU
es el natural para
Europay es menos
volatil”

Metaneros:

“La flexibilidad
de nuestro pais
facilita traer
barcos de manera
inmediata”

Tarifa del gas:
“Hay que
actualizar las
referencias que se
quedan obsoletas
rapidamente”

rencias que se utilizan para calcular
la tarifa regulada del gas?

Si, hay que actualizar. Hay referen-
cias que se quedan obsoletas muy
rapidamente y acompasar la regu-
lacion a los cambios bruscos del mer-
cado es un reto.

¢Como les afectaria una intervencion
como la excepcion ibérica?
Tenemos capacidad para trasladar
esos cambios. Si es ventajoso y li-
mita potenciales subidas exagera-
das, lo trasladamos a los clientes a
través de nuestros contratos.
Disponemos de sistemas de ges-
tion de riesgos, tanto regulatorios
como fisicos, que nos permiten ma-
nejarnos en escenarios en los que
hay cambios repentinos de regula-
ciéon que afectan a los mercados.
Nuestros clientes en Espaiia suelen
estar indexados al mercado en un
porcentaje elevado, por lo que esos
efectos se trasladan a los contratos.

¢Esta aumentando el interés de lain-
dustria por cubrirse?

Si, 1o ha habido. Desde junio, o in-
cluso antes, ya veiamos venir el
invierno. Desde marzo hemos vis-
to una situacion internacional en
la que todo el mundo esperaba una
resolucion rapida. Los precios su-
bieron mucho y después han es-
tado muy condicionados por co-
mentarios politicos. Eso introdu-
ce una incertidumbre que hace di-
ficil manejarse en estos escenarios
de volatilidad.



