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Las pequenas eléctricas denuncian
que no les dejan competir

por los clientes de Holaluz

El Ministerio para

la Transicion Ecoldgica
tiene un plazo de tres
meses para resolver las
alegaciones de la compaiiia

Raul Masa
Madrid

La crisis sobre la comercializadora eléc-
trica Holaluz se sigue escribiendo en
penumbras. La compafiia ha decidido
no comunicar nada sobre su inhabili-
tacion y el traspaso de sus clientes a las
empresas de referencia. Aunque desde
el sector energético denuncian que este
tipo de acciones se resuelva de esta for-
ma sin que exista la posibilidad de ac-
ceder a dicha cartera de usuarios. No
obstante, se da la paradoja de que alas
grandes tampoco les agrada del todo
incorporar a estos nuevos abonados.

Segun el procedimiento de traspaso
de clientes afectados por la extincion
de la habilitacién de una empresa co-
mercializadora que regula el real decre-
to 88/2026 de suministro, comerciali-
zaciony agregacion de energia eléctri-
ca, la situacion se debe ejecutar de forma
automadtica y sin capacidad de que otras
comercializadoras puedan mediar.

Explica la norma que «en el caso de
que la empresa comercializadora —-ob-
jeto de la extincion de la habilitacion
para desarrollar la actividad de comer-
cializacién- tenga contrato de sumi-
nistro con consumidores se podra de-
terminar de forma motivada, objetiva
y transparente, el traspaso de los clien-
tes de dicho comercializador inhabi-
litado a un comercializador de refe-
rencia y las condiciones de suminis-
tro de dichos clientes». Es decir, si
finalmente sale adelante el proceso se
produce un trasvase directo.

No obstante, segin ha podido cono-
cer este periodico, el Ministerio para la
Transicion Ecoldgica tendra hasta tres
meses para resolver el asunto. Un pe-
riodo donde los clientes pueden deci-
dir irse de la compania. Una vez que se
active el proceso todos iran a Iberdro-
la, Endesa, Naturgy, TotalEnergies o
CHC -Repsol-. Aunque segin marca la
norma, seran las distribuidoras a las
que esté conectada Holaluz las que re-
ciban los abonados.

Diversas comercializadoras eléc-
tricas trasladan a ABC esta situaciéon
injusta para su desarrollo comercial
porque genera una interferencia com-
petitiva puesto que las grandes com-
pafias reciben miles de nuevos usua-
rios en su cartera.

Holaluz, en el informe financiero que
adjunté con las cuentas de 2025, expli-
caba que tenia 221.000 contratos ener-

Los miembros del equipo fundador de Holaluz. asc

géticos. Pero la cifra real de clientes, los
abonados al suministro de luz, se sitia
en los 139.111 usuarios, segtin los datos
de la Comision Nacional de los Merca-
dos yla Competencia (CNMC) en el ter-
cer trimestre de 2025.

En otros mercados, como EE.UU,, se
generan subastas periodicas para aque-
llos clientes que no eligen con antela-
cién otra compania. Hay un ejemplo
mas cercano en Reino Unido. Cuando
una comercializadora deja de operar, el
regulador selecciona un ‘supplier of last
resort’ mediante un proceso competi-
tivo. Las comercializadoras interesa-
das presentan ofertasy el regulador eli-
ge la que mejor protege alos consumi-
dores. Este sistema se utiliz6 de forma
intensiva durante la crisis energética
de 2021-2022, cuando quebraron mas
de 30 comercializadoras.

La situacién genera una contradic-
cion. Segtin ha podido conocer este pe-
riédico en fuentes del sector energéti-
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Pese a que hace pocos anos
Holaluz llego a sobrepasar
los 300.000 clientes, lleva

muchos meses con una
pérdida neta de usuarios.

co, las compaiiias de referencia, pese a
a que van a recibir estos clientes, tam-
poco celebran esta situacion.

Supuestamente, los clientes irdn
con las mismas condiciones, pero en-
traran dentro del mercado regulado
(PVPC), algo que va en contra de los
intereses de las grandes compaiias
que llevan afios realizando trabajos
comerciales para que sus usuarios se
desplacen al mercado libre. Ademas,
existe el riesgo que después de recibir
a estos abonados no puedan pasarlos
a su propia comercializadora de libre
mercado y les suponga un coste co-
mercial la retencion.

Y es que a las comercializadoras eléc-
tricas normalmente les resulta mas ren-
table tener clientes en el mercado libre
que en el PVPC. Uno de los principales
motivos es el mayor margen comercial.
En el libre, la empresa fija el precio de
la electricidad y el margen que quiere
obtener. En el PVPC, el precio esta re-
gulado y la comercializadora de refe-
rencia tiene un margen establecido por
la normativa, por lo que gana mucho
menos por cliente.

Ademas, pueden desarrollar venta
de servicios adicionales. En el merca-
do libre es habitual ofrecer manteni-
mientos eléctricos, seguros, asistencia
para averias, equipos como termosta-
tos o cargadores para vehiculos eléctri-
Co0s... y estos servicios suelen tener mar-
genes elevados y aumentan los ingre-
sos por cliente.




