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“Che Dio abbia in gloria coloro che sanno far bene il
proprio mestiere!”.

Potrebbe essere, questo, un attualissimo grido di bat-
taglia contro i nostri sgangherati tempi nei quali, ora-
mai, pochissimi svolgono correttamente il proprio la-
voro.

Molto spesso, infatti, certi medici di base non sanno pitt
cosa voglia dire mantenere in salute i propri “clienti”:
sanno solo chiudere la porta quando i buoi sono scap-
pati, propinando quintalate di medicinali e, confessando
la loro insipienza, metodicamente inviando i pazienti
dai cosiddetti specialisti...

Molto spesso tanti insegnanti non sanno piti cosa si-
gnifichi educare, “e-ducere” le giovani menti che, pur-
troppo, vengono a loro affidate e seguono, mosciamente
e pecorescamente, i programmi ministeriali...

Molto spesso quasi tutti i politici non sanno pit cosa si-
gnifichi fare gli interessi della “polis”, della “civitas” e
perseguono filoni ed inciuciamenti partitici che con il
buon governo, con il bene comune, ¢’entrano come il
conte Dracula c’entra con ’AVIS...

Mi sgorgano spontanei questi pensieri perché qualche
giorno fa € venuto nel mio Studio un artigiano per ri-
parare una porta finestra che aveva un cardine spezzato:
ragazzotto sui trentacinque molto competente, molto
ben attrezzato e molto preciso e deciso sul da farsi (la
sistemazione non era cosa semplice, trattandosi di un
pesante serramento in larice di quarant’anni fa, con una
ferramenta non pit in commercio...).

Risolto felicemente il complesso problema si e preoc-
cupato, poi, di registrare, per una perfetta e bilanciata
chiusura, tutti gli altri infissi... e sono quattordici nel
mio Studio!

Gli ho, poi, accennato che anche una delle grandi ten-
de da sole esterne aveva recentemente ceduto in un suo
attacco alla parete... problema, anche questo, che ha sa-
puto risolvere con grande maestria e senza guardare i
canonici tempi del canonico intervallo mangereccio...
termino il lavoro che erano le quattordici passate e,
quando mi presento il conto (assolutamente onesto...),
sentii l'irrefrenabile urgenza di dargli di pitt di quan-
to aveva chiesto: non sono, ormai, di primo pelo e ne
ho vista una quantita enorme di “gente che lavora”, ma

cosl preciso, competente, sicuro e consapevole... devo
dirvi la verita, era tanto, ma proprio tanto tempo che
non ne vedevo uno!

Cosi, in questi giorni ho ripensato a lungo a quell’epi-
sodio, tanto da sentire il desiderio di sottoporvelo, pro-
prio in relazione ad un preciso discorso che questo mese
voglio fare e che riguarda la professionalita degli ope-
ratori nel nostro settore.

Per prima cosa, intanto, bisogna subito sgombrare il
campo da un equivoco che ha ormai fracassato tutta la
“consecutio temporum” del nostro mercato: assoluta-
mente, per favore, non confondiamo tutto quello che
e il parlottare, il dibattere, il vivisezionare ed il com-
mentare, sui forum, sui social e compagnia bella, le mil-
le prove e le mille perplessita dell’hobbista, del son-
daggista o del collezionista di turno, con il lavoro del
venditore/installatore di apparecchiature concepite
per riprodurre la musica.

Infatti, vorrei che qualcuno mi spiegasse cosa mai pos-
sono c’entrare le personalissime elucubrazioni menta-
li (comunque assolutamente legittime... con i propri sol-
di uno fa cio che vuole....) che qualcuno si fa nel suo hob-
by, o nella sua maniacale ricerca di entusiasmi repen-
tini e repentini disinnamoramenti, con il lavoro ne-
cessario per realizzare, per quel ben preciso cliente ed
in una ben precisa stanza, un risultato che dia piena
soddisfazione, che sia ben interfacciato, che sia dura-
turo e appropriato alla specifica esigenza (...e non sia,
in tutt’altro mestiere che & quello del bottegaio, un sem-
plice incasso pitt 0 meno redditizio...).

Le esaltanti “visioni mariane” o i tragici scoramenti che,
nell’inevitabile ansia del gioco fine a se stesso, im-
mancabilmente si impossessano del famoso “idiofilo”
quando qualcuno gli fa notare una possibile pecca o un
fastidioso difettuccio che tramuta le estasi angeliche in
infernali sprofondamenti (.. .perché il medio non ha la sal-
dezza agognata, perché I'acuto e troppo frizzante, perché il
basso non e abbastanza asciutto, ecc. ecc. ecc.), devono es-
sere lontane mille miglia dal corretto e consapevole ope-
rare per la soddisfazione di chi paga con il preciso de-
siderio di ascoltare nella propria abitazione musica, solo
musica, tanta musica.

Non smettero mai di ripetere che sono cose lontane anni
luce e non facciamo assolutamente confusione, dunque,
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fra quello che ¢ il coltivare il proprio hobby, le proprie
manie, le proprie masturbazioni mentali ed il “fare un
mestiere”!

Tra I'altro, poi, fra i mille disastri pontificati in rete, ci
si dimentica sempre che cid che puo entusiasmare Ti-
zio, molte volte non va bene a Caio, che ognuno ha la
propria cultura, la propria preparazione, che ognuno
a casa propria ascolta con modalita e volumi differen-
ti, che ognuno ha ambienti arredati altrettanto diffe-
rentemente ed ha esigenze spesso diversissime: non ci
si rende conto, insomma, che non si puod rendere og-
gettivo e certo il risultato che magari solo per qualcu-
no e totalmente soddisfacente.

Si vedano, ancora, tutte le pur oggettivissime misure e
contromisure, tutto gli altrettanto oggettivi graficami
e contrograficami che possono sicuramente dare utili
indicazioni al tecnico, al costruttore o all’hobbista, ma
che non dicono una beata fava a chi ascolta la musica!
Altro guaio, poi, di tutti i ciaccolo ed il pettegolame del-
la rete ¢ il fatto che, in genere, quasi mai nessuno cer-
ca di mettersi nei panni dell’altro e propone a spada trat-
ta i propri innamoramenti, le proprie convinzioni e le
proprie conclusioni, clamorosamente dimenticando
che, sempre e comunque, sono tutti personalissimi ela-
borati che al resto del mondo possono non interessare
rigorosamente nulla.

Per cio che mi riguarda, infatti, ricordo che, pit1 di cin-
quant’anni fa, nei primi anni della mia attivita profes-
sionale, ho dovuto ben rielaborare tutta la metodica di
approccio alla clientela, cercando di riuscire a cancel-
lare, dal mio argomentare, tutte le influenze e le inter-
ferenze determinate dai miei gusti, dalle mie persona-
li passioni o dai miei personali gradimenti.

E fondamentale, per fare correttamente questo lavoro,
mettersi in una posizione di totale neutralita intellettuale,
proprio per essere semplici funzioni, essere cioe com-
petenti strumenti che aiutano il cliente, assai spesso per
nulla consapevole, a trovare la propria via e realizza-
re il proprio impianto nella maniera pit corretta pos-
sibile sotto tutti i parametri: prestazioni, spesa, design,
collocazione, fruibilita, ecc. ecc.

Oltre a questa doverosa “non implicazione”, non mi di-
lungo pit1 di tanto a citare, fra le “doti” del corretto ven-
ditore/installatore, tutta la competenza che vi deve es-
sere a monte.

Competenza sui prodotti, sulle loro peculiarita e sulle
loro personalita; sulla serieta del costruttore, della di-
stribuzione e della assistenza; sulla conservativita del
valore per non vendere celebrate ciofeche che, nel tem-
po, crollano nella valutazione; sul reale valore di un ma-
nufatto, assai spesso mal dimostrato nelle sessioni
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d’ascolto effettuate presso rivenditori poco preparati.
E, a questo proposito, voglio sottolineare la “pericolo-
sita” di tutti quegli ascolti, fatti in giro a negozi, che sem-
brano essere la obbligatoria premessa per una consa-
pevole scelta del prodotto. Molte volte, infatti, se non
sono sostenuti da una seria metodica, questi pellegri-
naggi alla ricerca del “non si sa bene cosa”, possono ad-
dirittura diventare fuorvianti: ogni prodotto se non &
sapientemente messo a suo agio puo suscitare im-
pressioni assolutamente false. Spesso, infatti, prodot-
ti molto “difficili” e apparentemente ostici, sono pro-
prio quelli che quando vengono correttamente as-
semblati, diventano improvvisamente affascinanti e dav-
vero magici.

E, tra I'altro, assolutamente falsa la credenza, molto tec-
nocratica, secondo la quale il prodotto pit valido & quel-
lo che ha meno problemi di interfacciabilita... sarebbe
come dire che il vino pitt buono e quello che puo essere
gustato con ogni pietanza!

Ricordo, parecchi anni fa, un cliente, tra I'altro prove-
niente da molto lontano, che addirittura disprezzava un
certo prodotto; diceva che negli ascolti fatti in svaria-
ti negozi, ne aveva sempre ricevuta una pessima im-
pressione.

Quando lo vide anche nel mio Studio non manco di par-
larne male... io, allora, gli dissi semplicemente: “...ah
si?” e preparai, con quel prodotto, un ascolto come si
deve.

Ricordo ancora la sua faccia stupita: non voleva credere
che quello che stava ascoltando fosse un normale mo-
dello senza nessuna modifica o particolare trattamen-
to e se ne innamoro completamente. .. tanto che poi, con
quel diffusore, andai ad assemblare I'impianto a due
suoi conterranei, suoi intimi amici, e lui, ancor oggi dopo
tantissimo tempo, lo usa ancora per i suoi quotidiani
ascolti.

Comunque, dopo tanti anni di lavoro, continuo a rite-
nere che il bravo venditore/installatore debba essere,
fondamentalmente, in possesso di un sicuro, collaudato
e funzionante metodo.

Personalmente, poi, ho sempre cercato di spiegare al
cliente che vedevo per la prima volta, quali fossero i ca-
pisaldi operativi per ottenere un sicuro risultato:

... vede, con il lavoro che faccio, io debbo essere esperto di
prodotti e di mercato e, pertanto, ho la sicurezza che, nella
grande produzione mondiale, sicuramente c’e gia l'impianto
che fa per lei: per quello che lei vuole spendere, per le sue esi-
genze musicali e per tutte le altre caratteristiche inerenti al-
I'ottimale uso che lei desidera farne.

Io, pero, non ho la sfera di cristallo e non ho la piu pallida
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idea di quale possa essere questo impianto e, inoltre, non pos-
so sapere chi sia lei!

Non la conosco e non posso ancora immaginare nulla sui suoi
qusti e sulle sue preferenze... e quindi non avrebbe alcun sen-
so, e anzi sarei abbastanza ipocrita, se subito le parlassi del
tale o talaltro prodotto e le facessi ascoltare la tale o talaltra
apparecchiatura... come, invece, purtroppo, e cio che solita-
mente fanno tantissimi bottegai che tirano a vendere una mo-
mentanea “buona impressione”....

Lei sicuramente sa molto poco sulle apparecchiature che vuol
acquistare; se fosse esperto e competente non sarebbe qui da
me: acquisterebbe direttamente i prodotti, ottenendo quel con-
seguente interessante sconto che lei potrebbe legittimamen-
te pretendere dal momento che non avrebbe bisogno di usu-
fruire del lavoro di nessuno!

Spero, invece, che lei conosca discretamente se stesso, nelle
pulsioni, nei gusti, nelle preferenze e nei desiderata.

Lei capisce, allora, che solo dalla collaborazione e dalla con-
divisione delle nostre esperienze e competenze puo scaturi-
re la giusta “combinazione di ingredienti”; in un certo sen-
s0 i0 devo farle capire cosa possono dare queste benedette ap-
parecchiature e lei deve aiutarmi a capire un po’ chi é lei e
cosa le piace.

Con un semplice esempio balistico, possiamo dire che solo io
posso “sparare le cannonate”, ma solo lei puo dirmi se ho fat-
to centro... oppure no!

Dobbiamo ben renderci conto, poi, che qui, in negozio, pos-
siamo solo fare una prima scrematura; la vera scelta la puo
fare solo lei, con molta calma, negli ascolti rilassati e tran-
quilli che puo fare solo a casa sua.”
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Sono, concisamente, questi i semplici e quasi elemen-
tari discorsi che sempre dovrebbero essere fatti fra for-
nitore e cliente: inutile strombazzare marchi e meravi-
glie finché non sappiamo chi abbiamo davanti... inu-
tile propagandare le nostre pulsioni e i nostri innamo-
ramenti se non sappiamo cosa vada cercando questo be-
nedetto cliente!

E, inoltre, avere la propria catena di riferimento serve
solo come personale déja vu, come exemplum fictum che
possa rappresentare, magari anche in maniera ottima-
le in relazione allo specifico ambiente, una delle mol-
te “versioni dei fatti” che esistono nel ben riprodurre la
musica registrata.

Comungque forse ¢ ormai ben chiaro che il saper rea-
lizzare corretti impianti di riproduzione musicale,
presuppone l'avere con il cliente una sapiente condi-
visione intellettuale pit che un algido impelagarsi in
questioni tecniche: ascoltare musica € operazione cul-
turale e tutte le tecniche di questo mondo possono es-
sere solo “sgabello”, possono essere solo utile mezzo e
non certo fine sulla strada del piacere, del godimento
e della soddisfazione che deve assaporare il cliente che
a noi si e affidato.

L’arte del ben riprodurre si realizza unicamente con con-
sapevole lavoro, con sperimentato mestiere, con com-
petente sensibilita.

Capite bene, allora, quel mio entusiasmo nel vedere, in
questo attuale mare magnum di improvvisazione, di im-
preparazione e di insipienza, finalmente un faber che
sa agire... da vero artifex! \y
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