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QOratorio di Pésqua.

Oratoric dell'Ascensione

Qratori di Pasqua e dell’Ascensione
Paul McCreesh, John Eliot Gardiner

Il e offerto dalla Settimana
di musica sacra di Monreale

www.classicvoice

Un quotidiano on line dedicato alla grande musica,
con notizie, anteprime, recensioni. E nello shop si
possono ascoltare, sfogliare in anteprima

e acquistare |e nostre pubblicazioni.

www.classicvoice

La prima web tv dedicata alla classica e al jazz, con
anticipazioni dei dvd in vendita nei migliori negozi
di dischi.

RADIO
www.classicvoice. fm

Ventiquattro ore su ventiquattro di grande musica
da ascoltare durante le ore di lavoro o nel tempo
ibero.

i col tuo smartphone
JR Code ed entra subito

* in classicvoice.com
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CLASSIC POST

La vostra posta, la nostra risposta

30

IN SCENA
Alla Scala (che gliel’ha commissionato)
debutta “Quartett” di Luca Francesconi

RADIO/TV/SAT
Netrebko-Garanca primedonne-rivali
con “Anna Bolena” su Arte e Classica

VIAGGI MUSICALI
Pasqua da Lucerna a Salishurzo
mentre I'Inghilterra schiera le corali

RECENSIONI CD & DVD

LETTURE

DAL VIVO
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CLASSIC BLOG

SERVIZI

INCHIESTA

Il Fus & stato reintegrato ma vale sempre

meno. La speranza é affidata ai futuri
“manovratori “dello spettacolo. E alla

loro abilita nel reperire risorse private

IL. CASO

Mr Still - come un Marchionne del
mondo lirico-sinfonico - ha risanato

i bilanci dei complessi di Bergen e di
Liverpool. Con una formula che ha per
metafora il triangolo isoscele

CLASSIC VOICE CD

idea messianica del Risorgere

tradotta in musica da Bach. Una scossa
energetica e vitale che accomuna il

Kantor alle composizioni scaturite dalle

menti pill eccelse della storia musicale 52

PASQUA GRECA

Con la "Greek Passion” di Martinu
versione 1957 risorgono al Massimo di
Palermo antico folclare e la tradizione
sacra ortocdossa che la seconda stesura
“zurighese” del 1961 avevano oscurato

IL COMPOSITORE

Le storie diverse di Fatvos, poliglotta
nel descrivere i naufraghi spaziali di
". £ adesso passa a Baricco.
Con un’opera in lingua italiana tratta

“Seven

dal romanzo noir “Senza sangue”

APPROFONDIMENTI

Lopera di Verdi & affine alle tele di
Hayez e ai versi di Manzoni. Un
terzetto di artisti che colpisce popolo e
ceti alti. Ma & Verdi a svoltare con un

| successo che raggiunge |'Curopa

IL DIRETTORE

Mehta, dal rischio
Giappone all’Aida del 150°
che apre il Maggio

[Verdi con I'orchestra di
cui va orgoglioso. E presto
Turandot nel nuovo teatro

COVER STORY
Dopo il successo con
Bollani, Riccardo Chailly

ci riprova con Bahrami
-

[Incontro sulle note di Bach
tra il direttore milanese
e il pianista iraniano

JAZZ

Jam session, liberta di
improvvisare. Ma anche di
fronteggiarsi in un duello

I’estemporaneita del jazz
a confronto con il rigore
della musica da camera




Un Marchionne

benedetti soldi per il reintegro

del Fus sono arrivati. Ma la cri-

si ¢ pur sempre dietro I'angolo.

Come scongiurarla? Tempi di
incertezze e dunque di nuove pro-
fessioni create ad hoc per affron-
tarle. Tempi, anche, di mentalita
ed approcei che devono cambiare.
E cosi capita che spuntino 1 Mar-
chionne della musica. I quali ana-
lizzano la macchina musicale, in-
dividuano 1 guasti e soprattutto
vedono di sistemarli, ammesso che
non sia troppo tardi, ovviamente. In
realta, 'obiettivo non & solo quello
di sanare bilanei in rosso, ma di mi-
gliorare la redditivita e competitivi-
ta. I puri facciano pure un salto sul-
la sedia, ma non si ratta altro che
di applicare il classico turnaround

Ha risanato I'orchestra di
. Bergen e la Filarmonica
' di Liverpool. E Mr. Still
. professione risanatore
| dei bilanci. Il suo
 segreto? Un triangolo
 isoscele

aziendale anche alle aziende della cultura. Prendete il
serafico Magnus Still. Finlandese, societa (StillArt) in
Svezia, un tempo manager di istituzioni musicali tra
cui dell’Orchestra Sinfonica della Radio finlandese.
Ha iniziato la sua attivita di risanatore di teatri, sale
da concerto e orchestre negli anni Novanla, in epoche
ancora non del tutto sospette. “Finché c’erano denari,
pubblici e privati, i problemi di qualsiasi natura veni-
vano posti sotto il tappeto” ci spiega. Ma ora che an-
che i tappeti sono diventati un lusso, i problemi sono
messi a nudo ed urgono soluzioni per non naufragare.
Tradotto: se prima i progetti di Mr Still (nella foto a
pagina 28) suscitavano giusto curiositd, ora il suo busi-
ness é decollato e vola alla grande. Prima ha convinto i
Paesi dell’estremo Nord (Norvegia, Finlandia, Svezia),
quindi del Nord (Inghilterra ¢ Olanda). Ha intrigato la
Svizzera e ora sta conquistando il Sud dell’Europa. An-
che le istituzioni italiane stanno bussando alla sua por-
ta e chiedono piani di ristrutturazione. Still sostiene
che spesso ¢’¢ un problema comune ai teatri, ed & “la
mancanza di una forte leadership”. Problema universa-
le e trasversale rispetto a qualsiasi attivita, e presente
all’ennesima potenza in un Paese, come il nostro, dove
i leader delle istituzioni culturali, teatrali in testa, non
vengono prescelti sulla base di criteri di meritocrazia
gestionale. O almeno, questo & quello che accade nella
stragrande maggioranza dei casi.

Detto questo, qual ¢ il metodo? Still disegna un trian-
golo isoscele, traccia due righe parallele rispetto alla
base e lo divide in tre sezioni. Al vertice, “c’¢ quella che
io chiamo Tecnica. E cioé l'insieme delle operazioni
per implementare 'immagine e la visibilita dell’isti-
tuzione. Alludo al sito web, poster, twitter, pubblicita,
branding”. Nella sezione centrale, scrive Crm ovvero
Customer Relationship Management, sono le relazio-
ni che il management instaura con gli utenti, insomma
gli spettatori. “E se le relazioni si basano su pubblicita
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via carta stampata, tv e radio, bro-
chures varie il marketing ¢ passivo
e costoso”™. Cosi ci stampa sopra
una bella croce. E allora come co-
municare che ci sei e quello che fai?
“Questi mezzi vanno bene ma non si
puo pensare di costruire il rappor-
to con l'utenza basandosi solo su
cio. A integrazione devono esser-
c¢i incontri personali, il veechio ma
intramontabile passa parola, lette-
re scritte con tatto su misura degli
speltatori. E poi, a seconda dalla
tipologia dell'istituzione e dell’area
dove si trova, un’azione di marke-
ting specifica. Bisogna far sentire
I'utente parte integrante del siste-
ma e non un consumatore passivo”.
In genere, ancora Still, si pensa che
il problema risieda in queste due
aree del triangolo, quindi si concen-
trano le energie sul rimodulare la

comunicazione, per esempio. Ma il problema vero sta
alla base, e nel riquadro in basso scrive un bel “Cri-
si”. Dietro questo termine, spiega, “si muove tutto
cio che ha a che fare con la leadership. Spesso fra le
cause di una crisi ¢’¢ una carenza di visioni e prospet-
tive, e di conseguenza di strategie per raggiungerle. E
soprattutto non c¢’¢ la coscienza dell'identita e unicita
dell'istituzione, e mancando questa sfuma la capacita
di coinvolgere il team che lavora. Troppi agiscono con
una mentalita impiegatizia e non si sentono parte in-
tegrante di un processo: nel bene e nel male”. Il piano
di risanamento, specifica Still, & flessibilissimo, muta
a seconda del problema ed istituzione. 11 che si riflette
sulla composizione della squadra d’azione che, nella
sua totalita, comprende diversi ruoli (spesso difficil-
mente traducibili in lingua italiana). In testa, il ma-
nager del progetto, quindi consulenti di marketing e
identita del brand, digital e social media, consulenti di
business plan, esperti di vendita, consulenti nel settore
della programmazione interna e di tournée, esperti di
campagne di comunicazione di abbonamenti e singoli
biglietti, di leadership, di strategie aziendali, di finan-
Za € SpPonsor.
Non & che si dovrebbe lavorare an-
che sulla qualita del prodotto arti-
stico? Gli artisti sono solo le vittime
di un sistema che va a gambe all’aria
0 essi stessi sono vettori della crisi?
“La qualita artistica é spesso buo-
na o alta. In genere non & quello il
punto. E la gestione del prodotto
artistico che va rimodulata. Vedo
stagioni di concerto organate senza
criteri particolari. Qualcuno pensa
che mettere due o tre stelle in sta-
gione sia la chiave di volta. Oppure
si costruiscono pacchetti di concer-
ti scarsamente vendibili”.
Sulla carta puo anche intrigare il
piano anticrisi di Still. Quanto ¢ ef-
ficace pero? Lui tira fuori i dati, de-
bitamente certificati. L'orchestra di
Bergen e passata dai 200mila abbo-
nali del 2006 ai 40omila del 2009,
la Filarmonica di Liverpool in tre
stagioni ha visto aumentare i rica-
vi delle vendite di biglietti per un
milione di euro grazie alla presenza
di 14 mila nuovi abbonati. Tripli-
cati anche gli incassi in un teatro
estone che & passato da 450mila
a 1.150mila euro di incassi. Poi
cita una sala da concerti costruita
a Vara, in Svezia, in un centro di
4mila anime. Nel 2004 aveva 375
abbonamenti, ora ne ha 790. Ora
anche una delle orchestre di punta
di Londra sta applicando la terapia
d’urto di Still. 11 costo delle opera-
zioni? La percentuale che finisce
nelle tasche di Still & in relazione
alle migliorie apportate. Dunque:
no migliorie no guadagni. Provare
per credere, e soprattutto provare
prima che il malato sia ormai nel
reparto di rianimazione.

ANNA FRANINT



