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1. ¿Cual es la actividad de vuestra empresa? 

Alfer Comercial Planta Ornamental s.l. es una empresa de servicio que comercializa con planta ornamental ( planta mediterránea, como olivos, granados, etc., y palmáceas, phoenix, washingtonia, etc. ) de todo el mediterráneo principalmente y asesora a diferentes viveros de nuestra región, y a particulares y empresas, en la creación de jardines privados con plantas varias, desde planta pequeña hasta planta milenaria.
2. ¿Como surgió la idea? 
Dada la  experiencia, tanto en producción, compras y en comercialización de planta ornamental, 10 años al servicio de otros viveros, nos llamaron para trabajar en un vivero nuevo de gran potencial. Un proyecto ilusionante, interesante y con grandes posibilidades donde la dirección fue incapaz de desarrollarlo. Tras 2 años de gran esfuerzo no valorado, y no me refiero  a la parte económica, la motivación fue desapareciendo. Decidimos entonces, empezar por nuestra cuenta a comercializar planta a la vez que gestionábamos la creación de un nuevo vivero .
3. ¿Como fueron vuestros inicios? 
Sería falso si dijéramos que fue difícil, pero nos lo tuvimos que trabajar. Contábamos con una cartera de clientes, forjados en 12 años de intenso trabajo, pero nunca sabes cierto cómo van a responder éstos a los cambios, pasar a comprar a una comercial cuando estaban comprando directamente del productor. 
4. ¿Que pasos seguisteis para hacerla realidad? 
Teníamos que ofrecer algo más, algo diferente que no le pudiese dar el productor habitual. Más diversidad de producto a parte de nuestro buen servicio, el cual, ya conocían. Tuvimos que realizar un gran esfuerzo para contactar con nuevos proveedores de planta, de productos nuevos y similares , de diferentes calidades, formatos y precios, para ofrecer a los clientes más posibilidades y alternativas a lo que ya les estaban ofreciendo.



5. Equipo Humano de la Empresa
Hasta la fecha sólo somos los dos socios, Aser Ferrández Torres y  Luis Miguel Alonso Ramírez. Como el dicho, nosotros nos lo guisamos y nosotros nos lo comemos. Nos ocupamos de la parte administrativa, contable y comercial, pero en breve necesitaremos de más apoyo humano, si queremos continuar con buena salud.

6. ¿A que mercado se dirige vuestra actividad? Y cuales son vuestras áreas de negocio? 
Principalmente otros viveros de Italia y Francia. A nivel nacional suministramos planta para alguna obra y un pequeño porcentaje a viveros del mediterráneo, pero tenemos que decir que ha descendido últimamente de forma importante. Estos viveros italianos y franceses no disponen del tiempo necesario para venir a España y recorrer diferentes viveros para encontrar la planta que desean, y es aquí, donde está nuestra oportunidad de negocio.
7. ¿En que se diferencia vuestros productos/servicios del resto de vuestros competidores? 
Depende de quién consideremos como competidor, comerciales puras de planta no hay muchas de momento, y las pocas que hay tienen un mercado diferente al nuestro. También podemos ver como competidor, a nuestros mismos proveedores de planta, tenemos que hacer que el cliente compre a través Alfer y para ello hay que ofrecer algo diferente como ya hemos comentado, mayor variedad de producto a parte de nuestro conocimiento técnico y seriedad. Nuestro proveedor vende su producto, nosotros el producto de todos. Debemos buscar " el guante " que mejor se adapte al cliente de entre todos los proveedores, depende lo que necesite, calidad, precio, variedad de productos y formatos, etc.
8. ¿Cuales son las dificultades a las que os habéis tenido que enfrentar a lo largo de vuestra trayectoria empresarial? Como las superasteis? 
Las dificultades surgen prácticamente de forma diaria y las hay de muchos tipos diferentes. Una de ellas, es que es dificil encontrar un vivero que tenga mucha variedad y calidad de producto, con lo cual, nos vemos obligados a hacer cargas mixtas, pasando en ocasiones, por más de siete u ocho viveros con las dificultades que esto conlleva a la hora de organizar la carga. Tuvimos que buscar transportistas que daban este servicio y proveedores que nos llevasen sus plantas a una central para optimizar las cargas. Otra dificultad es que tanto el cliente como el proveedor comprenda y respete el servicio que ofrece nuestra comercial y que no se convierta en una unión inicial entre ellos, donde quede apartada en futuros tratos comerciales. Esto sólo se soluciona seleccionando tanto al cliente como al proveedor, trabajando con gente seria y formal.
9. ¿Que es lo que más os enorgullece y motiva de vuestra actividad? Cuales han sido vuestras mayores satisfacciones? 
A parte de conocer mucha gente de diferentes partes y distintas formas de ser, con algunas de las cuales estableces una relación, no digo de pura amistad, pero algo más que la pura relación cliente-proovedor, es la confianza que los clientes depositan en tí. Los clientes saben que comprar a través de Alfer supone, en muchas ocasiones, comprar algo más caro que si compran del porductor, pero a pesar de ello, cuando necesitan planta,  piensan primero en tí. Esto es lo que más nos enorgullece. 
10. ¿Como veis a vuestra empresa dentro de cinco años? ¿Que tenéis pensado hacer para conseguirlo? 
Trabajando de la misma manera, con los mismos principios, abriendo mercados distintos y aumentando el número de clientes con una mayor variedad de productos que ofrecer, además de desarrollando nuevas líneas de negocio que ya llevamos en mente algún tiempo. Para ello, necesitaremos emplear más tiempo y esfuerzo, si cabe, además de dotarnos de recursos humanos, gente competente y ambiciosa.
11. ¿Cual crees que es el secreto para dirigir la empresa hacia el éxito? 

Primero tendríamos que preguntarnos qué es el éxito, es un poco subjetivo, cómo se mide, en volumen, en calidad de trabajo, etc., depende dónde uno sitúe el listón del éxito, pero de cualquier manera, no puede faltar trabajo y formalidad. Nadie regala nada, y lo mucho o poco que queramos conseguir, depende dónde esté el listón, se consigue con esfuerzo y dedicación, y además éste debe ser  de calidad y transparente. Y como no, intentar diferenciarte de tus competidores, innovar, tanto en producto como en el servicio.
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