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In un articolo intitolato “Il pop fa degenerare I'ascolto del
Classico”, il musicologo Paolo Isotta, commentando un
libro recentemente uscito, scrive:

“II saggio di Sara Zurletti (“Ars Nova” - editore Castel-
vecchi) mette il dito anche su alcune piaghe che non si sane-
ranno mai: il fatto che il pop, il quale si costruisce secondo pro-
cessi affatto industriali, abbia fagocitato in sé la musica d’ar-
te, e (il fatto che ) le sue categorie valgono presso i pit quale
griglia interpretativa di questa.

Onde una degenerazione dell’ascolto presso i “fruitori” della
“musica classica” che sono, per lo piu, dei sottosviluppati men-
tali: si veda il pubblico dei teatri d’opera italiani, che applau-
de a tutto e tutti, indiscriminatamente; esso mi pare simillimo
alle orde che, le domeniche di ingresso gratuito, invadono i mu-
sei allo scopo di farsi il "selfie” di fronte a Tiziano.”

Questo mese ho voluto usare questo incipit, proprio per-
ché mi sembra che cio6 che il musicologo afferma, abbia
inquietanti parallelismi con il mondo della riproduzio-
ne musicale...

Nei fatti, il parossistico dilagare della fagocitante hob-
bistica ha completamente stravolto il senso stesso del-
I"assemblare la catena riproduttiva e, come nella “musi-
ca d’arte” il “sotto” ha contaminato il “sopra” con la insi-
pienza e la faciloneria del “fruitore” ignorante, cosi nel no-
stro settore i paradigmi in base ai quali si dovrebbe va-
lutare la qualita di una riproduzione, sono stati com-
pletamente stravolti ed affossati, trascinati dalle mille e
poco significative valutazioni quantitative, ormai tutte
concentrate sul mezzo e non sul fine.

Ascoltare, anche in un impianto di riproduzione, sola-
mente la musica, sta diventando una “usanza” sempre
pit misconosciuta....

Tutto questo, purtroppo, unito ad altri fenomeni che ora
cercheremo di analizzare, ha, nel tempo, drammatica-
mente contribuito a completamente scompaginare tut-
to il mercato di questo settore... tanto che, oramai, cre-
do sia opportuno arrenderci alla sua “morte annuncia-
ta”.

Morte che pero, come sempre, pud generare una rinascita
in modi e, soprattutto, in “mondi” assolutamente nuo-
vi: infatti ritengo che fin che vi sara vita e “umanita” (pro-
prio nel preciso significato di “peculiarita di essere
uomo” ... come “animalita” riguarda il peculiare “essere
animale”) vi sara sempre ascolto della Musica, sia assa-

porandola nel suo originarsi che nella sua riproduzione,
possibile ormai tramite le piti svariate apparecchiature.

Ma forse ¢ il caso di iniziare dal principio....

Come premessa, voglio ricordare un mio intervento di
molti anni fa nel Consiglio Direttivo di CEDIA (quando
ero presidente della defunta, a livello Italiano, “Custom
Electronic Design & Installation Association”) nel qua-
le precisavo, forse un po” prematuramente, che ormai vi-
viamo nell’era della inintermediazione: infatti, tutti co-
loro che un tempo svolgevano un qualsivoglia lavoro di
“passaggio”, cominciano a non avere piti ragione di esi-
stere. E questa progressiva ed inevitabile scomparsa dei
vari “anelli” della catena commerciale, ha origini abba-
stanza lontane.

Proviamo a tracciarne il divenire.

Ricordo che quando ho iniziato la mia attivita, alla fine
degli anni cinquanta, ho procurato per un cliente alcu-
ne apparecchiature Marantz: allora I’ Azienda era ame-
ricana ed il fondatore e patron era il grande Saul Marantz;
a quei tempi, nella catena distributiva “dal produttore al
consumatore”, vi era addirittura un esportatore (...era un
italo americano, tale Della Rocca, e la sua Azienda si chia-
mava Delrama ), poi vi era 'importatore per I'ltalia (.. .lo
“storico” Paolo Reinaudo con la sua Audio di via Gof-
fredo Casalis a Torino) e poi, ancora, un agente che ser-
viva i vari negozi della sua regione.

Quindi, ricapitolando, il prodotto passava dal fabbricante
all’esportatore, all'importatore, al distributore regiona-
le, al negozio per arrivare, infine nelle mani dell'utente
finale.

Voi capite bene come il prezzo iniziale potesse levitare,
visto il passaggio per tutti questi intermediari!

E la cosa era logica, dato che chiunque svolge un lavo-
ro deve avere il suo doveroso utile.

Oggi, invece, tutto € cambiato, soprattutto grazie alla enor-
me comunicazione che la rete permette: chi costruisce ha
gli strumenti per mettersi direttamente in contatto con
'utente finale... e a livello planetario!

E chi cerca, sempre a livello planetario, trova ogni tipo
di offerta!

Non vi &, quindji, assolutamente piti bisogno, a livello pu-
ramente materiale, di tutta quella pletorica, ma un tem-
po obbligatoria, intermediazione.

Chi cerca, infatti, tramite comunissimi computer, iPad o
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telefonini, trova facilmente il distributore o, addirittura,
chi costruisce il prodotto ricercato e, in molti casi, puo ac-
quistarlo direttamente, saltando tutti quei ricarichi che,
sempre allora, obbligatoriamente si sovrapponevano al
prezzo richiesto dal fabbricante.

E questo ha portato un totale sconvolgimento del mer-
cato, introducendo tutta una serie di possibilita che, in
verita, portavano gia in grembo una progressiva dege-
nerescenza.

Un tempo, a livello nazionale (non v’era allora la possi-
bilita, molto semplice al giorno d’oggi, di interfacciarsi
con il mondo intero), la vecchia filiera importatore-ne-
goziante, in genere, non prevedeva alternative; anche per-
ché il rivenditore si impegnava nel tale o talaltro marchio
e faceva da “vetrina” locale all'importatore ( la comuni-
cazione, allora era ovviamente molto relativa e il punto
vendita era quasi la sola fonte di ogni informazione). Nel
contempo, pero, il rivenditore specializzato, in genere do-
tato di passione, ma poco fornito di grandi possibilita eco-
nomiche, si faceva “finanziare” (nei pagamenti molto di-
lazionati) dal suo fornitore, in un gioco di equilibri ab-
bastanza precari... forieri di scompaginamenti divenu-
ti via, via sempre pilt evidenti.

Pero, vi & poi da ricordare che i consumatori finali piti sma-
liziati ed opportunisticamente faccendieri, gia allora ave-
vano incominciato a trovare delle comode scorciatoie alla
classica filiera: sapevano sfruttare il negoziante per le pro-
ve, le verifiche e le scelte e, poi, soldi fruscianti alla mano,
avevano I'impudenza e la faccia di tolla di andare a “cor-
rompere” lo stesso importatore che, sensibile alle tenta-
zioni (le vie dell'inferno sono tutte in discesa...), segre-
tamente (...per i suoi rivenditori si proclamava sempre
incorruttibile verginella!) mollava 'osso... e molte vol-
te (di fronte alla “pittura fresca”) ad un prezzo inferiore
a quello praticato al suo stesso rivenditore!

Infatti, quasi sempre, il negoziante pagava con le classi-
che rateazioni mensili, a volte molto lunghe, mentre il fur-
bastro pagava in contanti senza bisogno di bolle, fattu-
re e burocrazie varie; la tentazione, dunque, era troppo
golosa: si poteva incrementare il fatturato stabilito con i
negozi e, soprattutto, si incassava subito!

Questo malvezzo, un tempo giudicato riprovevole e, co-
ram populo, esecrato da tutti i corretti (?!) operatori, pia-
no, piano ha sempre pitt contaminato il mercato, diven-
tando prassi comune e generando, conseguentemente, tut-
ta una schiera di traffichini, trafficoni e sodali che oramai
sono diventati la piti consistente massa (ed anche piaga)
del settore.

Infatti, questi pionieri dell'intrallazzo si divertivano
nelle prove e riprove e, poi, avendo comperato a prezzi
assolutamente concorrenziali, un po” alla volta realizza-
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vano che si poteva riuscire, tramite i nuovi forum, social,
siti e facebukkate varie, a smerciare ogni tipo di mate-
riale... guadagnandoci pure!

Un mare magnum di persone che, avendone gia un altro,
ovviamente non devono vivere di questo “lavoro” e, quin-
di, senza I'aggravante delle obbligatorie spese fisse: nien-
te affitto, niente commercialista, niente “iva, ova, uva”, nien-
te dichiarazioni e tassazioni... ecc. ecc. ecc.... niente di
niente... e tutto black che pit black non si puo!

Un tempo, in genere, erano bancari (facilitati forse dal gran
numero di contatti possibili...), tecnici dalla mediocre
competenza, dipendenti con tempo libero ad libitum, sta-
tali e parastatali a go-go (...ricordo, a Roma, un dipendente
pubblico che appendeva la giacca in ufficio e poi anda-
va a farsi gli affaracci suoi nel mondo della musicale ri-
produzione; se qualcuno lo cercava, la frase di rito dei
“complici” era: “...il dottore sara da qualche collega. .. un at-
timo fa era qui... c’e Ii la sua giacca...”), variegata umani-
ta, insomma, che sapeva raccontarla bene ed aveva fat-
to del proprio hobby una interessante fonte di reddito;
ricordo un nostrano tecnico bancario, che per lavoro gi-
rava tutte le filiali del Veneto: candidamente mi confes-
sava di essersi fatto, con I’hi-fi, la villetta al mare...
(Ehssi... si potrebbero fare nomi, cognomi ed indirizzi di
tanti “rispettabilissimi” sedicenti audiofili che, sui forum
ed in rete, tramite innocenti “finte problematiche” im-
punemente pubblicizzano la loro “criptica” attivita!)

E tutti, sempre cripticamente, avevano le loro “corsie pre-
ferenziali” con gli importatori, dai quali, dato che le vie
del Signore sono infinite, ricevevano ogni tipo di materia-
le ai prezzi pit1 bassi possibili...

Prima ho parlato di “degenerescenza” proprio perché, nel
nostro mercato, queste fantasiose usanze, un po’ alla vol-
ta, hanno frantumato ogni regola commerciale.

Il mio primo importatore, nei lontani anni cinquanta, mi
diceva sempre: “....ricordati, se non guadagni, fallisci!”. E
allora, se un qualsivoglia rivenditore deve comprare e ven-
dere, sa che il primo venti per cento, circa, del suo utile,
se ne va in spese fisse (...lasciando, poi perdere le spe-
se variabili, i rischi del mestiere, i rientri del materiale usa-
to ecc. ecc.).

Quindi un ricarico di circa il quaranta per cento (so-
prattutto su certi prodotti) dovrebbe essere il minimo fi-
siologico per non tirare le cuoia, vista anche la “mole”
dei fatturati annui, sempre assolutamente assai ridicola.
Ma se una cosa che paghi mille, la vendi a millequat-
trocento... ecco che il coro delle galline internettiane, fo-
rensi e facebookkiane insorge con le classiche lamenta-
zioni da prefica piagnucolante sui ricarichi “che fanno schi-
fo”, sullo “spennamento dei polli” ... ecc. ecc.

11 traffichino o trafficone di turno, invece, non ha nessu-
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na soglia di utile: non avendo spese pud comportarsi come
occorre, come caso per caso € opportuno.

Ricarica cento euro? Sono cento euro guadagnati...
Tutto ci6 ha frantumato gli utili possibili e, come diceva
il vecchio amico, dato che “se non si guadagna si fallisce” ...
ormai non ci sono piti storie e i nodi vengono tutti al pet-
tine!

Tutta questa deregulation, quindi, ha fatto si che questo
mercato non ha pit1 base e stabilita, non vi € pitt un uti-
le programmabile e, conseguentemente, quasi tutti i vec-
chi rivenditori stanno morendo. .. o stanno faticosamente
barcamenandosi fra vari escamotage, o vendite di altri
prodotti che, con I’arte del ben riprodurre, ormai han-
no ben poca attinenza.

Vie, in verita e per fortuna, qualche giovane che, con in-
telligente e nuova operativita, ben inquadrata nelle as-
solutamente nuove modalita del mercato, vuole, maga-
ri con grandi sacrifici iniziali, portare avanti la sua pas-
sione legata a questo settore ed a questo lavoro; lavoro
che, come ho sempre ripetuto, per tutta una serie di pe-
culiarita, per le complesse e variegate competenze ne-
cessarie, per i risultati ottenibili e per le emozioni che puo
regalare.... & il pitt bello del mondo!

Dal “fuori” della mia ormai veneranda eta, auguro a que-
sti nuovi pionieri della riproduzione musicale, tutto il
bene ed il successo possibile!

V’é comunque da precisare che tutti questi discorsi sui
prezzi, sconti, sgambetti e sotterfugi, disonesta, evasio-
ne fiscale e malaffare, hanno storia, significato ed invi-
luppi unicamente nel commerciare e non certo nel la-
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vorare.

In effetti, facendo una semplice e banale correlazione col
mondo della alimentazione, credo che per tutti sia chia-
ro che un conto & gestire un supermercato di generi ali-
mentari ed un conto é fare il cuoco di classe. .. e, oggi come
oggi, nel nostro settore, il commerciare ¢ oramai rap-
presentato, in stragrande misura, solamente dalla rete,
dove trovi di tutto e di piti (.. .a prezzi bassissimi ed a vol-
te incredibili con altrettanto incredibili affari o fregatu-
re) e, invece, il lavorare per ottenere il sacrosanto e cor-
retto risultato musicale, € unicamente equipollente al sa-
per fare “il cuoco di classe”.

Non occorrono, infatti, analisi trascendentali per capire
che, nel raffinato mondo della riproduzione musicale, si
puo ottenere il giusto risultato solo attraverso “il sapiente
lavorare” e non certo “lo scaltro commerciare” (...at-
traverso il commerciare si ottengono altri risultati...).

E se, per un istante, vogliamo fare una fugace digressione
in ambiti molto, molto, molto pit1 “pesanti”, dobbiamo
confessarci che, anche nel nostro settore, la volgare ten-
denza a far si che “tutti sappiano far tutto”, non fa che
perpetrare la sempre pitt subdola lotta fra “potere” e “la-
voro”; lotta nella quale, per becero opportunismo, il “vero
lavoro, fatto con consapevolezza, competenza e pas-
sione”, se non puo pil essere sfruttato, deve essere co-
stantemente svalutato, banalizzato e deriso...

Nel mondo della attuale riproduzione musicale, la ve-
tusta, stupida e tipica affermazione dell’idiofilo (...or-
mai famosa crasi fra idiota ed audiofilo): “...so sbagliare
da solo!”, & sempre piu religione condivisa. ¥
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