


Qualche tempo fa, mi fissò un appuntamento e si
presentò nel mio Studio un distinto giovane. Le
sue particolari richieste furono molto interessanti

e simpaticamente intriganti… al punto che, ripensando
agli argomenti di quella conversazione, ho deciso che
questo mese vi parlerò di quell’incontro.
Spero possa essere, per i meno esperti, una traccia per in-
cominciare a visualizzare una possibile metodica di cor-
retto approccio alla “costruzione” dell’impianto di
riproduzione musicale.

Quel giorno, dopo i convenevoli d’uso, il giovane esordì:
“Signor Zen, noi non ci siamo mai conosciuti, ma io ho sentito
lungamente parlare di lei: lei ha assemblato l’impianto per mio
padre circa quarant’anni fa, quando io non ero ancor nato.
Ricordo molto bene la passione di papà per la musica: appena
libero dagli impegni di lavoro aveva il suo momento di “racco-
glimento”, come diceva lui, per ascoltare i suoi compositori pre-
feriti… io ero piccolo e ben poco capivo, ma quelle armonie,
quegli “ascolti non ascoltati” mi sono rimasti nell’anima e forse
ora è arrivato il momento di riscoprirli e rivivificarli…
Io, poi, tutti questi anni li ho passati quasi sempre al-
l’estero: papà voleva che imparassi le lingue, che studiassi
“sotto molti cieli”, che facessi molte esperienze… e così ho fatto.
Ora ho due lauree, un paio di master… e probabilmente sarei
ancora a continuare la mia vita nel mondo se le circostanze non
mi avessero costretto al ritorno: papà è venuto a mancare ed io
devo obbligatoriamente occuparmi delle aziende di famiglia.
Quindi metterò definitivamente le radici nella mia terra na-
tale.
Ho trovato, nel mio girare per l’Europa, una splendida com-
pagna danese, brava violoncellista, anche lei, logicamente,
amante della musica ed intendiamo metter su casa assieme.
Lei, caro signor Zen, penso che incominci a delineare la situa-
zione ed inquadrare il filo logico dei miei discorsi e del perché
sono qui nel suo Studio.
Nella casa che ci stiamo sistemando, ovviamente vi dovrà essere
la stanza dedicata alla riproduzione della musica… stanza che
in questi anni non ho mai potuto avere. Quando si è giovani e
ci si sposta continuamente, non si trova mai l’opportunità di
fare cose stabili e ben assemblate… musica ne ho sempre ascol-
tata tanta, ma sempre con apparecchiature di fortuna, oppure
con impianti non miei e dei quali poco conoscevo.

Come ormai avrà ben capito io vorrei, nella nuova casa, as-
semblarmi un funzionale impianto di riproduzione musicale,
ma… e qui cominciano i ma… che “tipo” di impianto è op-
portuno prevedere?
Già in rete ho visto e letto molto: si afferma tutto ed il contra-
rio di tutto… vi sono “stupendi” impianti completi da mille
euro e “mediocri” amplificatori da ventimila! Ho letto forum e
recensioni, ho cercato di documentarmi sulla filosofia di certi
prodotti, ma, devo dirle la verità, non è che tutto ciò abbia con-
tribuito a chiarirmi le idee, anzi… vi è, poi, chi ti dice di affi-
darti ai dati tecnici, ma io ho visto apparecchiature con
identiche caratteristiche a cifre spaventosamente differenti… e
quindi ho capito che le misure che puoi reperire non servono ri-
gorosamente a nulla.
E allora eccomi qua!
Lei calcoli, e mi perdoni la franchezza, che io potrei destinare in-
differentemente mille o centomila euro per il mio impianto…
ringraziando il Cielo non sono questi i nostri problemi econo-
mici.
Ma cento o centomila in base a quale metodica? Più si spende
più si ha? Da quello che ho letto e che ho percepito, non mi sem-
bra proprio. Girovagando per il mondo ho avuto modo di ascol-
tare impianti, dai costi fantascientifici, che non avevano quella
classe e quella musicalità che ricordo aver sentito nell’impianto
di papà… e non mi sembra che quella volta lui abbia speso una
fortuna.
E allora…?”

Guardai con aria molto soddisfatta il mio ospite: chi si
pone queste domande, è già sulla buona strada.
I vecchi maestri, infatti, insegnavano che non ha impor-
tanza la risposta: quella cambia con il tempo…. impor-
tante è “porre la domanda”…
Già avevo visto dal suo comportamento, nel lasso di
tempo degli obbligatori convenevoli prima di metterci
comodi sui divani, che questo distinto giovane non
aveva nessuno dei tratti tipici dell’audiofilo.
Da vecchio appassionato di fisiognomica e grazie alla
grande casistica accumulata, credo che oramai posso ri-
conoscere sin dai primi minuti i personaggi afflitti da
quella che io chiamo “sindrome idiofila”: l’idiofilo quando
entra per la prima volta in un negozio è irresistibilmente
attratto dalle apparecchiature in dimostrazione.
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Vedi i suoi occhi che, alla velocità della luce, roteano cer-
cando di visualizzare, catalogare, e fissare nella mente
più apparecchi possibile… lui non è alla ricerca di un
suono, lui mentalizza apparecchiature con la smania di
chi, non sapendo cosa cercare, cerca tutto…
Il mio giovane invece era compassato e tranquillo, con
in più la sicurezza di chi è retto dalla volontà di mettere
tutto in discussione per affidarsi, analizzate le possibi-
lità, ad un metodo certo, logico, condiviso.
E devo ammettere che una sua domanda era assai intri-
gante: “…il prezzo dell’impianto non è il mio problema,
come, allora, impostare la ricerca dei giusti “anelli” della
catena?”

Sentii il bisogno di fare ben precise premesse ed inco-
minciai:
“Intanto la ringrazio della fiducia e della confidenza… ricordo
bene suo padre: scegliemmo le basi del suo impianto ragionando
lungamente “a tavolino”.
Lui si interfacciò perfettamente comprendendo che non potevo
essere io a scegliere… io potevo proporre, potevo “sparare il
colpo”, ma a dire se “avevo fatto centro”, poteva essere solo lui!
Poi ascoltò accuratamente le varie soluzioni che io gli propo-
nevo portandogliele a casa, scelse e non cambiò più… sempli-
cemente implementò l’impianto con l’avvento del digitale.
Avendo ben provato, aveva piano piano individuato con sicu-
rezza cosa voleva e da quelle certezze, giustamente, non si
mosse più.
Aveva anche subito capito quanto siano poco rivelatori gli
ascolti fatti in negozio e provò tutto, accuratamente, nel rac-
coglimento della sua stanza.
Ora lei mi chiede, con molta onestà e molto “disinteresse”,
quanti soldi sia opportuno spendere ed in base a cosa tracciare
una linea di comportamento.
Anch’io non la conosco, ma quello che mi ha raccontato e l’aver
ben conosciuto suo padre, mi offre alcuni spunti per incomin-
ciare a lavorare.
Intanto, come forse lei ha già ben capito, è molto importante
mettersi a tavolino e incominciare a fissare semplici “paletti”
che possano delimitare quello che sarà il nostro dialogare.
Incominciare, come molti fanno, a parlare subito di prodotti e
gettarsi a capofitto negli ascolti senza avere una solida metodica
alle spalle, vuol dire fare solo confusione e perdere tempo.
Sarebbe come lei dovesse acquistare un automezzo senza sa-
pere se le serve una berlina, un fuoristrada, una spider o un
furgoncino….
Come ormai avrà ben capito, il mercato offre di tutto e di
più: oggi, nel nostro settore, l’offerta è addirittura superiore
alla domanda ed ogni giorno escono, sul mercato reso globale
dalla rete, un sacco di prodotti dei quali, sinceramente, non se
ne sentiva affatto la mancanza.

Altra cosa che immagino lei abbia già considerato è che il mio
lavoro assomiglia un po’ a quello di un cuoco che le deve pre-
parare un ottimo pranzo: il prezzo che lei pagherà nel risto-
rante non è confrontabile con ciò che lei spenderebbe andando
al supermercato e cucinandosi quel cibo!
Mi premuro di dirle questo perché molti, purtroppo, hanno lo
spiacevole vizio di argomentare “…ma sa che in rete questo
prodotto lo trovo a tot…”
Io credo sia elementare capire che nessuna persona di buon
senso va al ristorante e si lamenta perché l’acqua minerale ser-
vita, potrebbe comprarsela al supermercato ad un quinto del
prezzo esposto sul menù….
Per entrare, ora, nel cuore della sua domanda, devo subito dirle
che nessuno può darle una corretta risposta… se non lei stesso!
Come ho fatto per suo padre, solo io, che devo poter disporre di
molte apparecchiature ed averne profonda conoscenza, posso
“sparare le cannonate”, ma solo lei può dirmi, dopo un attento
e lento esame, se “hanno fatto centro”!
Nessuno, mai, potrà essere all’interno del suo percepire!
Lei poi vedrà che mentre nei nostri discorsi, purtroppo, tutto è
sempre teorico e quindi un po’ fumoso, quando si passa, con-
sapevoli del metodo da seguire, ai pratici ascolti, tutto diventa
facile ed intuitivo.
Ed in questi ascolti, lei dovrà, ed è molto più difficile di quel
che si crede, essere semplicemente “se stesso”, abbandonando
quello “scrutare i dettagli” che è il pericolo più grande che in-
combe su ogni scelta. Lasci perdere ogni visione tecnicista che
si concentra sui bassi, sugli acuti, sulla trasparenza, sulla di-
namica e su tutti gli altri stereotipi che inquinano questa splen-
dida materia: ascolti solamente la Musica… come faceva sua
padre!
Dopo tutti gli opportuni, iniziali colloqui, dai quali, formu-
lando ben precise domande, io potrò già avere una prima per-
cezione di cosa possa essere “giusto” per lei, verrò a casa sua e,
scelta la stanza più opportuna per dimensioni ed acustica, le
porterò una prima “bozza” di impianto e avrò il vezzo di non
dirle nulla sui prezzi… e non vada a cercarseli! Lei deve essere
libero di ascoltare e giudicare senza avere tutti i pre-giudizi che
inevitabilmente scattano in noi e che, anche inconsciamente,
ci spingono a correlare prezzo e prestazione.
Lei vedrà che, con la adeguata lentezza, affioreranno in lei le
giuste convinzioni e quindi non avrà più dubbi su “cosa” ef-
fettivamente è giusto per lei, indipendentemente dal prezzo.
Il tale, per fare un esempio, che capisce che dovrà girare in città,
sicuramente si comprerà, ed ha secondaria importanza la
marca, una utilitaria… anche se potrebbe permettersi una fan-
tasmagorica supercar!
Anche sulle modalità di pagamento, poi, non ho mai avuto pro-
blemi, avendo sempre, prima(!), parlato chiaro: lei darà degli
acconti come per gli “stadi di avanzamento” che si hanno nel
costruire una casa.
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L’acconto iniziale sarà una cifra simbolica come “inizio lavori”,
e poi l’importo si modulerà in base ai prodotti prescelti.
Per lunga esperienza so che il “gioco” è assai semplice e, se fatto
con intelligenza, in fin dei conti anche divertente: è il periodo
iniziale delle prove e delle sperimentazioni nel quale, e lei se ne
accorgerà, sentirà affiorare consapevolezze e certezze che ora
neanche può immaginare… e non perché glielo dice l’esperto
o (termine orrendo!) il “guru” del momento, ma perché piano
piano nel tempo si affermano, da sole, le vere esigenze.
Fatti i primi ascolti, io le sostituirò, in base alle sue “critiche”
e alla mia doverosa e profonda conoscenza dei prodotti, i vari
pezzi, sino ad arrivare a ciò che, effettivamente, è di suo co-
stante gradimento.
Quando arriveremo, poi, a tutto ciò che comunemente è consi-
derato “dettaglio”, come per esempio i cavi di collegamento e i
vari accessori, sarà interessante fare le opportune prove molto
intelligentemente…
Anche su questo argomento lei troverà sulla stampa e su in-
ternet fiumi di discussioni… da chi parla solo di truffe a chi
magnifica a spada tratta il tal o talaltro prodotto.
Provando personalmente con molta, molta calma vedrà, invece,
che tutto si chiarifica da solo e la relazione con la cifra che il
prodotto costa, sarà di sua banale spettanza: lei giudicherà se
l’implementazione della qualità che il prodotto x porta rispetto
al prodotto y, vale l’esborso richiesto… e, come dicevo prima,
se non lo saprà stabilire lei, non potrà stabilirlo nessuno!
E se non si colgono differenze, ovviamente, si sceglie sempre il
prodotto più economico.
Comunque, sui prezzi, v’è una querelle infinita: tanti sbrai-
tano che quel tal prodotto, in America o in Germania, o in Cina
costa la metà, o un terzo… io, da moltissimi anni, ho fatto scelte
ben precise: dovendo fornire sempre e comunque ogni tipo di
corretta garanzia, tratto solo prodotti regolarmente importati
in Italia da Aziende molto serie ed affidabili, e regolarmente as-

sistiti, con listini chiari e sicuri. Non posso permettermi figu-
racce con prodotti cantinari, aleatori, con nessuna storia alle
spalle, o trattati dal faccendiere di turno! Non occorre andare
a ricercare marchi “esoterici” e stravaganti (proposti da ta-
luni solo per i maggiori margini…): nel consolidato mer-
cato si può trovare di tutto e di più.
Vedrà che, come è successo per suo padre, è più complicato par-
lare che agire…
Quella volta impiegammo molti mesi per realizzare definitiva-
mente l’impianto, facendo in seguito solo leggere implementa-
zioni, ma poi, su quello, suo padre ascoltò musica tutta la vita!”

Io spero vivamente che il lettore possa capire come
l’identico discorso valga, con la giusta modulazione, sia
per l’impianto da mille che da centomila euro: i “grandi”
piatti sono frutto del lavoro del cuoco e non certo deter-
minati dal costo degli obbligatori ingredienti… e nella
costituzione dell’impianto di riproduzione musicale,
l’unico vero “cuoco”, essendone l’unico vero fruitore,
non può che essere chi se lo allestisce… e se costui ha la
preparazione, la competenza, l’esperienza e tutti i pro-
dotti necessari per le obbligatorie prove, può anche rea-
lizzarselo da solo… se invece, per queste prove,
qualcuno mette a disposizione i materiali e lavora per
lui, mi sembra logico e doveroso vada opportunamente
pagato.
C’è chi desidera arrangiarsi e chi ama essere servito… ed
è assolutamente stupido perdere tempo con chi, per
spendere meno o per sua passione, ha già deciso di fare
da solo!

E poi, va sempre ricordato che può essere assai saporito
un panino con sopressa… ed essere una totale schifezza
caviale e champagne!




