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IL CASO Marketing al contrario

Quelli che snobbano

i libri a 99 centesimi

lon Compton

Editori e librai arricciano il naso di fronte alla collana M

che spopolain classifica con i classici. Ma cosi st danno la zappa sut piedi

Serena Sileoni*

'\ eneca, Freud, Austen, Poe,
. Doestoevskij e uno scrittore
Y emergente, Marcello Simo-

.~ ni,aiprimiseipostinellaclas-
51ﬁcasett1manale deilibripitivendu-
ti,secondoidatipubblicatisu Repub-
blica. Dato cheinItalia silegge poco,
non possiamo pensare che questa
classifica sia dovuta a un’infatuazio-
nerepentinapericlassici,conunafe-
liceincursionediun giovane autore.
La splegazmneemolto piusemplice.
INéWton Compton, un editore estre-
mamente creativo nel diffondere in
manieraeconomicaecapillarelalet-
teratura(chinonricordail0Opagine
1000lire?) haappenaavviatolacolle-
zioneLivea0,99 centesimi, dicuifan-
no parteiseiautorisopra citati.

La proposta di NéWt6# Compton
sembrerebbeunadiquellein cuines-
sunociperde:nonl'editore,checon-
fidadivenderecosltante copiedare-
cuperare i costi dell'iniziativa;nonil
libraio, chepotrebbefarelostessora-
gionamento e al quale, comunque,
qualsiasi uomo della strada consi-
glierebbe che e sempre meglio ven-
dereapocoprezzopiuttostochenon
vendere;lastbutnotleast, nonilletto-
re,chepotraacquistaretitolirilevan-
tiaprezzimoltomodiciesoprattutto
potra aumentare le possibilita di ac-
quistareunlibrorinunciando, al pit,
auncaffe.Iniziativecome questepos-
sono avvicinare le personeallalettu-
ra, prospettivadicuidovremmo com-
piacerci tutti, e ridare vitalita ai libri
di carta, cosi cari a editori e librai. Le
personepotrebberopersinocambia-
re le loro abitudini e leggere di pit,
senza doverritenerel'acquisto diun

libro alternativo a una pizza con gli
amici. Potrebbero approcciarsi al
mondo dei libri senza timore di fare
un acquisto sbagliato e potrebbero
tornareunasecondavoltainlibreria,
avvinti alla lettura e convinti magari
a spenderci qualche euro in pil, per
lafelicita di editori elibrai.

Ciononostante, qualcuno si la-
menta. Silamentanoilibrai rappre-
sentati dall’ALL il cui presidente Al-
berto Gallahaaccolto con freddezza
la collana Live, dato che il margine
immediato di guadagno e irrisorio
(Rivoluzione no cost, La Repubblica,
16marzo).Silamentanoanchealcu-
nieditorisecondoiqualiprezzi trop-
pobassitrasformanoilibriinprodot-
ti di marketing senza valore (I libria
99 centesimi? Prodotto civetta, La
Stampa, 17marzo2013).Silamenta-
no insomma quanti ritengono che i
prezzideilibri, anziché essere il frut-
todiunanegoziazioneinfinitatralet-
tori, editori elibrai, abbianounprez-
70 «giusto».

Sono gli stessi soggetti che hanno
salutatoconfavorelaleggeLevicheli-
mita gli scontisuilibri, approvataun
annoemezzofaperproteggerelibrai
eeditoriminoridallaforte concorren-
zasugliscontipraticatanel commer-
cioelettronicoedalleprincipalicate-
ne librarie. I librai, in particolare,
espressero il loro apprezzamento
per un provvedimento che avrebbe
mantenutoiprezziinmaniera artifi-
ciale «non troppo bassi». Curiosa-
mente, invece, la stessa legge Levi
puoaver contribuito, nonvolendo, a
provocare questa bella e anomala
classifica settimanale di vendite.
«Nellasferaeconomica-scrivevaBa-
stiatnelsuocelebre Cequ’onvoitetce
qu’onnevoit pas-un atto, unaabitu-

dine, unaistituzione, unalegge, non
generano solo un effetto, maunase-
riedieffetti. Diquesti effetti, soloil pri-
mo & immediato». Ma Bastiat inse-
gna che, al pari di quanto accade nei
comportamenti spontanei, anche
nellalegislazionevisonoconseguen-
ze inintenziali.

Cos}, se con lalegge sul prezzo dei
libriilibraisisonotoltididossol incu-
bo degli sconti selvaggi, hanno forse
sottovalutato la possibilita che l'edi-
tore, per competere in un mercato
molto difficile come quello librario
una volta venuti meno gli strument
della scontistica e delle promozioni,
abbassasse anche drasticamente il
prezzo di copertina, fino a mandare
inlibrerialibri aun prezzo cosibasso
cheiguadagnipossonoarrivaresolo
dopo un cospicuo numero di vendi-
te. «Prodotti civetta», comeliha defi-
niti chi ne vuol prendere le distanze,
chedeprezzanoilvaloredellibroeri-
duconoapercentualiirrisorieil gua-
dagnoimmediato deilibrai. Eppure,
le librerie sono gia piene di prodott
civetta, che spesso non hanno nem-
meno nulla a che fare con la carta
stampata. E del tutto commendevo-
le, anzi, attirare il lettore avventizio
con libri a bassissimo costo e chissa
persuaderlo, dopo averli lett, che la
lettura & una fonte di gioia anche se
dovesse costare di piti.

Anche i 100 pagine 1000 lire furo-
no, all'epoca, unastraordinariaope-
razione dimarketing. Oggi, sono pa-
trimonio librario italiano, dato che
decinediesemplaridiquellacollana
sono custoditi in centinaia di biblio-
teche pubbliche, disponibili alla let-
tura e al prestito.

*ricercatrice
dell'Istituto Bruno Leoni
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Sonoititolia 0,99 centesimieditifi-
nora da NéWwton Compton. Ai primi
di maggio saranno seguiti da altri
dodici titoli

< 350mila
: 4 Latiraturadiognititoloa0,99 cente-
simi é di 250mila copie. Il venduto,

nella prima settimana, é stato di
350mila copie

Asinistra,
Fédor
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E%%é[r:\ 232 | L'editoreNewton Compton hacalco-
a sinistra, lato di andare in pareggio con un
Sigmund venduto medio di circa 20mila co-
Freud, in alto pieatitolo
adestra,
Seneca.
In basso,
Jane Austen RISULTATI

Un effetto imprevedibile
della legge Levi che puntava
a non abbassare i prezzi

BIBLIOTECA

Da Seneca a Dostoevskij

a Poe, un ventaglio di scelte
di altissima qualita
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