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IBERPLAN VIATGES

Empresari i fill dempresari, en Llufs Bardet Tello va crear la seva firma,
iberplan, a edat de 21 anys: “Som majoristes i minoristes, una agéncia
de viatges amb delegacions arreu de Catalunya.” La vocacio empresa-
rial, dones, el va acompanyar des de la joventut, si bé afirma que |i hauria
“agradat ser arquitecte.” En qualsevol cas, potser el nostre convidat no
construeix edificis, perd si que ha estat capag, al larg de dues décades, de
eonstruir una empresa d'éxit. ENl t& molt clar que “el més important per ser
empresari és voler ser-ho. Molta gent ha arribat al mén de I'empresa
gairebé accidentalment, sense conviccio. Sobretot, perd, un empresari
té T'obligacié d’arribar a final de mes. Ha de guanyar diners, i no per
racns mercantilistes, siné perqué és aixo el que li permetra, per exem-
ple, tenir content el personal i aixi poder assolir els objectius que s’ha
marcat.”

També & molt clar el rol que juga la classe empresarial a la societat:
“Sembla que ara ser empresari no estigui gaire de moda. Se’ns
acostuma a valorar més quan el pais travessa un periode de reces-
sié. Tanmateix, sempre és imprescindible fer empresa, i aix0 és a
'empresari a qui correspon de fer-ho. Tant de bo tot es fes seguint
criteris empresarials, perqué parlar d’una empresa és parlar de futur.
En el moment en qué 'emprenedor funda una firma, ha de fer pen-
sant en el futur d’aquella firma, amb la conviccié que aquell negoci
el sobreviura. No obstant aixd, la majoria de les empreses tenen una
vida molt curta. S6n pogues les centenaries i tampo¢ no sé6n moltes
les de més de 10 anys.” Insisteix en la necessitat de “no canfondre cri-
teris empresarials amb criteris mercantils. Lempresa, i consequent-
ment 'empresari, haurien d’estar moit més considerats, sense asso-
ciar-los amb altres vessants de I"activitat comercial considerades
menys honroses.”

De tota manera, ell no creu en “la tipica figura catalana de I'empresari
que mor amb les botes posades. Aixd és un mal empresari, primera-
ment perqué ha arribat a una situacié no desitjable, encara que
aquesta sigui de vegades conseqiiéncia d'una conjuntura inevitable.
En segon lloc, pel fet d’arribar a hipotecar fins i tot casa seva a fi de
tirar 'empresa endavant.” Considera que no cal arribar a agquests ex-
trems, siné “abandonar el negoci en cas que no tingui rendibilitat, i
aixi viure tranquils, tant tu com la teva gent, per provar sorten un altre
ambit” Es de 'opinid, per tant, gue I'empresari mai no ha de perdre “la
seva opcid de futur” Si el que té entre mans no funciona, cal investigar
altres vies.

Malgrat ser un dels més joves del llibre, el nostre protagenista ens sorpren
amb una filosofia madurada sobre el mén de 'empresa, i és que ell ha tingut
el mestre a casa: “El meu pare ja esta jubilat, pero el cert és que un
empresari no s’acaba de jubilar mai.” El negoci patern, una flota d'auto-
busos, guarda estretes connexions amb el del nostre interlocutor: “Tota la
familia participa en les dues activitats: la meva mare, Pura, i les meves
germanes, Dalors i Ester. A casa el concepte de propietat mai no s’ha
entés fora de la familia” | aquesta ruta la va iniciar un sol autocar, “de
segona ma, que el meu pare va comprar I'any 1964. Va comencar tre-
ballant moltes hores per compte d’altri.” Al cap de quinze anys, “gracies
a P'ajut dels pares” el sabadellenc que ens acompanya donava el tret de

sortida a Iberplan. Lexperigncia adquirida en altres empreses del sector va
ajudar en Lluis a donar aguest pas: “D’altra banda, des de ben jove havia
viatjat per Europa en aquest mitja de transpont, i al llarg d’aquests viat-
ges havia adquirit uns coneixements que em van permetre preparar
gcircuits pel continent i posar-los a la venda” Avui Iberplan disposa d'una
xarxa de 16 botigues propies a Cataiunya. _

Guia, viatger i empresari, el nostre convidat ha viscut de prop 'evolucié del
sector turistic catala: “Recordo molt bé les dificultats que abans repre-
sentava travessar la frontera, i 1a diferéncia entre el poder adquisitiu
de llocs com Holanda | el del nostre pais”” Es clar que la qualitat del
servel també ha millorat: “En una época en queé carreteres i autobusos
es trobaven en pitjor estat, els viatges es vivien molt intensament, tot
i les incomoditats.” Avui tots els autecars disposen de “facilitats” que ens
criden tant Fatencié com el video o el minibar. En Lluis, perd, ens recorda
que “lauténtica comoditat és la que no es veu: magnifiques suspen-
sions, velocitat estable al llarg de: tot el trajecte I, per descomptat,
I'espai.” Sense oblidar-nos dels vehicles de luxe, que disposen “d’avencos
técnics notables, el més semblant a un avié. Aquests, perd, son dificils
de comercialitzar, perqué no s’aconsegueix amortitzar-los els 365 dies
de l'any”

Deixant de banda “Faspecte romantic”, considera que “tenim necessitat
de tots els mitjans que s6n al nostre abast per fer més cdmodes el tra-
jectes: motors més potents, butaques més amples...” De vegades la
comoditat equival a restar places al vehicle: “Avui els autocars s6n de 12
metres, i n’hi ha de 46 i de 54 places. Tot i que els primers, en disposar
de més espai lliure, resulten més amplis, els segons teneh meés sortida
comercial. De fet, les mides que la llei proposa resulten excessivament
estretes. Tots els autocars haurien de ser de 46 places, a menys gue
se n‘augmentés I'amplada.” De la mateixa manera que denuncia fabids
que es fa dels metres quadrats dels autobusos, opina gue “no s’ha de treu-
re aquest mitja de transport del seu context. Per cobrir distancies llar-
gues ja hi ha els trens d'alta velocitat i els avions. Fer un viatge de més
de 300 quildbmetres en autobiis no té gaire sentit.”

Dues decades treballant en el sector del viatge donen per a molt, i avui el
nostre protagenista és capag, “de detectar, en veure un autocar d'un
pais concret, si 'economia d’aquell pais es troba en un hon moment
o no.” Pel que fa a nosaltres, padem estar tranquils, tot i que “encara hi ha
aspectes técnics de les nostres flotes d'autocars que es podrien millo-
rar per posar-nos a |'algada de paisos com Alemanya. La sensacié del
viatger estranger que es desplaga amb els nostres autocars, perd, és
en general molt agradable. Sén vehicles atractius i segurs. Hi ha pai-
sos d’arreu del mén que compren autobusos a Catalunya. La dife-
réncia de preus és important, tant pel que fa a la compra com al lio-
guer. Estem treballant molt amb I'especialitat del turisme receptiu de
clients estrangers.” ‘

Bones perspectives, doncs, per a les empreses dels Bardet: “Actualment
estem en plena reestructuracié de I'agéncia de viatges, amb la volun-
tat de créixer i esdevenir més competitius.” Una voluntat que segur que
aviat sera realitat, no en va “Catalunya és un dels millors liocs del mén
per fer-hi turisme.”
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“El més important
per ser empresari
és voler ser-ho”

Lluis Bardet - sabadell (Valles Occidental)




