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MANUEL SAEZ

Consejero delegado de Ballenoil

pIREIASE A

. pm"“""u ENEFECTIVO

A LA SAQUINA DE BIEETES
BUE HAY EN LA CASETA

“Operar en el sector ‘low cost’ no implica menor

calidad, sino hacerlo de modo mds eficiente”

Ballenoil contintia su expansion en el sector de las estaciones de servicio, reforza-
da por su integracion en Moeve. No obstante, como el consejero delegado de la com-
paiiia, Manuel Saez, explica, su objetivo pasa por mantener un “crecimiento orde-
nado y responsable” y responder a los retos de la nueva movilidad.

Por P. Ceballos / I. Flores

¢Cudl es el origen de Ballenoil?

Ballenoil nacié de La Ballena Azul, una red
de centros de lavado que tuvo que reinven-
tarse tras la crisis de 2008. La incorporacion
de un surtidor de combustible en uno de sus
centros, primero en Catalufia y después en
Madrid, tuvo una gran acogida y confirmé
gue existfa una oportunidad para un mode-
lo diferente en el sector. A partir de ahi, la
compafiia evoluciond hacia un modelo pro-

pio de estaciones de servicio automatizadas.
Ballenoil nacié escuchando al cliente y de-
tectando una necesidad, un espiritu que de-
fine auin a la compaifiia en la actualidad.

En junio se cumplieron dos afios de la integra-
cion en Moeve. ;Qué balance hace?

El balance es muy positivo. El reto era man-
tener la agilidad y el modelo que nos habian
permitido crecer, aprovechando al mismo



El Economista - Suplemento Franquicias y Emprendedores
Fecha: lunes, 13 de julio de 2026

Fecha Publicacion: lunes, 13 de julio de 2026

Péagina: 14, 15

N° documentos: 2

Recorte en color % de ocupacién: 167,18  Valor: 23236,27€ Periodicidad: Diaria Tirada: 13.881 Audiencia: 33.019 Difusién: 9.434

tiempo las capacidades de una organiza-
cion como Moeve. Creo que lo hemos con-
seguido. En estos dos afios hemos reforza-
do nuestros estandares de seguridad, cali-
dad y gobernanza, incorporado nuevas ca-
pacidades tecnoldgicas y profesionalizado
procesos, sin perder la rapidez de ejecucion
ni laidentidad de Ballenoil. Ademds, la inte-
gracién nos ha permitido acelerar nuestro
crecimiento.

Ballenoil acaba de alcanzar las 400 estacio-
nes operativas. ;Qué representa este hito pa-
ra la compaiiia?

Alcanzar las 400 estaciones confirma que
existe una demanda real para un modelo ba-
sado en la eficiencia, la calidad y los precios
competitivos. Hemos logrado este hito man-
teniendo un ritmo de crecimiento cercano a
dos aperturas semanales durante los ulti-
mos afios. Pero lo mas importante es haber
crecido sin perder nuestra propuesta de va-
lor, que es lo que nos diferencia.

areas metropolitanas y municipios media-
nos. La expansion demuestra que la deman-
da de carburante de calidad a un precio com-
petitivo es comun en todo el pais.

Ballenoil suele asociarse al ‘low cost’. ;Qué
significa ser una ‘low cost’ en su caso?

No significa ofrecer un producto de menor
calidad, sino operar de forma mas eficiente.
Apostamos por la automatizacion, la digita-
lizacion y una estructura operativa optimiza-
da, lo que nos permite reducir costes y tras-
ladar ese ahorro al consumidor.

¢Qué papel puede jugar una compaiiia como
Ballenoil en la movilidad sostenible?

La transicion energética sera progresiva y
durante afios conviviran distintas tecnolo-
gias. Nuestro papel es acompanfar a los con-
sumidores durante ese proceso. Creemos
que la movilidad sostenible debe ser accesi-
ble, sencilla y viable econémicamente. Por
eso incorporamos nuevas soluciones alli don-

“Nuestro papel es acompariar a los clientes
a lo largo de una transicion energética que
serd progresiva y atin durard anos”
|
“El hecho de alcanzar las 400 estaciones
muestra que hay demanda para un modelo
que no renuncia a su propuesta de valor”

¢Qué criterios usan para abrir estaciones?
Nuestro crecimiento ha sido rapido, pero
siempre planificado. Detras de cada apertu-
ra hay meses de andlisis de distintos facto-
res. No abrimos por abrir, sino alli donde cre-
emos que podemos aportar valor al consu-
midor y construir una operacion sostenible.
Ademas, la integracion en Moeve nos ha per-
mitido acelerar esta expansion con mas re-
cursos, manteniendo siempre un crecimien-
to ordenado y responsable.

Ballenoil tiene presencia en gran parte de Es-
pana. ;Qué mercados han sido clave en vues-
tro crecimiento?

Hoy Ballenail tiene presencia en todas las
comunidades auténomas salvo La Rioja, don-
de esperamos estar proximamente. Mas que
un mercado concreto, hemos comprobado
que nuestra propuesta de valor funciona en
todo tipo de entornos: grandes ciudades,

de aportan valor, manteniendo siempre nues-
tra filosoffa de eficiencia y accesibilidad.

¢Qué papel juega la movilidad eléctrica en
vuestra estrategia?

Forma parte de la evolucion natural del sec-
tory queremos desempefar un papel activo
en ella. Por eso fuimos la primera red del seg-
mento automatico en desarrollar una red pro-
pia de recarga ultrarrapida. No lo entende-
mos como un proyecto aislado, sino como
un paso Mas en nuestra evolucion para se-
guir facilitando la movilidad de los clientes.

¢Cudles son las principales oportunidades de
crecimiento para Ballenoil?

La principal oportunidad de crecimiento si-
gue estando en Espafia. Aunque ya conta-
mos con 400 estaciones, seguimos identifi-
cando ubicaciones donde nuestra propues-
ta puede aportar valor.




