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I Decaloghi

volte, quando mi accingo a scrivere questi
Amensili articoli, vengo assalito da stravaganti ri-

pensamenti: mi sembra di avere, sui nostri au-
diofili & musicofili argomenti, gia detto, ridetto e ri-
petuto tutto il dicibile ed il ripetibile e quindi v’é in me
una sorta di malcelato senso di perplessita e di stan-
chezza... cosi mi soffermo a riflettere sulla opportunita
di continuare in questo, ormai quasi quarantennale, e
non semplice impegno...
Poi, sull’argomento “riproduzione sonora”, mi attar-
do a leggere forum, blog, facebukkate e dissertazioni
varie.... e allora mi convinco che invece, purtroppo, sia-
mo ancora ben lontani da una chiara e diffusa consa-
pevolezza e, conseguentemente, si € ben lontani dal-
I'aver concluso il doveroso lavoro.
Un doveroso percorso che deve indicare pianeggianti e
facilmente percorribili vie per tutti gli innocenti appas-
sionati impegnati a realizzare il loro opportuno ed ap-
propriato apparato di riproduzione musicale.
Il diffuso spaesamento lo si capisce benissimo dal te-
nore delle domande, dalla valenza delle discussioni,
dalla vacuita degli argomenti proposti, nei quali
ognuno tira 'acqua al suo mulino senza affrontare le
problematiche con un minimo di assodata competen-
za, con un minimo di credibile metodica... sembra che,
oramai, tutto sia hobby, tutto sia puro divertimento, tut-
to sia gioco (...ritenuto falsamente e stupidamente li-
beratorio), dove tutto & lecito e tutto € ammesso... dove
tutti possano sentirsi in diritto di sparare le pitt incre-
dibili affermazioni o le piti squinternate domande...
Non vi &, di base, la doverosa umilta che dovrebbe sem-
pre far riflettere e incentivare tutti questi saputelli a por-
si la classica domanda:
“....ma su cosa cavolo, io, sto argomentando? Cosa cavo-
lo, io, sto domandando? Ho la doverosa preparazione per non
buttar sul tavolo inconcludenti argomenti fuorvianti e con-
troproducenti? 1l mio dire é utile o porta solamente confu-
sione, soprattutto fra i piu ingenui ed impreparati ascolta-
tori? Cosa c’entrano le mie affermazioni con la corretta ri-
produzione della musica? Che benefici apportano agli altri
appassionati, al mercato, alla comunita audiofila e, in fin dei
conti, a me stesso?...”
E cosi, anche se devo ancora e costantemente ripeter-
mi, sento una specie di dovere a continuare ad affidare,
non alla evanescente “rete”, ma al durevole e molto pitt

affidabile supporto cartaceo, le mie osservazioni, i miei
convincimenti, le mie certezze.
Scrivere, insomma, illustrando, precisando e sottoli-
neando le fondamentali metodiche, cercando di far in
modo tale che la riproduzione sonora non venga con-
siderata un semplice passatempo, un banale hobby
come lo ¢ il giocare a pallone, il correre in bicicletta o
I’andar a pescare.
La Musica e forse una delle piti alte e culturalmente im-
portanti attivita del genere umano e, pertanto, anche
la sua riproduzione va affrontata con consapevolezza,
rispetto e competenza.
Forse, complice una certa qual “letteratura” (magari
molto competente sul piano tecnico, ma poco attrez-
zata sul piano, appunto, culturale), tutto il nostro set-
tore ha preso una deriva tecnocratica e musicalmente
insipiente, come accuratamente e approfonditamente
cercavo di spiegare nell’articolo del mese scorso.
I vari appassionati, soprattutto coloro che non hanno
nessuna frivola attenzione al mezzo (le apparecchia-
ture), ma guardano semplicemente al risultato da
raggiungere (la musica), sono molto spesso fuorviati
dalle sempre pit1 ossessive “mode” propagandate... ba-
sti per tutti un semplice esempio...
Vi riporto, infatti, la richiesta fatta da un gentile Signore
che é alla ricerca di un paio di diffusori adatti a com-
pletare il suo impianto. Prima di incontrarci per il clas-
sico colloquio preliminare, questo possibile cliente mi
ha inviato questa descrizione inerente ai “pezzi” gia in
suo possesso, descrizione che, in parte, vi sottopongo:
.....Queste le caratteristiche del pre... che ho dotato delle
Gold Lion:
Preamplificatore a tubi termoionici (doppio triodo) selezio-
nati e accoppiati a coppia, piedinatura placcata oro 3 micron
. Condensatori in carta e olio in ingresso segnale e Mundorf
evo alu per altri utilizzi.
Selettore d'ingresso a tre posizioni (max 6 a richiesta) e se-
lettore d’uscita a due posizioni per commutazione amplifi-
catore dolby o amplificatore HI-FI.
Alimentazione con trasformatore toroidale maggiorato del
100% e con schermi elettrostatici incorporati, realizzato su
specifiche da un noto artigiano e filtro a doppio pi greco in
entrata “Enel” per “pulire” tutte le spurie indotte dalla
rete.....”
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Quando, poi, ci siamo incontrati, ho gentilmente chie-
sto a cosa, secondo il suo parere, potesse servirmi tut-
ta quella dettagliata descrizione, quei particolari co-
struttivi e tecnici, nell’aiutarmi a “scegliere” i diffusori
da provare...

Dal colloquio che poi ne € seguito, ho chiaramente in-
tuito come dentro di lui operasse tutto un certo “con-
dizionamento mentale” e come quelle minuziose e tec-
niche descrizioni fossero, sempre in lui, la naturale base
di partenza per una corretta indagine....

Poi, ascoltando, lavorando e sperimentando, si & subito
reso conto che quella descrittiva pappardella, nella scel-
ta di un diffusore, c’entrava come i famosi cavoli a me-
renda....

Questo é solo un banale e particolarissimo esempio ma
quanti sono, dunque, gli appassionati che ricercano il
loro impianto in modo assolutamente sbagliato? Quan-
ti sono quelli che invece di semplicemente (e sapien-
temente!) “ascoltare e scegliere”, sono stati indotti ad
andarsi ad impelagare in faccende tecniche (delle
quali sono assolutamente digiuni o sulle quali sono, as-
sai spesso, falsamente informati) che non danno, la-
palissianamente, nessun aiuto e, anzi, distolgono dal
puntare diritti e consapevoli al corretto “fabbiso-
gno”?

Sono tutte domande pleonastiche e retoriche... perché
ormai lo sappiamo che la subdola e sempre pii1 attuale
“spirale della disinformazione” & partita da lontano
e, sicuramente, non si fermera con le nostre stringen-
ti argomentazioni e dimostrazioni..

Infatti quel famoso “Regno della Quantlt ,al quale ac-
cennavo anche nell’articolo del mese scorso, deve di-
lagare, deve obbligatoriamente essere I'ambito dei pit,
deve essere a tutti i costi il “ricettacolo della maggioran-
za”...

I vecchi Maestri hanno insegnato che, nel nostro esi-
stere, nel nostro ex-stare, non si puo far altro che cer-
car di frenare la caduta, “rallentare il ciclo”, ed ecco che
allora & importante fare “cio che va fatto” ... a beneficio
di tutti coloro che, affidandosi all’umilta, alla sinceri-
ta e al disinteresse, hanno la volonta di discernere e ri-
cercare le semplici e vere soluzioni.

Lo sappiamo che i tempi vogliono che prevalga, ap-
punto, la quantita sulla qualita... lo sappiamo che ora-
mai sono pochissimi coloro che sanno individuare, con
vera competenza, questa cosi fraintesa qualita... ed
ecco che, allora, diventano fondamentali “la quantita dei
soldi”, “la quantita di coloro che preferiscono x piuttosto che
y”, “le quantita che i numeri delle statistiche evidenziano
.ecc. proprio perché devono “aver ra-
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gione” non coloro che sanno ma coloro, appunto, che
statisticamente “sono in numero maggiore”!

Ricordo, a proposito di “coloro che sanno”, nei lonta-
ni anni settanta il fondatore delle due Aziende “Pro-
del” e “Audel”, il compianto ingegnere Giorgio Ber-
tazzoni: personaggio veramente carismatico che ha con-
tribuito a far grande il marchio Pioneer in Italia.

Egli aveva (...a quei tempi!) fatto il listino dei vari pro-
dotti in distribuzione, sia nazionali che di importazione,
con i prezzi divisi su due diverse colonne e con due di-
verse specificazioni: “prodotto assistito” e “prodotto
non assistito”.

La differenza, in termini monetari, era di circa un ven-
ti per cento fra il cash and carry e I'apparecchio ven-
duto con consulenza e assistenza.

Consapevole delle logiche esigenze di una sana di-
stribuzione, aveva intelligentemente concepito e sta-
bilito quella maggior spesa che, correttamente rap-
presentava il maggior esborso necessario per avere as-
sistenza durante l"acquisto!

E ora, invece, pensiamo al nostro disastroso presente,
alla attuale caduta dei tempi: adesso ¢ “la rete” che sta-
bilisce i prezzi da pagare perché sembra proprio che,
ora, tutti sappiano ben comperare, tutti sappiano
cosa comperare, tutti sappiano “fare da sé” !

Mi ritorna alla mente la famosa pubblicita di tanti anni
fa, fatta per una grande Agenzia di Viaggi:
“...turista fai da te? ahi... ahi... ahil...”

Ecco, ora invece siamo oramai arrivatial “....audiofilo,
faida tel...” e nessuno dice pit1 “...ahi... ahi... ahi...” ma,
al contrario, tutti i vari frequentatori di forum ed affi-
ni, inneggiano al minor esborso, al sacrosanto rispar-
mio, alla raggiunta capacita decisionale, alla benvenuta
autonomia, alla favolosa ed auspicata indipendenza...
alla “damnatio memoriae” per quei disonesti che vor-
rebbero fare i rivenditori.

Povero mercato ...e poveri audiofili!

Si, poveri audiofili perché per uno che, eventualmen-
te possa anche avere una certa qual conoscenza del pro-
dotto e una strutturata competenza, ve ne sono novanta
che brancolano nel buio e, attratti dalle mode e dalle
suggestioni del momento, entrano nel novero di coloro
che, invece di ascoltare semplicemente la musica ed ac-
quistare per soddisfare il “proprio piacere”, portano il
cervello al mercato e, senza saper cosa sia il discerni-
mento, comprano con saputella determinazione le sug-
gestioni dell’'imbonitore di turno...

A questo punto, pero, bisogna avere molta onesta in-
tellettuale ed ammettere che, come sempre, le cause del-
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la “caduta” e dello spappolamento del nostro merca-
to, non stanno solo da una parte...

Gran colpa non risiede solo in una clientela sempre pitt
disinformata e supponente, ma tragicamente correi e
responsabili del disastro sono anche molti operatori del
settore.

Importatori, agenti, negozianti e... stampa di settore.
E stato il tipico “cane che si mangia la coda”.
Rivenditori sempre meno professionisti e sempre pitt
bottegai che hanno costretto la clientela a disaffezio-
narsi e ricercare, di conseguenza, unicamente il prez-
zo migliore.

“Quello che mi serve in quel negozio, é un imbecille qua-
lungue, che tira unicamente a vendere quello che ha in casa
o il prodotto dove ha pitt margine! Non trovo cortesia ed armo-
re per il lavoro, vi € solo il becero commerciare. .. ma io non
sto comperando un frigorifero, sto comperando qualcosa che
deve avere in sé, a tutti i livelli, la capacita di far rivivere
Uineffabilita del messaggio musicale...

A questo punto ben venga il libero “mercato planetario” dove
trovo tutto quello che voglio a prezzi decisamente molto pitl
bassi... non posso provare e sperimentare i prodotti a casa
mia, ma me faro una ragione... compro e rivendo, compro
e rivendo, compro e rivendo....”

E questa non e fantasia, ma la semplice e tragica real-
ta.... sentita mille volte.

Ed anche qui, per un rivenditore bravo, consapevole,
competente e gentile, ve ne sono novanta per i quali
conta solo il vendere e I'incassare e non certo l'aiuta-
re il Cliente a raggiungere il suo risultato.

Ed ora, sempre parlando del mondo del riprodurre, an-
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che questa situazione che vi espongo é cosa che do-
vremmo sapere tutti: quando un mercato e travolto da
una profonda crisi, non resta che farsi qualche domanda
e... mettersi tutti assieme a ricercare una linea comu-
ne, un modus operandi che tenga in debita considerazione
I'interesse comune, il famoso “ben comun” di Sere-
nissima memoria.

E invece, purtroppo, una collettivita commerciale, in
gran parte priva della doverosa consapevolezza e con-
sistenza culturale, non & in grado di aggregarsi e far
fronte comune per adeguarsi ai tempi, alle tendenze ed
alle esigenze costantemente in trasformazione...
Personalmente, ancora anni fa, avevo cercato una
possibile soluzione: conoscendo tanti operatori del set-
tore, per me era stato facile tentare dei discorsi che, alla
lontana, fossero garbatamente propedeutici ad ana-
lizzare un possibile “interfacciamento globale”....
Peggio che andare di notte!

Ho trovato qualche possibile volonteroso ma, in ge-
nerale, devo dire che, purtroppo, regna supponenza,
presunzione, arroganza e superba spocchia. .. tipo: “...io
50 10... e voi non siete un cazzo!”

Solo che qui nessuno ¢ il Marchese del Grillo e, 0 male
o malissimo, siamo oramai tutti pitt o meno nella cac-
ca...

Non voglio ora citare esempi e ricordare dettagli per-
ché il mercato non ne avrebbe nessun vantaggio e il gi-
rare il coltello nella piaga servirebbe solo a guastare cer-
ti rapporti ma, credetemi, purtroppo la stragrande mag-
gioranza del nostro mercato non é certamente composta
da acculturati operatori....\y
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