Senza Ali

La polemica fra ALI e no dello scor-
so mese non ha « scosso » molto il
mondo importante editoriale e li-
brario. Solo un editore, molto ami-
co e fin troppo gentile. Qualche al-
tra lettera di solidarietd, nessuna
contraria, soprattutto nessuna rispo-
sta dell’ALI. Un lungo studio del
sig. Swich, molto interessante, ma
forse un po’ azzardato in certe con-
clusioni. Alcune lettere buone so-
no state scartate perché anonime.
La paura di questo popolo é vera-
mente straordinaria. Se non succe-
dera pin niente vorra dire che I'As-
sociazione Librai Italiani non esiste.
Sarebbe forse un risultato.

Caro Linus,

non entro nella polemica tra la Mi-
lano Libri e PA.L.I. sugli sconti e
omaggi librari, polemica del resto
che mi trova pienamente d’accordo
col vostro punto di vista.
Scandalosa invece & la definizione di
« opuscolo pubblicitario » del Vo-
stto « sommario libri » che consi-
dero anche come persona non com-
pletamente estranea al settore come
uno dei migliori esempi di intelli-
genti e obiettive schede di libri at-
tualmente in circolazione.

Queste come ogni altro tipo di ini-
ziative atte a diffondere ed aiutare
la lettura in qualche italiano di pit
& sotto ogni aspetto encomiabile. E
non pud che stupire che sia proprio
PA.L.I. a non condividerle.

Si pud discutere se in una societd
pluralista, come quella a cui credia-
mo, la cultura debba occupare il pri-
mo posto; certo & perd che non pud
essere seconda a nessuna delle altre
componenti,

Saluti.

Dott. R. Archinto Marconi - Milano
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Spett. Libreria,

sono un venditore di libri e desidero
intervenire nel dialogo che, grazie
a LINUS, spero si aprira sul proble-
ma da Voi proposto nel numero 54.
Vorrei iniziare pregando i soci e i
dirigenti del’ALI di chiarire una
volta per tutte gli scopi, le finalita
e le proposte di quella associazio-
ne, le quali mi sono sempre giunte
in modo contorto e spezzettato.
Detto questo, entrerd subito nel vi-
vo della questione che, spero, verra
molto discussa e dibattuta portando-
ci cosi ad una concreta e radicale
« rivoluzione » nel campo dell’edi-
toria, essendo questa pil urgente
che mai.

Innanzi tutto la lettera dell’ALI mi
ha lasciato perplesso per quanto di-
ce a proposito degli sconti che, se-
condo loro, nessuna libreria & te-
nuta a praticare e mi rifiuto di cre-
dere che un solo libraio iscritto al-
PALI non faccia sconti ai propri
clienti. Infatti, sfido qualsiasi libraio
a dirmi se non si sente a disagio
quando un cliente gli paga a prezzo
intero il libro richiesto; le ragioni
di questo stato d’animo sono diverse
ma quelle pit importanti sono cer-
tamente:

A) il problema commerciale — lo
stesso cliente, se cambiasse libreria,
usufruird quasi certamente di uno
sconto, anche se questo non & stato
richiesto dal compratore il quale, ti-
rate le conclusioni, penserd che il
primo libraio abbia voluto speculare
sulla sua buona fede

B) i libri, ce ne rendiamo conto be-
nissimo, sono molto pil cari di quan-
to dovrebbero essere e, praticando
uno sconto, incoraggiamo la vendi-
ta dello stesso (facciamo insomma
QUELLO CHE DOVREBBE FA-
RE L’EDITORE, riduciamo il prez-
zo del libro) anche se il nostro gua-
dagno si riduce ai minimi termini

C) gli stock di libti con sconti par-
ticolari vengono effettuati dalle li-
brerie per liberarsi di una parte del
magazzino che, con Deccessivo nu-
mero delle novita che escono, di-
venta sempre pill pieno e costoso.

Purtroppo il problema degli sconti
esiste, ed esisterd finché non si pu-
lird a fondo il mercato librario co-
minciando dagli editori, i quali of-
frono le loro pubblicazioni a ditte

e clienti facoltosi con sconti spesso
superiori a quelli praticati alle li-
brerie (ho le prove di un caso e
non credo sarebbe difficile trovar-
ne altri); la situazione diventerd
sempre piu grave e mi sembra si
stia creando una reazione a catena
alla quale bisognera porre rimedio al
piu presto.

Il « Remainder’s » & il prodotto piu
vistoso di questa politica sbagliata
e, se & vero che ¢ un buon mezzo pet
la diffusione del libro, & anche vero
che, con una diversa impostazione
del mercato librario, si sarebbe arri-
vati alla diffusione di massa del li-
bro in modo molto pil setio ed il
nuovo lettore si sarebbe avvicinato
ad esso con fiducia e non con la
diffidenza di oggi.

Altra piaga dell’editoria sono le no-
vitd: la quantitid (sono troppe e inu-
tili) e il prezzo (& troppo alto). Lo-
gicamente chi ci rimette & sempre il
libraio che & costretto ad acquista-
re almeno una copia di ogni titolo
e non arriva a venderne che la meta
facendo cosi da banca all’editore,
presso i magazzini del quale non si
troverd pill una copia della novita
ultima uscita e, di conseguenza, ne
sard dichiarato 1’esaurimento, quan-
do invece le librerie non sapranno
come liberarsene e avranno il magaz-
zino colmo della novitd « esaurita ».
E’ quindi necessario che leditore,
con una saggia ricerca di mercato e
di confidenza con i librai che, stan-
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do a contatto con il pubblico, cono-
scono i suoi gusti, pubblichi princi-
palmente le opere e gli argomenti
che pit lo interessano.
Concludendo, elenco qui sotto alcu-
ne proposte che mi sembrano impor-
tanti al fine di migliorare la situa-
zione:

1° Riduzione degli sconti da parte
degli editori ai librai e, facendo un
sacrificio il libraio, dovrebbe farlo
anche l’editore, riduzione del prez-
zo del libro di almeno il 20 % che,
automaticamente, ne incoraggera la
vendita. Se non erro, un presidente
dell’ALI ha proposto, tempo fa, una
maggiorazione dello sconto alle li-
brerie; questo porterebbe semplice-
mente ad una maggiore concorren-
za nell’elasticitd degli sconti alla
clientela e, logicamente, ad un ulte-
riore aumento del prezzo dei libri
da parte dell’editore.

2° Il libraio, che sara difeso da leg-
gi governative dalla concorrenza
sleale di colleghi e case editrici, sa-
ra condannato alla chiusura piu o
meno lunga del suo negozio se sco-
perto a praticare sconti alla cliente-
la. Penso che in una societd come la
nostra che si dice cosi democratica,
non siano basi impossibili da getta-
re e, come terza proposta, suggeri-
sco il modo di farlo:

3° Riunioni comunali o intetco-
munali che comptrendano almeno
15-20 librerie le quali manderanno
poi loro rappresentanti a riunioni
provinciali o interprovinciali che in-
teressino almeno 2-300 libretie pet
arrivare cosl a riunioni svolte da rap-
presentanti eletti da librai che avran-
no risconosciuto in essi dei veri
fautori delle nuove idee. Finalmente
si artivera ad un convegno nazionale
che potrd redigere una dichiarazio-
ne la quale sara approvata definitiva-
mente dalla maggioranza delle libre-
rie che, tutte unite, potranno cosi
dettare condizioni agli editori co-
stringendoli a non fare cose che ri-
sultassero inutili e dannose sia com-
mercialmente che culturalmente.

Ci sarebbero ancora molte cose da
dire ma mi riprometto di interve-
nire pilt avanti quando il dialogo su
LINUS si sara fatto piu esteso.
RingrazindoVi, invio cordiali saluti.

G. Paolo Swich - Varese



