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VALENCIA
Un grupo de jóvenes empresarios 
de entre 27 y 34 años ha demostra-
do que lo tradicional sigue tenien-
do cabida en nuestro tiempo. 

En 2003 y con una inversión de 
30.000 euros pusieron en marcha 
la empresa Suc de Lluna, especia-
lizada en la venta de horchata ar-
tesanal en los puntos con mayor 
afluencia de transeúntes de Va-
lencia y Barcelona. 

Antxón Monforte, uno de los 
creadores de la firma, asegura que 
“ la idea surge de la forma en que 
se distribuía la horchata en 1910 a 
través de carritos de madera, noso-
tros retomamos este método pero 
modernizando el punto de venta”

La particularidad de esta com-
pañía es el modo de acercar su 
producto, Món Orxata, a los con-
sumidores. A través de carritos 
móviles con un diseño vanguar-
dista, el equipo de Suc de Lluna 

distribuye una horchata artesa-
nal enfriada mediante un sistema 
aislante que no necesita electrici-
dad para su funcionamiento. “Esto 
nos permite una gran libertad de 
movimientos ya que al no necesi-
tar un enchufe podemos ubicar los 
carritos en cualquier lugar”, afir-
ma Monforte.

Actualmente, Suc de Lluna 
cuenta con una plantilla de 64 em-
pleados y con un total de 30 puntos 

de venta de los cuales 22 se ubican 
en las zonas más turísticas de Va-
lencia, como son la Ciudad de las 
Artes y las Ciencias o los espacios 
donde se celebran las preregatas 
de la Copa América. Los benefi-

cios no se han hecho esperar, así 
pues, la compañía registró el pasa-
do año un nivel de facturación de 
550.000 euros.

Para Monforte la clave del éxito 
“radica en la calidad del producto”, 

ya que“ actualmente es imposible 
tomar una horchata artesanal”. De 
este modo destaca que Món Orxata 
está elaborada de forma totalmen-
te natural . 

“La mayoría de los turistas que 

prueban nuestra horchata se que-
dan sorprendidos ya que su sabor 
no se parece en nada al de las que 
se venden en las grandes superfi-
cies”. 

Clientes ilustres
Pero no sólo los turistas se han ren-
dido al encanto de este típico pro-
ducto valenciano. Suc de Lluna 
cuenta con clientes tan ilustres 
como el Rey Don Juan Carlos o los 
Príncipes de Asturias. 

El propio Benedicto VI no perdió 
la oportunidad de probar la marca 
Món Orxata durante su visita a Va-
lencia el pasado mes de julio. Pero 
el inconveniente de este producto 
es, según Monforte,“ que es una be-
bida marcada por la estacionalidad 
del consumo”. 

Por ello, la firma ha abierto re-
cientemente una horchatería en el 
centro de Valencia donde, además 
de ofrecer sus diversas variantes 
de la bebida (ecológica, sin azú-
car o batida con hortalizas) dis-
tribuirán todo tipo de cafés y cho-
colates. 

“De este modo podremos man-
tener la clientela durante el in-
vierno”, asegura Monforte. Entre 
los proyectos más inmediatos de 
la compañía figura la creación de 
una horchata natural sin pasteu-
rizar y embotellada destinada a la 
venta en las grandes superficies 
comerciales.

INICIATIVA La empresa Suc de Lluna ha conseguido rescatar la forma tradicional de vender horchata de principios del siglo XX 
y adaptarla a nuestros tiempos. Su producto, Món Orxata, no ha pasado desapercibido para clientes tan ilustres como el rey 
don Juan Carlos o los Príncipes de Asturias

Cuando lo tradicional se convierte 
en un negocio con futuro

Una empleada de Suc de Lluna vende horchata en la Feria de Muestras de Valencia. /LP

Los puntos de venta 
de Suc de Lluna se 
ubican en las zonas 
más turísticas de 
Valencia 

La clave del éxito de 
Suc de Lluna “radica 
en la calidad del 
producto”, asegura 
Antxón Monforte

COLPISA MADRID
La mitad de las empresas españo-
las teme más a la propia competen-
cia interna que a la generada desde 
el continente asiático, a pesar de 
que el valor de las importaciones 
procedentes de esa zona del mun-
do es casi seis veces mayor que el 
de las exportaciones que desde el 
país se mandan con ese mismo des-
tino. Así se desprende de un estu-
dio elaborado por el Consejo Supe-
rior de Cámaras de Comercio, en el 
que sitúan en la misma proporción 
el número de compañías que está 

preocupada por los efectos de una 
posible ‘guerra’ de precios.

Tras consultar a unas 5.000 em-
presas de distinto tamaño, el 53% 
de ellas apuntaron a las tarifas re-
ducidas como su principal ‘caballo 
de batalla’ a la hora de pugnar con 
otros para vender sus mercancías 
a un tercer país. Las compañías 
más grandes (con más de 250 em-
pleados) fueron las más ‘temero-
sas’ en este aspecto, pues siete de 
cada diez situaron a los precios co-
mo el primer elemento de riesgo en 
su actividad comercial. Ya a más 

distancia se situaron las copias o 
imitaciones (16%) y la aparición de 
nuevos productos (11,6%).

Estos niveles de alerta son aún 
mayores si se analiza sólo al co-
lectivo de empresas que conside-
ra que no está en condiciones de 
competir (el 22,6% del total). La 
lucha por precios más bajos, por 
ejemplo, es el principal ‘quebrade-
ro de cabeza’ para el 61,2% de ellas. 
Este tipo de competencia basada en 
reducir los márgenes comerciales 
es más acusada en los productos 
procedentes de África y Asia.

La lucha existente por los bajos precios hace que el 22,6% de las empresas 
encuestadas considere que no está en condiciones de pelear por el consumidor

Las empresas temen la competencia 
interna más que al mercado asiático

EFE VALENCIA
La central nuclear de Cofrentes 
acoge desde el pasado lunes en 
sus instalaciones un curso for-
mativo destinado a desemplea-
dos procedentes de los munici-
pios limítrofes a la central.

El curso cuenta con 15 partici-
pantes que van a recibir forma-
ción laboral específica hasta el 
próximo mes de diciembre.

El módulo se denomina “Man-
tenedor de Aire Acondicionado 
y Fluidos”, y es impartido por 
profesorado contratado por la 

Central y subvencionado por el 
Servicio Valenciano de Empleo 
y Formación (SERVEF) y fondos 
europeos.

Esta iniciativa novedosa es 
fruto de la colaboración de los 
ayuntamientos del entorno de la 
central nuclear e Iberdrola (pro-
pietaria de la CN Cofrentes), que 
previamente ha tenido que reali-
zar la homologación de parte de 
sus instalaciones para el desa-
rrollo de esta acción formativa 
de gran interés tanto técnico co-
mo social.

Iberdrola contrata al profesorado y el Servicio 
Valenciano de Empleo subvenciona la formación

Cursos para parados en 
la central de Cofrentes
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