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A Bari fanno tutti i ereziosi. 
Dal18 al22 Ottobre. 

Per cinque gjorni la città di Bari sarà un vero 
gioiello, circoleranno le idee più brillanti del mo­
mento e tutti avranno delle occasioni d 'oro. Dal 
18 al 22 ottobre prossimo si svolgerà la 16• edi­
zione di Orolevante, il salone specializzato del­
l'oreficeria, gioielleria, argenteria, orologeria, 
cristalleria e accessori. 

La manifestazione, organizzata dalla Fiera 
del Levante, patrocinata dalla Confedorafi e dal­
le Associazioni di categoria, fornirà l'occasione a 
tutti gli operatori qualificati di vagliare le offerte 
di 300 espositori. 

Durante la prossima edizione si discuterà 
anche della "Evoluzione del dettagliante orafo e 
del consumatore nel prossimo decennio". 

Al convegno prenderanno parte esponenti di 
rilievo del mondo orafo, a dimostrazione dell'im­
portanza di Orolevante come momento commer­
ciale, ma anche come punto d'incontro, aggior­
namento e dibattito sui problemi della categoria. 

Non brillate per la vostra assenza! 

(t:~: ) 

OROLEVANTE 

D salone s~ecializzato della Fiera del Levante. 



BELLA MOSTRA 

L' importanza 
di presentare 

un prodotto è oggi alla 
base della vendita, nel settore della 

gioielleria questo diventa indispensabile. 
La nostra azienda è da anni 

ai vertici qualitativi e creativi nello studio e realizzazione di 
architettura di interni per gioiellerie. Negli ultimi 

tempi, i più importanti centri di vendita, grandi o 
piccoli, portano la nostra firma. Per un nuovo punto vendita 

o per una ristrutturazione, vale la pena di interpellarci. 

B .N.P. s.a.s. 20041 Agrate Brianza (MI) 
Via Dante, 105 - Te!. (039) 650.3921652.255 
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D l AUTUNNO 
VICENZA 15/19 SETTEMBRE 1990 

Spett Ente Rera di Vicenza 
Speditemi la tessera personale che mi consentirà 
l'ingresso a Orogemma dal15 al19 Settembre 1990. 

Indirizzo Ditta: Via------------

Provincia--------------
Stato ---------------
0 Fabbricante O Grossista 
O Dettagliante O Rappresentante 

Allego attestante la mia attività. 
O Desidero ricevere il programma della manifestazione. 





Tonalità e intensità di 
colore che uguagliano i 
più apprezzati smeraldi 

naturali 

Ottenuto da grezzo di 
smeraldo naturale, 

purificato e ricristallizzato 
con lento procedimento 

idrotermale 

Inalterabile nel tempo 
perché esente 

da qualsiasi trattamento 

Grafico rappresentante lo d ifferenza allo 
spettro di assorbimento dei raggi infrarossi 
fra gli smeraldi Colombiani (Muzo), gli sme­
raldi sintetici per fusione e gli smeraldi di 
sintesi idrotermale Biron. 

- Smeraldo dì Slnles. ìdrolermole S.ron 

Riconoscibile soltanto 
da 

esperti gemmologi 

5000 4500 4000 3500 3000 2500 2000 
- Stnerotdo ColombiollO (Muzo) 

Biron 

Composizione chimico Be:.AI.Si.Q ,, 
Densitò 2.68-2.71 
Durezza 7.5-8 
Indice di rifrazione 
stroord. (c) 1.569 
ordin. (w) 1.574 
Birifrangenza 0.006 
Filtro Chelseo Rosso Brillante 
Fluorescenza UV 
onda C 253.7 nm Inerte 
onda l 366 nm Inerte 

- Smeraldo sinle lico per fuwne 

Chivor Buenovisto Pokiston 

Be:.AbSi.O •• Be:.AbSi.O ,. Be:.AI.Si.O •• 
2.67-2.72 2.65-2.72 2.69-2.77 
7.5-8 7.5-8 7.5-8 

1.572 1.571 1.588 
1.577 1.577 1.596 
0.005 0.006 0.008 
Rosso Intenso Rosso Rosso 

Inerte Inerte Inerte 
Rosso Liev. Rosso Inerte 

Tabella di confronto Ira alcune proprietò 
gemmologiche dello smeraldo di sintesi idro­
termale Biron e quelle degli smeraldi naturali 
estratti dalle miniere dello Colombia (Chivor, 
Buenovislo) e Pokiston. 



Grezzo 
di berillo/smeraldo naturale 

c 
ESCLUSIVISTA PER l'ITAliA: 

CAPELLARO & C. SpA 

BIRO N 
UNA "SINTESI" 
DI PERFEZIONE 

esemplari 
di smeraldi 
di sintesi 
Biron 
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DECORATORI-VETRAI 
FALEGNAMI 

OPERE MURARIE 

IMPIANTI ELETTRICI 
IMPIANTI D'ALLARME 

SERRAMENTISTI 

15048 VALENZA (AL) 
PIAZZA GRAMSCI, 21 
TEL. (0131) 942.278 
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92 - 28036 Madrid (Spain) 
20 19- Fax 759 71 65 







' 
SALDARE E FACILE! 

Generatore di idrogeno ed ossigeno a gas separati 

~eL 
ECONOMICO SANO ECOLOGICO NON PERICOLOSO 

CON LA SALDATRICE OSSIDRICA 

La Saldatrice Piel è un 
generatore di gas idro­
geno ed ossigeno se­
parati utili alle lavora­
zioni di: mobili metallici, 
ottonisti, elettronica ed 
elettrotecnica, fustellifi­
c i, oreficeria, lampada­
risti, ecc. 
Per saldatura del ferro ­
ottone - con leghe bra­
santi - metalli preziosi -
forni ad idrogeno per 
disossidazione metalli ­
riscaldo - taglio fino a 
20 mm. 

«Con un secchio d'acqua ed 
un pò di corrente, puoi lavora­
re tutto il giorno in sicurezza 
e grande economia!,, 

56025Pontedera (PI) ·Via F. Turati 16 
Telefono 0587/290464 
Telefax 05871290616 
Telex 590520 per Piel • 





iverse le ragioni sociali, diverse le sedi, comune la matrice 
da cui derivano le linee direttrici. T re imprese create 
nell'arco degli ultimi quarant'anni per meglio rispondere 

alle esigenze di un mercato sempre in espansione. La Piero Milano 
e la Milano-Benzi rappresentano l'esperienza di anni fatta di 
capacità tecniche ed organizzazione. Con uno stile che sa fondere 
il "nuovo" con la tradizio ne, c'è in ogni oggetto 
prodotto la volontà di u offrire sempre il meglio 
alle migliori condizioni. n Synthesis, l'ultima nata, 
costituisce il sofisti cato punto d'incon-
tro tra l'uomo ed il computer. In ogni 
proposta il classico l. nvi· to e nnconsueto, la 
creatività e la tec nologia: lo spet-
tacolo della mo- da in prima fila. 

ad assaporare 
il sottile piacere 

di una cosa 
lungamente desiderata . 

... 
PIERO MILANO - MILANO - BENZI - SYNTHESIS 
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G EM. CQ. Italiana s.r.l. 
IMPORT- EXPORT GIOIELLERIA E FORNITURE ORAFE 
Via Tril:stc.2- 60025 Loreto (AN) Ita ly- Te l. 071/lJ7647~- Fax. 07lflJ76092 

DIVISIONE FORNITURE 

Linea di prodotti per la pulizia di: 
OREFICERIA/ARGENTERIA/PERLE 

Le più economiche bilance elettroniche: 
Modello: DB 600 MDB 1200 
Portata: 600 gr 1200 gr 
Sensibilità: 0,1 0,2 
Funzionamento anche a batterie 

Nuove linee di astucci per gioielleria 

"Le Originali" 
Bilancia elettronica 
tascabile TANITA 

Provametalli per analisi 
ORO/ ARGENTO/PLATINO 

Marmo con intarsi in madreperla 
Broccati cinesi 

"Le Classiche" 
Teak 
Radjca di noce 

Provabrillanti 

Perle 
coltivate, 
Australiane 
eMabe 
direttamente 
dalle 
coltivazioni 

Lacche orientali con decori in oro 

Lapis 
e Turchesi 

di ogni 
misura 

e qualità 



p'ù 'mportante 

appuntamento 
con o sti e ita i ano 

Solo per Operatori 

Associazione Orafa Vale nzano - Piazza Don Minzoni, 1- 15048 Valenza - Tel. (0131) 941851 -953221 - Fax (0131) 946609 
Palazzo Mostra- Pia zza Giovanni XXIII- Tel. (0131 ) 955511 -955264 
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Un gioiello per la vita 

l buoni e i cattivi 

Padri & Figli in azienda 

Una papera storica 

Il gioiello è un codice 

Donna manager 

Ogni uomo dovrebbe 

Il parere di una moglie 

Quando giova ripetere 

Lecito e illecito 

fl verde più. smagliante, ottenuto in laboratorio 
ricristallizzando smeraldi grezzi, si chiama B/RON e, in 
ottemperanza alle normative CIBJO è definito e 
commercializzato come smeraldo di sintesi Solo qualificati 
analisti gemmologi possono distinguerlo da quello naturale; 
il suo colore è inalterabile, duraturo e irreversibile. 
ORO TREJYD, un 'azienda moderna e versatile da tempo 
orientata verso la formulazione di linee anticonvenzionali ha 
immediatamente colto le possibilità. suggerite dal superbo 
verde di questa materia, utilizzando/a con {elice intuizione in 
tagli del tutto originali 
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UN GIOIELLO PER LA VITA 
"Vip" in vetrina. In esposizione a Valenza dal6 allO ottobre 

30 gioielli realizzati su disegni di notissimi personaggi. 

Vi piacerebbe esporre in vetri· 
na un pezzo unico disegnato 
da Andreotti, da Pippo Baudo, 
da Edwige Fenech o da Lucia· 
no Pavarotti? 

Valenza ve li promette: alla 
Mostra di ottobre, sotto i riflet· 
tori troverete 30 straordinari 
gioielli ai quali i più famosi 
artigiani del mondo hanno da· 
to concretezza, forma e colori 
elaborando i disegni che 30 
personalità del m ondo politico, 
del giornalismo, dello spettacolo 
e de)lo sport hanno progettato 
esclusivamente per loro, ognuno 
dì essi sarà "Un gioiello per la 
vita" . 

Questo il nome del progetto 
ideato e messo a punto dall'AOV 
che è riuscita ad unire in un'unica 
grande causa, per la prima volta 
in assoluto, tanti nomi prestìgìosi 
awicinandoli al mondo dei gioielli. 

Non solo punto di riferimento 
per la gioielleria mondiale, ma 
istituzione particolarmente sensi· 
bile nei confronti dei fenomeni 
sociali, l'AOV ha infatti raccolto 
l'appello lanciato dalla Professo· 
ressa Rìta Levi Montalcìni, Presi· 

dente dell'Associazione Italiana 
Sclerosi Multipla (AISM) per la 
raccolta di fondi destinati alla ri· 
cerca e alla costruzione di una 
casa di accoglienza per i colpiti da 
questo terribile male, dove essi 
potranno trovare la terapia e l' as­
sistenza necessaria ad alleviare i 
gravi disagi che li affliggono. 

" Non pecchiamo di immode· 
stia a definire 'Un Gioiello per la 
Vita' un' iniziativa grandiosa e l'e· 
vento più prestigioso e significati · 
vo che l'Associazione abbia mai 
realizzato - ha dichiarato Giusep· 
pe Verdi -Volevamo dare un con· 
tributo concreto alJa lotta contro 
la sclerosi multipla e allo stesso 
tempo dare vita a qualcosa di 

unico, mai tentato prima e lo 
abbiamo fatto dawero con il 
cuore, con lo stesso amore 
con il quale qui a Valenza i 
nostri orafi eseguono le loro 
stupende creazioni". 

Un coinvolgimento dunque 
dì altissimo livello che ha si· 
gnificato per l'Associazione an· 
che tanti mesi di impegnativo 
lavoro. 

Sottrarre un Presidente del 
Consiglio agli impegni di go· 

verno non è certo stato facile e 
sicuramente a giugno l'allenatore 
della nazionale di calcio aveva 
altro a cui pensare quando gli è 
stato chiesto di disegnare il suo 
gioiello e, del resto, è noto che 
questi personaggi sono sempre 
''irraggiungibili", impegnati, di voi· 
ta in volta, in interminabili tournée, 
nella regia di un nuovo film o nella 
stesura dell'ultimo best-seller. 

Nonostante tutto, dopo la natu· 
rale ritrosia iniziale di qualcuno, 
tutti hanno aderito con entusia· 
smo e passione sincera a "Un 
Gioiello per la Vita' ' . 

"L' iniziativa dell'Associazione 
Orafa Valenzana a sostegno della 

Le 30 opere di 
UN GIOIELLO PER LA VITA 
sono s tate disegnate da: 

Giulio Andreotti, politico 
Piero Angela, giornalista 
RenzoAtbore.shoWfOan 
Pippo Baudo, presentatore 
Enzo Biagi, giomafista 

Vittorio Gasmann, attore 
Giorgetto Glugiaro, designer 
Nilde lotti, politico 

Luciano Pavarotti. cantante lirico 
Pooh, cantanti 
Katia RicciareUi, cantante lirica 
Luca Ronconi. regista 

Luciano De Crescenzo, scrittore 
Edwige Fenech, attrice 
Salvatore Fiume, pittore e 
scultore 
Carla Fracci, ballerina 
Raul Gardini, finanziere 

58 

Sophia Loren, attrice 
Emanuele Luzzati, scenografo 
Mina, cantante 
Rita Levi Montak:ini. scienziato 
Gianni Morandi, cantante 
Nazionale Italiana di Caldo 
Ermanno Olmi, regista 
Gino Paoli, cantante 

Enza Sampò, giornalista 
Sara Simeoni, atleta 
Giovanni Spadolini, politico 
Azeglio Vicini, allenatore calcio 
Monica Vitti, attrice 



ricerca scientifica e dell'assistenza 
ai malati di sclerosi multipla - ha 
infatti dichiarato Giulio Andreotti 
- mi sembra una positiva azione 
di disponibilità, volta a fornire un 
concreto aiuto finanziario. 

Per questo ho aderito volentieri 
al progetto e, vincendo una giusti· 
ficata modestia per le mie scarse 
doti di disegnatore, ho accettato 
di fornire un contributo, il mio 
disegno, che spero concorra al 
reperimento dei fondi necessari 
per le attività deii'AISM. Auguro 
dunque alla vostra iniziativa un 
pieno e meritato successo" . 

Anche Monica Vitti, consegna n· 
do il suo disegno è sembrata al· 
trettanto entusiasta: "Come si può 
non accettare di fare un disegno 
che può aiutare qualcuno? Per 
me è stato un onore che I'AOV e 
la professoressa Levi Montalcini 
mi abbiano chiesto di partecipare 
a questa bellissima idea. Ho avuto 
solo paura di non essere capace, 
io non ho gioielli. 

Ho fatto tante prove e il disegno 
mi è venuto più complicato di 
come lo avevo in mente. Un gioie!· 
lo per la vita ho pensato che fosse 
un gioiello in volo. allegro, con le 
ali mobili, leggero e colorato. In 
movimento, in mutamento come 
la vita. Mi auguro tanto che piaccia 
e possa essere utile". 

Nati sulla premessa di un gran· 
de impegno sociale, i gioielli se· 
guiranno poi l'iter fastoso che tra· 
dizionalmente accompagna le oc· 
casioni offerte alla ribalta della 
mondanità. 

Dapprima una grande asta cu· 
rata da Sotheby's che si terrà a 
novembre a Roma presso la Pro­
tomoteca Grande del Campido-

gli o in cui si concretizzerà J' aspetto 
economico dell'iniziativa poiché 
l'intero ricavato del.la vendita sarà 
devoluto all' AISM. 

Poi una prestigiosa serata di 
gala dove si daranno appunta· 
mento insieme a tutti i personaggi 
di "Un Gioiello per la Vita'', i vip e 
le altre personalità che la ricca 

cornice dell'awenimento sottin­
tende. 

Per il suo contenuto morale e i 
suoi impliciti risvolti culturali, "Un 
gioiello per la vita" ha l'alto patro· 
nato del Presidente della Repub­
blica e il patrocinio della Presi­
denza del Consiglio dei Ministri. 
Molta è naturalmente la curiosità 
perché l'occasione di ammirare 
gioielli disegnati da personaggi 
così diversi tra loro è dawero 
eccezionale. 

Curioso è il fatto che i magnifici 
30 abbiano scelto di cimentarsi 
soprattutto nel disegno di collier 
e spille; malgrado la loro inespe­
rienza hanno ideato gioielli molto 
gradevoli e di interessante conte· 
nuto che sicuramente non man· 
cheranno di attirare un numero 
molto ampio di collezionisti. 

Si tratta infatti di 30 pezzi unici 
(di ogni gioiello verrà realizzato 
un solo esemplare) che uniscono 
al già cospicuo valore delle pietre 
e del metallo prezioso la loro ec­
cezionale paternità. 

Numerosissima, com'era pre· 
vedibile, l'adesione dei gioiellieri 
valenzani, uniti dalla solidarietà 
umana ma anche piacevolmente 
stuzzicati dalla possibilità di ci· 
mentarsi con un " nai"f'' del gioiel­
lo, stimolati dalla sfida di trasfor· 
mare i pochi tratti disegnati da 
mano volenterosa ma insicura in 
un autentico e personale gioiello. 

l gioielli saranno pronti per la 
mostra "VALENZA GIOIELLI" che 
si svolgerà in ottobre dal 6 al 1 O; 
ad inaugurarla sarà un premio 
Nobel per la medicina, anche lei 
tra i designers di eccezione di ''Un 
gioiello per la vita": Rita Levi Mon· 
talcini. 

Andreotti, Renzo Arbore, 
Luciano De Crescenza - qui 
ritratto col Consigliere 
AOV Roland Smit - tra i 30 
Vip che hanno disegnato 
gioielli in esclusiva per i 
laboratori valenzani. 



l BUONI E l CATTIVI 
'IV sotto accu~a. 

Dai risultati di un'indagine condotta tra i dettaglianti italiani, 
le vendite via etere sono considerate diffamatorie per l'immagine di Valenza. 

Solo il 6% non ha mai trattato gioielli valenzani. 

Nel più inconfessabile sogno di 
parecchi valenzani c'è un magico 
biglietto da visita sul quale, invece 
che a Valenza, la loro sede risulta 
ubicata altrove. Snobismo, rinne· 
gazione delle proprie radici, sod· 
disfacimento di mero utilitarismo 
commerciale? No, l'illusione di 
una difesa. 

Il sano imprenditore, il corretto 
commerciante, l'autentico creati· 
vo amano profondamente questa 
città e credono nella sua straordi· 
naria unicità; ciò che contestano 
è la sua enorme zavorra costituita 
da colleghi meno onesti che ope· 
rando esclusivamente in termini 
di esasperata concorrenza e di 
tornacontismo danneggiano l'in· 
tera comunità orafa locale. Le loro 
voci quasi non si sentono, sover· 
chiate da chi grida e si fa strada a 
gomitate e il meglio della città 
orafa rischia di venire confuso o 
considerato con sufficienza, alla 
pari di quanti contribuiscono con 
alacre attività alla distruzione della 
loro immagine. 

E, purtroppo, non si tratta di 
semplici impressioni ma di realtà 
sostenute da obiettivi riscontri che 

denunciano la pericolosità di que· 
sta situazione e la necessità di 
intervenire con efficaci rimedi. Le 
conferme arrivano direttamente 
dal mercato e le ha provocate la 
stessa Valenza che con un' indagi· 
ne conoscitiva ha inteso sondare 
l'opinione dei suoi diretti interlo· 
cutori, i dettaglianti, per mettere a 
fuoco i pregi e i difetti attribuiti al 
suo prodotto e alla sua immagine. 

La ricerca , affidata alla Metron 
R. & C. di Roma, è stata impostata 
su un campione di l 00 detta· 
g lianti scelti nelle varie regioni e 
appartenenti a diverse fasce com· 
merciali. Il quadro che ne deriva è 
per alcuni aspetti negativo, ma a 
Valenza non manca il coraggio di 
renderlo noto. O ltre tutto, tra le 
righe affiorano anche certi ende· 
miei vizi del dettaglio nel quale 
passività e indifferenza, ma anche 
ignoranza e arroganza, fanno da 
contraltare ai valenzani meno no· 
bili. 

IO IN NOTORIETÀ 
L' indagine ha dapprima cercato 
di far luce sul grado di conoscenza 

delle varie zone produttive italiane 
ed è quanto meno confortante 
che gli intervistati abbiano collo· 
cato Valenza al primo posto in 
termini di notorietà. 

E come ci sia riuscita sembra il 
solito miracolo all'italiana. Nessun 
albergo, una mostra di soli 250 
espositori locali, l 00 km. di di.· 
stanza dal più vicino aeroporto, 
inefficienti collegamenti ferroviari 

CITAZIONI, IN ORDINE DI IMPORTANZA, 
DELLE ZONE D'ITALIA FAMOSE 
PER LA PRODUZIONE DI GIOIELLI 

93% 

14% 

58%...-
10% VICENZA 

36%P-I 
5% AREZZO :n'lo,... 
2% MILANO 

:r- FIRENZE :,. 
NAPOLI 

5% . VERONA 

- IN TOTALE - AL 1• POSTO 

l grafici illustrano alcuni 
dati emersi da una ricerca 
conoscitiva che l'A OV ha 
commissionato alla Metron 
R. & C. di Roma. 
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sono, si fa per dire, le ben note 
strutture sulle quali poggia la città 
che, oltre tutto, né oggi né in 
passato ha beneficiato di campa­
gne pubblicitarie e promozionali 
di un certo peso. A darle notorietà 
come area orafa hanno quindi 
contribuito la massiccia presenza 
dei suoi espositori alle varie fiere, 
l'opera capillare di r?~ppresentanti 
e viaggiatori e - molto evidente­
mente - il suo prodotto. 

BUON I? SÌ, NO, Nl 
l gioielli di Valenza sono tutti di 
buon livello, afferma il 6% degl i 
intervistati, e non possiamo che 
complimentarci con quei detta­
glianti che nel mucchio hanno 
saputo scegliere il fior fiore. Un 
altro 29% si dichiara quasi altret­
tanto soddisfatto: ci troviamo evi­
dentemente di fronte anche in 
questo caso a negozianti che han­
no fiuto. Che occorra fare distin­
zioni tra azienda e azienda è invece 
la stragrande maggioranza a dirlo, 
il 56%, e questo corrisponde al 

giudizio che noi stessi diamo dei 
valenzani intesi nella loro globali­
tà. 

Per quanto concerne i gioielli , 
oggi è peggio, dice il37%. Meglio, 
afferma il 32%. Non è cambiato 
niente, conclude il 31%. 
È però interessante analizzare que­
ste valutazioni anche in funzione 
del tipo di esercizio che le hanno 
espresse. In sostanza, a conside­
rare migliorata la produzione va-

EVOLUZIONE DELLA QUALITA' 
DEL GIOIELLO VALENZANO 

NEGLI ULTIMI ANNI 
LA QUAllTA' DEL GIOIELLO VALENZANO: 

[:=J -- E' MIGLIORATA 

E' RIMASTA INALTERATA 

SI E' ABBASSATA 

lenzana sono per la maggior parte 
i negozianti che trattano gioielleria 
solo per il 30% del loro fatturato 
globale; quelli che la commercia­
no dal 30 al 50% del loro fatturato 
la considerano inalterata, mentre 
si è abbassata nella valutazione di 
chi t ratta eminentemente gioielle­
ria. 

Questi dati confermerebbero il 
parere di coloro che attribuiscono 
all'attuale prodotto valenzano un 
pronunciato orientamento verso 
una produzione meno qualificata 
e più massificata. 

Una tendenza indubbiamente 
in atto, praticata da parecchie a­
ziende che per non perdete quote 
di mercato hanno dato ai loro 
prodotti connotati più industriali 
per poterli contenere nei prezzi 
che li condizionano. 

È evidente che da questa analisi 
è esclusa la produzione più eleva­
ta, quella che generalmente non 
viene esposta nelle vetrine delle 
Fiere per timore di copiature, o 
quella che i dettaglianti si assicu­
rano in esclusiva e che la maggior 
parte dei negozianti italiani non 
può vedere neppure di sfuggita. 

l GIOIELLI DI VALENZA ANALISI SECONDO IL TIPO DI ESERCIZIO 
NEGLI ULTIMI ANNI LA QUALITA' DEL GIOIELLO VALENZANO: 

SONO rum DI BUON LIVEllO 1 6% 
SONO PER LA MAGGIOR PARTE 

DI BUON LIVEllO 

SONO SIA DI BUON LIVELLO CHE NON, 
OCCORRE DISTINGUERE 

DA AZIEN.OA AO AZIENDA 

NON SONO GENERALMENTE 
01 BUON LIVELLO; 

LE AZIENDE CHE OPERANO AO UN 
BUON LIVEUO, SONO POCHE 

A un pane/ di dettaglianti, 
rappresentativo dei 16.500 
negozi italiani sono state 
formulate domande 
riguardanti Valenza e i suoi 
gioielli. 

56'1'. 
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42% 

25% 

18% 

32% 

39'Y. 

46'1'. 

26% 

36% 
36% 

SPECIALIZZAZIDNE DEU'ESERCIZIO IN GIOIELLI 

E' MIGLIORATA 

E' RIMASTA 
INALTERATA 

SI E' ABBASSATA 

~FINDAL30o/o .. DAL30%Al50o/o .. OlmEILSOo/o 
L.__J DEL FATTURATO DEL FATTURATO DEL FATTURATO 



VIZI E VIRTÙ 
Design poco aggiornato, ripetiti· 
vità nel tempo e tra le aziende 
(vale a dire copie), poca attenzio· 
ne alle tendenze della moda, o· 
rientamento verso un mercato 
massificato di tipo commerciale, 
orientamento verso una produ· 
zione industrializzata. 

l miglioramenti qualitativi che 
molti hanno invece dichiarato di 
aver rawisato consistono in mag· 
gior cura nella manifattura, pre· 
senza di giovani che stanno rinno· 
vando sia la gestione delle aziende 

PREGIO LAVORAZIONE 

SCUOLA TRADIZIONALE 
ORAFO l GIOIElliERA 

CREATIVITA'/ INVENnVA 

OUALITA' PIETRA 

RAPPORTO 
OUAUTA'/ PREZZO 

PREZZO 

FATTURA A MANO 

PUNTI DI FORZA 

FIRMA DI GIOIElliERI -
DESIGNER FAMOSI 6% 

UNICITA' DEl GIOIEllO Il 2'1. 

PREZZI ALn 

GIOIElli TUTTI UGUALI 

OUAliTA' OEI GIOIElli 
INFERIORE 

DISEGNO POCO MODERNO 

PUNTI DI DEBOLEZZA 

PREZZIINFLAZIONATI - 8% 

POCA PUBBUCITA' • 4% 

SEMPRE lE STfSSE COSE 11 2% 

che il design del prodotto, acqui· 
sizione di innovazioni tecnologi· 
che, più attenzione alle finiture e 
maggiori garanzie nella qualità delle 
pietre. Nei grafici che seguono, il 
quadro dei pro e dei contro è illustra· 
to anche con dati quantitativi. 

POVERA 
IMMAGINE! 

l guai stanno prevalentemente qui 
e, stando ai dettaglianti interpella· 
ti. i peggiori guasti perpetrati con· 
tro l'immagine valenzana sono im· 

22'ro 

62 

putabili alla televisione, e cioè al· 
l'utilizzo che ne viene fatto per la 
vendita dei gioielli. 

Il 66% lo dichiara negativo per 
l' immagine e il 55% lo considera 
anche un rilevante attentato alle 
vendite. Il marchio " Valenza" - è 
più volte ribadito- viene associato 
unicamente a prodotti commer· 
ciali, non gli vengono più ricono· 
sciute caratteristiche di originalità 
ed esclusività; si produce nel clien· 
te disaffezione verso il gioiello va· 
lenza no, con conseguente perdita 
di clientela. 

CONDIZIONAMENTO PER l ' IMMAGINE 

66% 

[:=1 

-
D 

NESSUN CONDIZIONAMENTO 

CONDIZIONAMENTO NEGATIVO: 

MARGINALE 

RILEVANTE 

Per la m aggior parte degli 
intervistati, Valenza 
m antiene la sua leadership 
com e centro di produzione 
di grande notorietà, con 
gioielli in grado di esaurire 
ogni aspettativa del 
dettaglio. 



Questi rilievi ci trovano in parte 
sconsolatamente concordi, impo· 
tenti vittime di uno stillicidio che 
mina la credibilità valenzana. Non 
abbiamo mai lesinato il nostro 
biasimo al ciarlatanesco utilizzo 
che viene fatto del mezzo televisi · 
vo ma è legalmente impossibile 
impedire che il nome di Valenza 
venga associato a prodotti qui 
fabbricati. 

Pur stigmatizzando certe inde· 
gne e pales'i truffe attivate dal 
teleschermo, a questi disinvolti 
venditori va tuttavia ascritto il me· 
rito di aver saputo attrarre nella 
sfera dei consumi interessi proba· 
bilmente distolti da altri settori. 
Più che sottrarre clìenti ai nego· 
zianti - e questa opinione è condi· 
visa da molti - si sono creati un 
proprio mercato e non è da esclu· 
dere che molti telespettatori ab· 
bianovarcato la soglia delle gioiel · 
lerìe tradizionali "per saperne di 
più" proprio sulla spinta di certj 
imbonitori la cui incompetenza 
macroscopica può intuirla, dopo 
cinque minuti di ascolto, qualsiasi 
persona dotata di normale intelli · 
genza, ma curiosa e disposta ad 
un ascolto critico. Comunque, tra 
tanto silenzio questa è da anni 
l'unica voce - benché stonata -
che parla al pubblico di gemme e 
oro. 

LE FIRME 
Malgrado i loro titanici sforzi i 
televenditori non riescono eviden· 
temente a scalfire il primato in 
termini di notorietà dj alcune a· 
ziende. Invitati ad elencare quelle 
più note, in prima posizione è 
balzata la griffe Damiani, seguita 

Invitati ad evidenziare le 
firme più note, gli 
interpellati hanno steso un 
elenco nel quale - su un 
totale di 13 aziende - ben 
quattro sono di Valenza e 
una, Damiani, è in testa 
con un netto stacco sulle 
altre. 

con uno scarto abbastanza sensi· 
bile da Cartier. Al settimo posto si 
posiziona Salvini, altro marchio di 
' 'Casa Damiani" , ex aequo con 
Weingrill di Verona e la Nouvelle 
Bague di Firenze; l'ottavo posto è 
diviso da lllario, Buccellati e Le· 
gnazzi. Come a dire che tra i 13 
gioiellieri più noti ben quattro so· 
no valenzani. 

Invitati a stabilire una scala di 
~alari, gli intervjstati non modifi· 
cano i risultati: al primo posto, 
con un buon 30% di suffragi, è 
ancora Damiani. 

CITAZIONI, l N ORDINE DI IMPORTANZA, 
DELLE AZIENDE LEADER 
NELLA PRODUZIONE DI GIOIELLI 

44% 

30'Yo 

16% 

9% CARTIER 

15"/o~ 
5% UNO A ERRE 

11% ... 
3% POMEllATO 

10% .. 
4'Yo BULGARI 

10%~ 
2% BALESTRA 

8% p 
3% CARITA' 

6% r 2% WEINGRILL 

6% ,. 
lo/o l SALVINII 

6% - LA NOUVEllE BAGUE 

5% • s•/o IILLARIO l 
5% p 
1'Yo BUCCEllATI 

5o/o • ILEGNAW I - - AZIENDE DI VALENZA 
IN TOTALE AL1• POSTO 
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MARCHIO DI 
QUALITÀ 

La pubblicità è da tutti sollecitata, 
e sarebbe accolta di buon grado 
anche l'introduzione di un mar· 
chio di qualità sul quale costruire 
- oltre che debite garanzie in ter· 
mini di qualità - anche una cam· 
pagna di rafforzamento dell'im· 
magine valenzana presso il con· 
sumatore. 

Purché il tutto awenga in modo 
economicamente indolore, sem· 
bra però aggiungere una parte 
del dettaglio, dato che un inevita· 
bile ritocco dei prezzi è visto con 
riluttanza perché renderebbe l'ope­
razione "valida ma meno efficace". 

E ADESSO? 
Una ricerca a campione può dire 
la verità, andarle soltanto vicino o 
confondere del tutto le idee e, 
inoltre, molte sono le possibili 
chiavi di lettura che ognuno può 
variare a piacimento. 

Certe indicazioni hanno però il 
valore di certezze fondamentali e, 
secondo noi, c'è un dato positivo 
in senso assoluto emerso dall'in· 
dagine. 
Dei 16.500 dettaglianti italiani sol· 
tanto il 6% non ha mai trattato il 
prodotto valenzano e il 16% non 
lo tratta attualmente, né deve sor­
prendere dato il bassissimo livello 
di certi negozi tuttora interessati 
unicamente da catenine e orolog i 
a cucù. Ciò significa che nelle 
vetrine di almeno 13.860 negozi 
italiani, ancorché "povero di de· 
sign, ripetitivo, commerciale e 
massificato", luccica almeno uno 
dei nostri oggetti. 



PADRI E FIGLI IN AZIENDA 
GUERRA O PACE? 

A Valenza, una mattina, nella sede 
dell'Associazione Orafa Valenza­
na, in quella suadente atmosfera 
Liberty che vi si respira, incontria­
mo, nell'ordine, Giuseppe Barzizza 
e i figli Mauro ed Enrica, Aldo 
Staurino e il figlio Massimiliano, 
Franco Amisano e i figli Gian Pie· 
tro e Gian Paolo, Carlo Buttini e il 
figlio Gianluca. 

Nessuno tentenna nelle rispo­
ste, tutto fila liscio come l'olio, sul 
filo di una simpatia e di una aper· 
tura che façilitano il contatto. 

FAR CORRERE 
IL PACHIDERMA 

Il colloquio si apre con i Barzizza; 
padre e due figli in azienda. 

Mauro qual è il suo ruolo accan­
to a suo padre e ai suoi soci? 

Mi occupo con mio padre e con 
Capra del settore vendite, dei con· 
tatti su appuntamento con i clienti 
e, aperti come siamo da sempre 
verso la clientela, dei contatti sen· 
za preawiso e quindi meno proto­
collari. La nostra politica è di rag­
giungere i clienti non attraverso le 
fiere bensì direttamente, in sede, 

Mirella Casei 

Quattro orafi di Valenza 
rispondono senza 

reticenze. Ne conseguono 
scambi di opinione 

aperti, sinceri e perfino 
confidenze a conferma 
della continuità di un 

settore che negli stili può 
cambiare, ma non nella 

sostanza imprenditoriale. 

Mauro ed Enrica Barzizza: 
prime esperienze in 

azienda. 
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formula che facilita dialogo, intese 
e scelte, la contrattazione è pilota· 
bile senza incertezze da ambe le 
parti. Naturalmente viaggio molto, 
anche all'estero dove abbiamo rap­
porti commerciali stretti e costan­
ti. da tenere continuamente in 
tiro. 

Chi seg4e studio e produzione 
delle linee? 

La nostra azienda ha avuto sem· 
pre settori operativi distinti, anche 
prima dell'arrivo dei miei figli -
dice Giuseppe Barzizza - con Pon· 
zone addetto alla produzione e al 
rapporto con i quadri interni e 
Capra, ora affiancato da Mauro, 
responsabile delle vendite e degli 
approvvigionamenti mentre la par· 
te amministrativa è seguita da 
me. L' ingresso di Mauro e Enrica 
in ditta non è stato certo ind9lore. 
Del resto li introducevo nella ditta 
di cui ero contitolare, li affiancavo 
ai soci, il che poteva sembrare 
nepotismo, abuso. In realtà erano 
semplicemente miei soci , per la 
mia parte. Nel contempo la loro 
posizione delicata esigeva, da par· 
te loro, un comportamento esem· 



plare ben sapendo che, quando si 
lavora in società, azzeccare un'o· 
perazione è un dovere, ma sba· 
gliarla è una colpa. 

Come sono i rapporti con i suoi 
figli? In fabbrica s'intende. 

Per seguire i nuovi tempi · ri · 
sponde Giuseppe Barzizza - oc­
corre senza aubbio il contributo 
dei giovani, allineati come sono 
con la nuova società, i nuovi biso· 
gni, le tendenze innovative che 
urgono. Ma le innovazioni non 
sono certo zuccherini, almeno nei 
primi tempi. Anche se riconosco 
che i giovani sanno concludere in 
modo diverso da noi gli affari, 
sanno ampliare e attivare nuovi 
spazi di contrattazione. 

Mauro, come si lavora con un 
padre così drastico? 

All'inizio - risponde calmo guar­
dando sorridente il padre - non è 
stato facile, anche perché ero sì 
fresco di studi, ma privo di espe­
rienza. Ora gli attriti di allora con 
mio padre e soci si sono stempe­
rati , anche se esistono posizioni 
che spesso divergono soprattutto 
in riferimento alla scelta delle col­
lezioni. Capisco che una azienda 
di 30 anni come è la nostra , nota 
per gioielli di qualità e quincU per 
impiego di pietre e per lavorazio· 
nè, sia riluttante nel l'impostare 
linee più giovani o, meglio, più 
mercantili, con più oro e meno 
pietre, ma d'altronde questa è una 
realtà che dobbiamo seriamente 
valutare. 

C'è un inconscio ostracismo? 
No, semplicemente un' impo· 

stazione di base diversa - replica 
bonariamente Giuseppe Barzizza 

- l 'azienda è posizionata in una 
determinata fascia di mercato, u­
scire dal nostro standard è com· 
plesso e richiede tempo. Mauro 
non fa che vagliare le richieste dei 
clienti e passarcele, ma noi dob­
biamo cambiare m entalità, tecni­
ca, addirittura ritmi produttivi. Far 
cambiare rotta ad una azienda 
trentennale è come far correre un 
pachiderma. Ma è ormai innega· 
bile - puntualizza Mauro Barzizza 
- che la produzione classica, in 
quanto monta parecchie pietre 
preziose, raggiunge cifre che il 
mercato non accetta più. 

Alla base d i tutto sta il fatto -
dice Giuseppe Barzizza - che i 
desideri della gente sono cambia­
ti, fa più status-symbol un viaggio 
alle Mauritius dj un gioiello. La 
fascia di m ercato di tipo alto si è 
quindi un po' ristretta, forse i tem· 
pi cambieranno, tuttavia conviene 
raddrizzare il tiro, aprirci alla moda 
senza per questo rinunciare al 
nostro collaudato modo di fare 
gioielli di pregio. 

Aldo e Massimo Staurino: 
pace 

in aziende separate. 
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Lei, Enrica, che cosa pensa di 
questa nuova impostazione e co· 
me vive la sua esperienza in 
d i tta? 

Occupandomi di contabilità -
risponde sorridendo, Enrica, oc· 
chi azzurri, ammiccanti , bel viso, 
caschetto castano - sento i pro­
blemi produttivi abbastanza di ri· 
flesso, tuttavia ritengo buone le 
idee di Mauro, solo che dovrebbe 
stemperare un po' l'entusiasmo 
dando ascolto anche a chi ha una 
lunga esperienza alle spalle, ferma 
restando la convinzione che la 
vita è cambiata così i gusti e il 
modo di "spendere" . Quanto al 
m io inserimento in ditta direi che 
è stato p iuttosto traumatico. Agli 
occh i dei colleghi entravo come 
figlia del titolare quindi posizione 
non facile. Poi tutto si è chiarito. 
Siamo legati da una bellissima 
intesa, collaborare tra noi è ormai 
spontaneo e piacevole, a tutto 
vantaggio dell'azienda. 

UN LAVORO 
A RISCHIO 

Per Aldo Staurino, titolare di un'a­
zienda orafa di lunga tradizione, 
la storia aziendale con il figl io 
Massimiliano si è presto divaricata 
come awiene in certi episodi alla 
Dallas. 

Ma lei, signor Staurino, ha con · 
tatti con suo figlio? 

Certo che li ho - risponde Iaea· 
nico e, in fondo, sorpreso. Viene 
tutti i giorni in fabbrica. Mi sono 
staccato dalla Staurino - intervie­
ne Massimiliano, fisico atJetico e 
grinta -semplicemente per aprire 
una ditta mia, la Max Staurino, 



specializzata nella distribuzione. 

Come andavano le cose quando 
Massimiliano laoorava in fabbri­
ca? 

Non bene - ammette spigoloso 
e sincero Aldo Staurino. - Abbia­
mo avuto dei contrasti forse come 
io li ebbi, a mia volta, con mio 
padre. l giovani portano ]e "sco­
perte" del mondo, vedono cose 
che noi non vediamo, ma non 
conoscono le cose che noi cono­
sciamo. Quindi se a vicenda si 
riescono a smussare gli angoli 
acuti e a sopportare l'assestamen· 
to tutto diventa più facile e possi­
bile. 

E lei, Massimiliano, che assesta­
mento ha subito? 

Quando ero in fabbrica avevo 
idee precise che mi sarebbe pia­
ciuto vedere realizzate, ma la strut­
tura dell'azienda aveva pilastri che 
non potevano essere né modificati 
né rimossi. Ho dovuto mettermi 
in proprio per capire che certe 
soluzioni o certe svolte, che rite· 
neva scontate, non erano poi così 
facili e di immediata attuazione. 
Questo in un certo senso mi ha 
ridimensionato anche se ritengo 
di muovere una ditta particolar· 
mente dinamica. 

È stata una buona scelta quella 
di mettersi in proprio? 

Mi sono sentito subito molto 
meglio e a mio agio - ammette 
sicuro Massimiliano - anche co· 
me persona. Anche i rapporti con 
mio padre sono migliorati perché 
mi vede soddisfatto, realizzato e 
perché può constatare di fatto i 
risultati della mia scelta. Tuttavia 

.la mia intenzione di mettermi in 

-PADRI E FIGLI-

Ottiche totalmente 
diverse, determinate 
dall'età, e desiderio di 

spingere troppo 
sull'acceleratore tra le 

difficoltà che inizialmente 
caratterizzano la 

collaborazione tra padri 
e figli. 

proprio, all 'inizio, l'aveva turbato 
molto. Non mi sono mai opposto, 
tanto più che poteva essere un 
atteggiamento negativo - dice Al­
do Staurino - ma certo è che gli 
ho prospettato i pericoli della pro· 
fessione, non tanto per i capitali 
che muove quanto per i rischi 
fisici che può far correre. Del resto 
le cronache sono piene di violenze 
ai danni di commercianti di pre· 
ziosi. Tra l'altro queiJo del vendi· 
tore di gioielli è un lavoro che 
usura. 

Gemelli Amisano 
e padre: 

un'irruenza da frenare. 
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Ma lei Massimiliano non mi sem· 
bra tipo fisico usurabile. 

Certo la tensione c'è e in tutti i 
sensi, finanziario e fisico, senza 
parlare di carenze legislative quali 
ad esempio la mancanza di tutela 
nella regolamentazione contrat­
tuale. Tuttavia il mio lavoro mi 
piace e mi piace la Max Staurino 
per quello che propone e per co· 
me lo propone. 

La fregatura è proprio questa -
dice Aldo Staurino con coerenza 
non priva di humour. -Il mestiere 
ci piace, ci cattura, diventa auten· 
ti ca dipendenza. Ma che mio figlio 
sia un venditore dotato è fuori 
dubbio. Giudico da fabbricante, 
naturalmente, che vende attraver­
so lui. 

GIOVANI TIMONIERI 

Altro temperamento, altro tipo di 
azienda, specializzata in montatu· 
re, quella di Franco Amisano. Con 
lui i due figli gemelli Gian Pietro e 
Gian Paolo. Come due gocce d'ac· 
qua questi entusiasti giovani ma· 
nager, identici nella fisionomia, 
nella corporatura, nei gesti, negli 
atteggiamenti, nel modo di af· 
frontare il lavoro. Due tipi alla 
.Jack Lemmon, nei suoi ruoli rosa· 
americani. Perfetta intesa tra i due 
fratelli, qualche riserva da parte 
del padre che giudica i fatti con 
divertente bonomia. 

Difficile avanzare assieme - p re· 
mette con impeto Franco Amisa· 
no - perché loro innestano sem· 
pre una marcia in più. Hanno idee 
avanzate, vogliono subito fatti, in· 
somma partono in quarta al con· 
trario di noi che soppesiamo ogni 



mossa, secondo la vecchia scuo­
la, voglio ammetterlo. 

È così Gian Paolo? 
In un certo · senso sì perché i 

progetti che presentiamo sono 
già stati ipotizzati e quindi calco­
lati. Si discute sulle piccole cose 
come ad esempio la presentazio­
ne dei campionari che vorremmo 
modificata o su problemi più vasti 
come la valutazione dei mercati 
esteri o la definizione di certe po­
litiche aziendali. Il mercato giap­
ponese, che registra da tempo un 
boom economico, ha diminuito i 
dazi doganali? Ebbene ci sembra 
il momento buono per entrare 
nell'orbita. 

Sono d'accordo su questa a­
pertura - dice Amisano senior -
ma ci sono anche tanti piccoli 
dettagli sui quali loro spingono e 
che sommati t ra loro rappresen­
tano un grosso pacchetto di inno­
vazioni. Ebbene, io dico, andia­
moci cauti. Ma loro sono in due, 
appoggiati da mia moglie e da 
uno zio. E si sa da sempre che 
l'unione fa la forza. 

Che ruoli rivestono i gemelli in 
azienda? 

Ci occupiamo delle vendite -
dice Gian Pietro - dei nuovi mer­
cati, delle proiezioni, della gestio· 
ne ordini. Nostro padre è respon­
sabile della produzione, affiancato 
da nostra madre, altra colonna 
portante del sistema. lo sono en­
trato in azienda un po' prima di 
mio fratello, avendo interrotto a 
metà il liceo. Ho fatto la gavetta 
imparando il mestiere, poi ho pre­
so a viaggiare alla ricerca di nuove 
espansioni per l'azienda. Quando 
siamo in sede, mio fratello cura il 

- PADRI E FIGLI -

Diretta valutazione 
dei rischi imprenditoriali 

e personale contatto 
con problemi produttivi 
e di mercato come fonte 

di riflessione e 
riassestamento dei 

rapporti. 

lavoro d'ufficio, io i problemi ge· 
stionali, il controllo tecnico delle 
fusioni ecc. 

Si sono divisi con molto razio­
cinio i ruoli - puntualizza Franco 
Ami sano - hanno saputo colmare 
tutti i vuoti , tutti i buchi. Dai viaggi 
ritornano con idee nuove che di­
fendono a spada tratta, ma tra il 
dire e il fare c'è sempre quel bene· 
detto mare non certo privo di in· 
cognite. Per concretizzare certe 
idee bisogna trasformare gli im· 
pianti, fare i conti anche con la 
mano d 'opera locale non sempre 
adeguata o adeguabile alle novità. 

Gianluca e Carlo Buttini: 
collaborazione 
interaziendale. 
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Quindi Le nuove idee coinvolgo­
no anche la produzione? 

Noi mireremmo - dice Gian 
Paolo - ad un prodotto di più alto 
livello e innovativo il che ci per­
metterebbe di aumentare la pene· 
trazione in determinati tipi e fasce 
di mercato. È chiaro che se uno 
vende solo un certo tipo di pro· 
dotto e i modelli li rinnova solo 
una volta all'anno, può contattare 
il cliente solo una volta all'anno. 

Certo i ragazzi hanno mosso 
molto le acque - commenta visi­
bilmente compiaciuto Franco A ­
misano - prima era tutto tranquillo 
ora sono arrivati stimoli, speri­
mentazione, risposte. lo sarei ri­
masto fermo. Così ho deciso di 
affidare a loro il timore della nostra 
barca. lo mi sono riservato, dicia­
mo così, il ruolo dell'armatore. 

MARKETING 
MADE IN ENGLAND 

Con Carlo Buttini e con suo figlio 
GianJuca ci troviamo di fronte ad 
una quarta rea ltà aziendale. 

lo e mio figlio - spiega Carlo 
Buttini con toni calibrati e sponta­
nea apertura - operiamo in due 
entità aziendali diverse. All'incirca 
un anno fa Gianluca decise di 
mettersi in proprio aprendo un'a­
zienda ex-novo, operazione alla 
quale ho contribuito apportando 
capitali, ma l'organizzazione è sta­
ta interamente sua così come la 
scelta dei collaboratori e dei soci. 
Gianluca ha iniziato a lavorare 
presso di me, per un anno e mez­
zo, tempo sufficiente per potere 
ipotizzare prospettive e vedere se 
i nostri sbocchi potevano essere 



anche suoi. Ed è venUto nella 
determinazione, che del resto ho 
condiviso in pieno, di creare a 
latere qualche cosa di nuovo, or­
ganizzato diversamente, con o­
biettivi e prodotti diversi. Non ab­
b iamo ripetuto la ragione sociale 
per non correre il rischio di appa­
rire in concorrenza. 

Il nome Luca Carati è di fanta­
sia - spiega Gianluca, viso e fisico 
da fotomodello, aria da intellet­
tuale anglosassone - la produzio­
ne è innovativa rispetto a quella di 
mio padre anche se rimane nel 
classico. 

Orgoglio dell'azienda Butti n i è 
stata sempre la classicità e noi -
per non perdere una tradizione 
così di prestigio e una clientela 
altrettanto prestigiosa producia­
mo collezioni che rispecchiana 
questa radice. 

Pur variando e tentando di fare 
cose nuove. Questo mi ha per­
messo di travasare sulla mia a· 
zienda, al 1 00%, la clientela di mio 
padre intenzionata anche ad a­
prirsi al nuovo e ad altri standard 
di erodotto. 

E evidente - precisa Carlo But­
tini - che le due aziende sono 
complementari puntando, la se­
conda, all 'estero, mercato valido, 
molto interessante nel mirino di 
Gianluca da sempre, ma non con ­
sono alla mia azienda le cui capa­
cità produttive sono già ampia­
mente utilizzate per l'interno. 

Era più opportuna una ditta 
nuova, nata alle soglie degli anni 
'90, totalmente rispondente alle 
nuove aperture di mercato. lo e 
mia moglie ci siamo formati as­
sieme, ci siamo fatti una mentalità 
imprenditoriale affine, consona ai 

nostri tempi e alle metodiche tra­
dizionali. l giovani aggrediscono il 
lavoro e i problemi, vogliono che 
tutto si realizzi in tempi brevi. 

Ma proprio grazie ai consigli e 
all'esperienza dei miei, siamo par­
titi molto bene coadiuvato da soci 
che vantano una lunga esperienza 
nèl settore, anche se la mia espe­
rienza è di soli tre anni tra la 
conclusione degli studi e il tiroci­
nio presso mio padre. 

Che studi? 
Lo scientifico e un corso di 

marketing in Inghilterra. L'azienda 
è nata strutturata per la ripetitività 
dei prodotti, destinazione estero, 
ed effettivamente siamo riusciti a 
muoverei bene su vari mercati sia 
in Europa che negli Stati Uniti e 
Giappone. 

Sente nostalgia di suo padre? 
La realtà è che siamo in strettis­

simo contatto tanto è vero che lo 
interpello prima di prendere qual· 
che decisione importante, ne di­
scutiamo con innegabili vantaggi 
per entrambi. 

Operando con due aziende di­
stinte, abbiamo incrementato la 
collaborazione. l malintesi del pas­
sato sono scomparsi, da quando 
è autonomo i problemi cerca di 
risolverli anche con la nostra col­
laborazione passando così noi da 
punto di freno a punto di riferi­
mento, in un certo senso, di con­
sulenza. 

Tutto si è svolto senza traumi? 
Assolutamente - precisa Carlo 

Buttini - perché non è stata una 
scelta obbligata bensì una deci · 
sione oculata nella quale credia­
mo e che cerchiamo, tutti assie· 
me, di appoggiare al massimo. 
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Anzi mi conforta dire, anche se il 
fatto smentisce il mio intuito, che 
l'azienda nuova ha avuto uno svi­
luppo più rapido di quanto avessi 
previsto, il che dimostra che Gian­
luca e soci ci sanno fare. 

Non ui sentite concorrenti? 
Noi vendiamo soprattutto all'e­

stero, ma - precisa Gianluca -
vendiamo anche in Italia e questo 
canale ci è facilitato proprio dagli 
ottimi rapporti che mio padre ha 
con la sua clientela italiana. Quin­
di niente concorrenza, ma com­
plementarietà, evitando categori· 
camente produzioni che possano 
creare motivo di ·contrapposizio· 
ne. 

La clientela italiana - afferma 
Carlo Buttini - sa che per certo 
tipo di prodotti deve rivolgersi a 
me mentre per altri , di altro tipo, 
a mio figlio. Il che semplifica la 
contrattazione e anche la vita di 
tutti. 

* * * 
Emergono da questi colloqui 

spontanei dipanatisi a ruota libera, 
riflessioni precise e rivelatrici. 

Se attrito qualche volta c'è stato 
o si awerte tra questi senior e 
questi junior le cause possono 
essere ristrette, generalizzando, a 
quattro. 

La differenza di età che porta 
naturalmente ad ottiche totalmen­
te opposte. La diversità di metodi: 
i figli vorrebbero bruciare tempi e 
tappe. La discordanza sulla tradi­
zione: secondo i figli serve da 
base non da metodo. La non co­
dificata valutazione dei rischi im­
prenditoriali da parte dei giovani: 
sempre secondo i figli , osare è 
meglio che segnare il passo. 



UNA 
((PAPERA'' 
STORICA 

Soggetti rubati alla natura, 
colore e un pizzico di 

humour tra gli ingredienti 
del successo. 

Vicino a Valenza, a San Salvatore, 
c'è un'azienda i cui titolari hanno 
l'aria di insospettabili e seri signori 
che si interessano di mercati, ac· 
quisti produzione, così come tutti i 
loro colleghi ma, gratta gratta, die· 
tro una facciata convenzionale si 
nasconde una sorprendente realtà. 

Allegria, humour, distensione 
- tanto per com.inciare - caratte· 
rizzano l'atmosfera che regna in 
azienda e che viene trasferita, in· 
sieme ai campionari, negli stand 
occupati alle varie mostre dove i 
tre, Bernardotti, Beltrami e Gua· 
rona - leggi Bibigì - si recano con 

compravano. Via allora con le ca n· 
ne, le famose " mazze sorde", via 
con le volpi con la grande coda 
colorata che awolgeva il corpo. E 
i clienti compravano. Qualche tem· 
po dopo - ero da loro - da un 
cassetto uscirono dei disegni che 
mi vennero mostrati quasi con 
titubanza: " che ne pensi", mi si 
chiese con apprensione, ma non 
c'erano dubbi per quei favolosi 
bonsai scolpiti con gli smalti. Che 
ebbero successo, naturalmente. 
Adesso è il momento delle calle, 
fiori molto fragili le cui forme si 
prestano ad essere trasformate in 
spille, orecchini. .. E via, sul filo 

la tranquillità di chi ha un appun· 
tamento col successo. Un suc· .... ..., .... 
cesso che c'è, visibile a chiunque 
passi tra i corridoi rilevando il 
"tutto esaurito" dei posti a sedere 
riservati ai clienti. Perché proprio 
a loro, e quando è cominciato?" 

l " Bibigì sembrano i primi ad 
esserne stupiti, perché sono an· 
che modesti. Tutto è cominciato 
con una paperetta d'oro con le 
piume colorate da smalti; poi ci 
sono state le foglie: spille, orec· 
chini, anelli, collanine. E i clienti 

Bonsai in oro e diamanti, 
colorato 

da smalto verde 
e appoggiato su onice nera. 

In alto: 
Guarona, Beltrami 

e Bemardotti, i tre titolari 
della Bibigi. 
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conduttore per metà ecologico e 
per metà poetico, perfettamente 
in sintonia con il nome del mar· 
chio che li firma - CLIO - la Musa 
della storia e della poesia. 

Ma non ci sembra proprio il 

l 
caso di parlare di fortuna. Stac· 
carsi da prodotti tradizionali per 
esplorare nuovi percorsi stilistici 
che avrebbero anche potuto rive· 
larsi un pericoloso boomerang è 
stata una scelta che ha richiesto 
coraggio e fiducia nelle proprie 
capacità, ma anche conoscenza 
del mercato, tanto fiuto e forti 
investimenti perché CLIO richiede 
continui aggiornamenti, rinnova· 
menti nella modellazione che sa­
rebbero impossibili se non fossero 
state prima create le premesse 
per questo succedersi. 

Uno staff di disegnatori sui quali 
contare, collaborazione impostata 
sulla reciproca fiducia , coerenza 
stilistica, snellezza commerciale 
sono ingredienti imprescindibili , 
basi indispensabili sulle quali co· 
struire con metodo e realismo. 

E i Bibigì lo sapevano. 
R. C. 



I L GIOIELLO 

Il codice segreto di chi lo offre. 
Chi dona un gioiello sa bene 
cosa vuoi far sapere facendo il 
regalo più inutile del mondo 
ma il più desiderato, persino 
nei sogni. 
Il mito del gioiello alle soglie 
del Terzo Millennio, a due pas­
si da questo Duemila che arri­
va fiero della sua alta tecnolo­
gia, non ha perso nemmeno 
una briciola del suo fascino 
intinto di sentimenti. 

' E U N 
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RIVISITATI DALL'ORAFO CHE LI 

TRASFORMA IN SOFISTICATI OG­

GETII PER L'ELEGANZA MASCHI­

LE: SONO ACCOMPAGNATI DA 

ACCENDINO E GEMELLI DECORA· 

TI CON SMALTI E BRILLANTI. 
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510~1 E SMALTI FICALBil LITTA 



NON IMPORTA SE DURANTE LA 

E PUGNO DI FERRO UN'AZIEN( 

SAFARI. DENTRO OGNI DONNA 

AD APPARIRE AL PRIMO CENNO 



GIORNATA DIRIGE CON PIGLIO 

A. SE NON TEME ESTENUANTI 

IIVONO MILLE DONNE PRONTE 

QUANDO LEI STESSA CHIAMA. 















Blister, perle bizzàrramente incompiute, a­

malgamate con la materia nella quale si sono 

formate diventano il corpo di insolite spille a 

soggetto naturalistico, animaletti, frutta e 

gocce di rugiada . Mikawa. 



identiche per dimensione e 

Sul luminoso sfondo è adagiato un 

d'amore, ripetuto anche nel bracciale, 

composto da brillanti e rubini. Mlkawa. 







Tanzanìte. zaffiro e grande diamante di color 

paglierino sono le preziose gemme centrali 

intorno alle quali sono costruite le strutture 

che le contengono. Anelli completati con dia­

manti e smeraldi. RCM . 



Trionfo di diamanti. smeraldi. rubini e zaffiri 

trasformati in bracciali dalla linea opulenta: le 

sinuose forme racchiudono le preziose gemme 

ttenute da un'originale incastonatura. 
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Sul tema del platino, dell'oro giallo e dei dia­

manti si ~viluppano interpretazioni di sapore 

attualissimo, con nastri morbidamente arric­

ciati o purissime forme con sapienti altemanze 

nei eo~i. Giampiero Arata. 



Al quadrante dell'orologio con brillanti inca­

stonati a pavé fa da sfondo un altro pavé 

eseguito con brillanti di caratura superiore. Il 

tutto si aggancia armoniosamente al solido 

bracciale decorato con originali motivi. Modello 

depositato. Tinelli. 



ANTICIPAZIONI SU 

VALENZA GIOIELLI 
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Distinguibili dai naturali solo da qualificati ana­

listi gemmologi, gli smeraldi g r ezzi grezzi ricri­

stallizzati BIRON suggeriscono al gioielliere 

nuovi possibili orientamenti commerciali. Gioiel­

li di M ire o Visconti e di M o lina & C •. 



Parure composta da anello e orecchini deco­

rati con decine di brillanti montati a pavé. 

Geometriche le linee che definiscono gli altri 

tre anelli nei quali sono incastonati rubini di 

bellissimo colore. Deambrogio. 



OGNI UOMO DOVREBBE DESIDERARE ... IL GRANDE SARTO 5 

CHIAMATO, CREA VA ABITI PER SORAYA, PER LE DONNE DI FAJ 

CHE LE GRAZIOSE CLIENTI AVREBBj 

STANZA. DICEVA ((OGNI UOMO DOl 

GIARE UN COLLIER AL COLLO DELL :4. 

SCHUBERTH CREDEVA FERMAMENTE NEL GIOIELLO, DA AR1 

STESSO ESIBIVA SERPENTI D'ORO CON OCCHI DI SMERALDI ALL '/J 

FORSE, PER ACCOMPAGNARE IL DONO: (:4 MADAME. .. SENZA J 



UBERTH, (z 'INCANDESCENTE DELLA MODA" COME VENIVA 

~ PER DUCHESSE E CONTESSE STUDIANDO PRIMA LE PARURE 

~ INDOSSATO IN QUELLA CIRCO 

'BBE ESSERE TEN- TATO DI ALLAC 

TA. È UN GESTO PIENO D'AMORE". 

li QUAL ERA, E DETESTAVA QUALSIASI FALSO O COPIA. LUI 

reE DEL MIGNOLO. E SUGGERIVA UNA DEDICA UN PO' SFACCIATA 

~UO PERMESSO". UNA ((TRAPPOLA" PER ARRIVARE A SEGNO. 



DALL'ELABORAZIONE DI MA­

GLI E DI CATENA, VARIAMEN -



CON MAGLIE CHE SI OFFRO­

NO IN FORME SEMPRE DI­

VERSE E VARIAMENTE AG-



AEREI NEL PESO, GRADEVO­

LI PER GL I SQUILLANTI CO· 

LORI DELLE GEMME CHE LI 

CO MPLETA NO. FOGGE PER 

TUTT I l GUST I. 



DAL SAPORE UN PO' RO· 

MANTICO: BOUQUET DI FIO­

RI, CORBEILLE, VASI, INVI­

TANTI E COLORATISSIME NA· 

TE PER ADATTARSI A QUAL­

SIASI TIPO DI ABBIGLIAMEN-



ollana a piccoli 

moduli snodati piace- l 

volmente attraversati 

dalla luce di decine di 
brillanti. Anelli e orec­

chini assortiti. 

Maiorana. 
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orme ovali arric­

chite da brillanti e seg­
menti vagamente rom­

boidali si alternano nel­

la parte centrale, per 

poi proseguire con lu ­

cidissimo oro bianco. 

Orecchini in parure. 

Maiorana. 

ANTICIPAZIONI SU g 
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ass 
continua le forme 
gambo. Arthur Gioielli. 



ivace movimen­

to di ali le cui superfici 
rimandano riflessi di 

luce 1ncorn1ciati da bor­

di di brillanti. Il corpo 

dell'insolita butterfly è 

una iridescente perla 

naturale. Orecchini in 

parure. Ninetto Terza­

no. 

l 
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n unico tratto 

Ininterrotto si trasfor­

in collier, concluso 

sua parte centra-



i go rosa 

plicità, forme ispira te 

da elementari geome-. 

trie sapientemente e­

laborate nascondono 

agganci tecniclmente 

p e rf e tt i p e r ~o l J a n e. 

Taverna. 





QUEL CHE CONTA 
' E IL PARERE DI UNA MOGLIE 

Valenza, owero la città dell'oro. 
Qui le industrie della gioielleria 
grandi, medie o piccole che siano 
si alternano in un totale rispetto 
reciproco che le fa lavorare affian­
cate, integrate nella produzione 
della gioielleria italiana più famosa 
del mondo. Infatti Valenza crede 
fermamente nel lavoro artigianale, 
curatissimo, fatto a mano; nell'e­
secuzione a cera persa di leggen· 
daria memoria, nella lavorazione 
a smalto, nella fantasia che l'arco· 
baleno di pietre classiche o sem· 
plicemente fini, protagoniste indi­
scusse dei capolavori valenzani , 
sa far risplendere. 

La parola artigianato trova per· 
ciò a Valenza Ja sua massima esal­
tazione interagendo, alle soglie 
del Terzo Millennio, con l'abbre­
viazione high lech che indica l'e­
voluzione tecnologica delle azien· 
de che producono gioielli. 

In questa fucina così legata an­
cora alle tradizioni dei nonni e dei 
padri, dalla quale escono stupen­
de follie per la donna di oggi, non 
può mancare l'occhio attento del­
le mogli dei gioiellieri, sensibìli ai 
suggerimenti della Moda più dei 

Paola Piazza 

Un omaggio ad alcune 
"signore di Valenza'' 

manager, contitolari o 
proprietarie di aziende nelle 

quali il loro contributo è 
fondamentale. 

loro mariti orfèures, solitamente 
più impegnati all'approwigiona· 
mento dei materiali preziosi e nel­
la commercializzazione del pro· 
dotto. 
Brevissimi incontri ci hanno por­
tato a scoprire in quanto conto 
questi industriali tengano i sugge· 
rimenti artistici e pratici (un gioiel­
lo va indossato perciò deve essere 
maneggevole e in perfetta sintonia 
con la parte del corpo che lo 
porterà) delle loro mogli. 

Donne vivaci e colte che viag­
giano per conoscere da vicino usi 
e costumi degli altri popoli, non 
perdono mai una mostra d'arte 
per raccoglierne tutti gli stimoli 
possibili , sono attente alla Dea 
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Moda con critiche e apprezzamen· 
ti sapendo cogliere per mezzo di 
antenne finissime, preziose come 
l'oro. le sue richieste alla gioielle· 
ria dette e non dette, solo sussur­
rate. 

Infatti la Moda è spesso preten· 
ziosa, vorrebbe essere l'unica ve· 
dette della passerella dimostrando 
che qualsiasi suo pezzo può fare 
a meno del décor di un gioiello. 
Vero s'intende. 
Scoprire, essere certe che invece 
quella nuova forma di revers, quel· 
lo scollo così ardito, quel tessuto 
naturale di rara bellezza raggiun· 
geranno la perfezione con un 
gioiello studiato, magari unico, è 
un'arte che le signore di Valenza 
conoscono, dotandola ciascuna 
della propria personalità. 

MODA 
COSA SI FA PER TE 

Suo marito lo chiama " il presi­
dente" e Giuliana Verdi così minuta, 
con quella polo rosa che le dà un'aria 
da ragazzina da college sembra an· 
che molto timida. Chiacchierando 
invece a ruota libera nello studio del 



marito, Presidente dell'Associazione 
Orafa Valenzana, mentre il fax conti· 
nua a sibilare impertinente, la signora 
Giuliana si dimostra una dolce si· 
gnora decisa, che ama il suo lavoro 
di attiva collaboratrice dell'azienda. 
"Siamo artigiani, afferma con orgo· 
glio e il nostro lavoro è una attività 
che si basa esclusivamente sulla 
fantasia e sulla manuaJità. Oggi non 
si punta più sul gioiello da investi· 
mento: la parure di brillanti acquistata 
dal marito è già nel forziere. Se non 
c'è non arriverà domani, perché quel· 
lo che piace alla donna di oggi, 
pratica e dinamica ma pur sempre 
golosa di gioielli veri, è il pezzo· 
moda, da abbinare al vestiario. Lo 
chiede in regalo, o lo acquista da sé 
con disinvoltura purché sia fantasia· 
so, colorato, che la faccia notare. 
"Mio marito ed io stiamo puntando 
su pietre colorate fini: topazio bleu, 
tormalina rosa o verde, citrino che va 
dal giallo luminoso al marrone dora· 
to; tutte queste gamme di colori 
lucenti, bellissime, sono una gioia 
per gli occhi e si indossano con 
felicità. 

"Se dovessi chiedere ad uno stili· 
sta di disegnarmi un modello da 
'guarnire' gli chiederei di usare una 
stoffa in tinta unita, semplicità di 
linea; un abito insomma pronto ad 
accogliere un gioiello vero, vistoso e 
colorato". 

Giuliana Verdi ama però in cuor 
suo i brillanti: " si portano sempre; un 
anello a fascia di soli brillanti sta 
bene con il pull come con t'abito da 
sera" . E lo dimostra portando un 
magnifico anello di brillanti vestita 
così semplicemente come se stesse 
per correre a comprare terra per i 
suoi fiori. L'hobby preferito della mo· 
glie del Presidente è infatti il 

Giuliana Verdi e Brig itte Terzano, 
a f ianco del marito 

al timone delle rispettive 
aziende, curano con 

sensibili tà t utta femmin ile 
anche l'indossabilità 

d i ogni nuova 
creazione. 

giardinaggio; e ha trasformato in 
giardino la sua terrazza. Come Nero 
Wolf quando ha tempo cura le sue 
piante e legge nel suo giardino pen· 
sile, manco a dirlo gialli d'autore. 

COME 
CAMUFFARE l 

DIFETTI 
Brigitte Terzano è forse la più 

valenzana delle si· 

gnore di Valenza. Lei, di una città 
a 100 chilometri da Amburgo, ha 
imparato ad amare l'Italia inizian· 
do da una vacanza sull'Adriatico. 

"Sono un classico avanzo di 
vacanza - afferma con ironia -
perché da allora sono rimasta qui. 
Trovai lavoro come interprete pres· 
so un gioielliere della costa adria· 
tica ; un giorno passò mio marito 
e fu il colpo di fulmine. 

Ed eccoci qui con due figli, io 
al suo fianco an· 
che sul lavoro. A­

doro il mio lavoro: 
è bello come un 
hobby; mi piace l'o· 
ro la creatività che 
stimola, vado pazza 
per le gemme che 
permettono alla fan· 
tasia di divertirsi. Più 
che disegnare, scara· 
bacch io nuove linee 
ma con il modellista 
ci capiamo al volo ed 
è bellissimo seguire 
tutto il cammino di un 
gioiello: i passaggi so· 
no tanti e il risultato dà 
una enorme soddisfa· 
zione. La mia grande 

passione sono le spille : 
la nostra famosa farfalla 
è un pezzo di grande sue· 
cesso, la foglia di brii· 
lanti è stata fotografa· 

\ 

t issi ma. Una bella spilla 
sull'abito passe·par· 
tout può creare un ca· 
polavoro. Il gioiello è 
un complemento del· 
l'abito che può per· 
sino camuffare i di· 
fetti di una donna. 
Un viso troppo ton· 



do starà bene con orecchini a 
pendente, un faccino con grandi 
orecchini". 

Parla molto bene l'italiano e fa 
progetti: " vorremmo rilanciare il 
cabochon che ha un costo infe­
riore a quello della pietra faccetta­
ta, più versatile e permette la crea­
zione di linee meno impegnative 
adatte all ' indaffaratissima donna 
d i oggi" . 

È molto entusiasta del fatto 
che il figlio, dopo il militare, lavo· 
rerà con loro;" per passione, come 
è tradizione di famiglia". 

LA PRIMAVERA 
ADDOSSO 

Chi ha reinventato il minuscolo 
bouquet di fiori da appuntare sul 
revers della giacca è la signora 
Angela Santagostino con una mi· 
riade di spille con fiori che sboc· 
ciano da un vasetto di quarzo, 
delicatezze che fanno subito pri­
mavera. 

Ma non si è fermata qui. Copia­
ta, copiatissima, la sua geniale 
intuizione si rinnova continuamen· 
te, ed ecco i centri per collane 
sfavillanti di colori, le chiusure 
per raffinatissime trousse, orec· 
chini, braccialetti e persino "objets 
d'art", creazioni a metà strada tra 
il gadget e la mini -scultura pensa­
te per introdurre una nota gentile 
anche nell'arredamento di un am· 
bi ente. 

l colori squillanti e le trasparen­
ze delle pietre fini che formano i 
petali danno al gioiello anche un 
ricco contenuto moda. "Ho sem­
pre desiderato creare pezzi unici 
che fossero un vero accessorio 
moda. 

E ci sono riuscita trasformando 

quei magnifici gioielli 
poco portabili (perché 
costosissimi) creatj nel­
l'azienda di mio marito, la 
Corti & Minchiotti, in pezzi 
che si indossano con faci­
lità. 

Ho puntato sulle pietre 
fini naturali, luminose, dalle 
mille sfumature ottenendo 
degli accostamenti cromati· 
ci mai pensati prima quando 
la Corti & Minchiotti adopera­
va solo pietre classiche dai 
prezzi astronomici". 

Diversa anche la commer­
cializzazione di questa linea bat­
tezzata Santagostino - che co­
munica i suoi contenuti diretta­
mente al consumatore attraverso 
i media più diffusi. Amica, il noto 
settimanale femminile, le ha dedi· 
cato anche una copertina. 

La signora Santagostino-Corti 
lavora anche dieci ore al giorno 
ma non dimentica né la casa, né 
i viaggi: " guai mancare le mostre 
d'arte, l'oreficeria non può fare a 
mèno dei suggerimenti che pos­
sono pervenirle persino dall'ar· 
chitettura. Nelle nostre linee si 
nota questo aggancio culturale, 
se si vuole creare un vero acces· 
sorio moda questa mescolanza 
deve essere ben visibi le. 

E a casa adoro cucinare, anche 
perché sono golosa" . È un altro 
aspetto della sua creatività. 

CONDOTTIERO 
CON VERVE 

Si può essere "direttore com· 
merciale nato" ed avere l'intuì· 
to e la sensibilità di un creatore: 
una doppia personalità che si 
incontra in Gabriella Grassi, in 
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attività con il marito Damiano da 
molti anni. La sua innata carica di 
comunicativa la porta con sempli· 
cità a contatto con i quasi quaran· 
ta rappresentanti italiani che pro· 
pongono in lungo e in largo nella 



penisola le realizzazioni di " Casa 
Damiani" . " Ascolto le loro i m · 
pressioni sulle nostre linee per 
farmi un'idea sull'interesse e le 
preferenze del cliente ... tutto que· 
sto mette in moto anche la mia 
fantasia e quando mio marito mi 
chiede l'approvazione per le no· 
stre nuove creazioni posso .dare 

Gabriella Grassi, 
Angela Santagostino-Conti, 

Margherita Mangiarotti 
e Gabriella Rivalta; 

diverse le esperienze, comune il 
denominatore: gioielli 

di successo. 

suggerimenti validi. Ogn i regio· 
ne italiana ha le sue esigenze, 
ogni città i suoi desideri e io li 
conosco". 

Gabriella Grassi ha tre figli, 
Guido, Giorgio e Silvia. Que· 
st'ultim a già lavora in azienda. 
Figlia d 'arte è già brava e si da 
molto da fare. Se il lavoro è 
tanto, quattro linee da segui· 
re, l'acquisto del m ateriale 
prezioso, una sede anche a 
M ilano nel centro storico, la 
coppia Gabriella e Damiano 
Grassi (ecco che salta fuori 

il perché del logo " Da-
mian i") a· 
dora viag· 
giare con i 
tre figli: Mes· 
sico, Perù , 
Luxor e l' In· 
dia sono le 
mete dei 
viaggi più re· 
centi. Tut to 
può offri re 
degli spunti al· 
la creatività di 
un gioielliere e 
oggi la cultura 
deve fare tutt' u· 
no con un'atti ­
vità che rich ie· 
de, a fianco della 
professionalità, 

anche tanta fantasia. Gioielli con 
gemme classiche e f ini, specializ· 
zatissima lavorazione di perle e 
tra poco " Pricess" ... una sorpresa. 

In azienda l'attività aumenta ma 
Gabriella Grassi non rinuncia al 
proprio ruolo di padrona d i casa e 
volentieri si cimenta anche ai for· 
nelli e da buona lombarda - è 
nata a Mariano Comense - manda 
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in tavola risotto giallo e ossobuco. 
"Piatti della cucina regionale, sem· 
pii ci, saporiti" . È una sportiva, sul 
campo da tennis va sicura, appena 
ha tempo libero fa palestra e an· 
che il nuoto le si addice e "sicco· 
me non sono una da sedia a sdraio 
- puntualizza - anche sui campi 
da sky mi butto. Ferma non ci sto 
dawero" , ci dice salutandoci. Un 
biondo condottiero che ha verve 
da vendere. 

SMALTI, 
CHE PASSIONE 

È il caso di dire che Gabriella 
Rivalta, orafa per amore degli smal­
ti è un caso a sé. Infatti l'azienda 
Rivalta di Casale Monferrato è il 
frutto di un suo desiderio. " In 
fam iglia si parla di altro, mio ma· 
rito è farmacista, il f ig lio è piccolo 
e va a scuola". È lei l'orafo, è lei 
l'azienda Rivalta , nota per la stra· 
ordinaria lavorazione di smalti d i· 
pinti a mano. 

Girocollo, bracciali, anelli, "se· 
parates" o a parure si notano per 
un disegno m inuto, una fantasia 
raffinata che vola in O riente con 
un tappeto volante per tornare 
con le favole delle Mille e una 
Notte. 

Gabriella Rivalta, giovane signo· 
ra alta, bionda e sportivissima è 
una patita della montagna e dei 
cavalli. Arrampica ogni volta che 
può e nei week-end c'è Poldo che 
l'aspetta. L'aria aperta le si confà, 
l'ambiente naturale è dove vive 
bene: lo dimostra il fatto che la 
sua piccola industria è situata in 
una vecchia cascina fuori Casale. 
Un pizzico di romanticismo per 
un lavoro ormai ad alta tecnologia. 

segue a pag. 114 



QUANDO 
RIPETERE GIOVA 

Un Simposio come quello orga· 
nizzato dal collega Zancanella t ro· 
va paradossalmente i suoi lim iti 
proprio nel successo dì partecipa· 
zio ne che era legittimo prevedere. 
Una straripante presenza d i stu· 
denti di gem mologia e gioiellieri, 
pochissimi i veri gemmologi e 
cioè individui con un grado di 
conoscenze scientifiche a livello 
superiore e i relatori avevano qui n· 
di impostato i loro interventi su 
argomenti di più facile presa o di 
maggiore accessibilità per un pub· 
blico così eterogeneo, e lo affer· 
miamo senza l'intenzione di ledere 
quello che è stato un ottimo in· 
contro. 

Il primo argomento in pro· 
gram ma era " J diaspri nella re· 
gione della Baskiria"; l'esposi· 
zione è stata lunga e complessa 
ma anche piuttosto p iacevole 
anche se di scarso interesse 
sia per i commercianti, a causa 
del basso prezzo di questi pro· 
dotti, sia per gli studiosi di 
gemm ologia; la stessa cosa si 
può affermare, sia pure per 
diverse ragioni, per il secondo 
tema, quello sugli opali , ric· 

Cenerentola '90. Per 
celebrare i suoi 150 anni di 

attività la gioielleria 
Winston ha fatto realizzare 

un paio di scarpine 
interamente r icoperte da 

rubini. 

Pio Visconti 

Un uditorio 
particolarmente affollato ha 

premiato gli sforzi 
deii'IGEMM che nel giugno 

scorso ha organizzato a 
Vicenza un Simposio di 
gemmologia dal titolo 
"Gemfest Europa '90". 
Presenti alcuni tra i più 
prestigiosi nomi della 

gemmologia internazionale. 
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camente trattato da una geologa 
dell'Università Tecnica di Monaco 
di Baviera. 

Il clou del Simposio era costi· 
tuito dal titolo " Il sistema GIA di 
analisi qualitativa delle gemme di 
colore" e poiché la relazione era 
svolta da Jam es Lucey, Direttore 
della Ricerca Didattica del famoso 
Istituto americano erano attese 
interessanti notizie. Con m ia gran· 
de sorpresa ho p raticam ente ri· 
sentito - sia pure in maniera più 
precisa e con il valido contributo 
di interessanti diapositive - le stes· 
se argomentazioni sulle quali g li 

am ericani intrattengono 
da 6/7 anni è 
cioè l'esemplifi· 
cazione del loro 
sistem a per gra· 
d uare il colore 
delle gemm e. 

Il tema è affasci· 
nante e di grande 
interesse sia per i 
commercianti che 
per i gem mologi 
perché la prospetti· 
va di poter in un pros· 
simo futuro emette· 



re dei certificati nei quali, anale· 
gamente a quanto oggi awiene 
per i diamanti, anche il colore sia 
oggettivamente definibile per le 
pietre di colore è attesa con ge· 
nuina partecipazione. 

Stando alla situazione corrente, 
infatti, per le pietre di colore oggi 
non si fa altro che un esam e mi· 
neralogico con l'aggiunta di alcuni 
dati tecnici, ma non si può definire 
un documento così stilato un cer· 
tificato di analisi gemmologica. 

Mentre su lla base di un certifi· 
cato gemmologico trasmesso via 
fax si possono operare transazioni 
relative a diamanti anche di una 
certa dimensione, per rubini, zaf· 
firi e smeraldi un certificato non è 
in grado di d irci se si tratta di una 
gemma da due milioni o da venti. 

James Lucey ha intrettenuto 
r uditorio piacevolmente e a lungo, 
ma per la maggior parte si trattava 
dunque di cose dette e ridette 
anche se la ripetizione di questo 
tema dà la misuro di quanto que· 
sto problema sia sentito e come 
una sua rapida soluzione sia il più 
diffuso auspicio. 

Piacevole, anche se non estre· 
mamente pertinente con la riu· 
nione la relazione su ''Oreficeria 
delle antiche tribù nomadi" , sulla 
quale si è conclusa la prima g ior· 
nata dei lavori. 

Una delle relazioni a mio awiso 
più interessanti è quella del Pro· 
fessor Morteani su "gli smeraldi 
come prodotto del metamorfismo 
regionale ed inclusioni particola· 
ri" ; una ricerca condotta in modo 
totalmente nuovo e che apre nuo· 
ve strade circa le analisi su lla pro· 
venienza degli sm eraldi. 

Con dati concisi ha dimostrato 

RA 

ZAORO .4 
E DI OREFICERIA GIOIELLERIA 

INTERNAZIO~:~NTE FIERA VICENZA * 

le differenze esistenti t ra alcuni 
smeraldi provenienti da vari giaci· 
menti, rilevati in base a delle com· 
ponenti chimiche. 

Se, continuando su questa stra· 
da, riuscisse ad agganciarle anche 
alle inclusioni e alla roccia madre 
forse la scienza potrebbe mettere 
un punto fermo sulla provenienza 
delle gemme, un problema spes· 
so dibattuto e oggi risolto solo 
parziamente. 

Attualmente precisare la pro· 
venienza di una gemma di colo re 
in un certi ficato è sempre assai 
rischioso - e pochi lo fanno -
anche quando tutti g li elementi 
sembrano comprovare la certezza 
raggiunta. 

Resta infatti sempre l'incognita 
del colore, e cioè della qualità, 
che a volte non coincide con i dati 
obiettivamente rilevati, mentre 
con questo metodo m olti dubbi 
potrebbero trovare concrete rispo· 
ste. 
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Sui "Corindoni trattati per ter· 
modiffusione" si è intrattenuto Ro· 
bert Kane, famosissimo gemmo· 
lago supervisore del laboratorio 
di analisi del Gia per l'identi fica· 
zione delle gemme: ottima la sua 
relazione, stupende le diapositive 
proiettate, ma poco ha aggiunto 
alla materia, già dibattuta da pa· 
recchi anni. 

A una mia domanda se era a 
conoscenza d i nuovi trattamenti 
ha risposto evasivamente. mentre 
noi abbiamo tra le mani gemme· 
campione che denunciano altri 
tipi di intervento che certamente 
Kane doveva conoscere; ma gli 
oratori del Gia quando vengono 
in Italia di sol ito si trovano a par· 
lare di fronte a un pubblico molto 
eterogeneo e non comunicano 
risultati recenti ai quali poter ag· 
ganciare un costruttivo dibattito, 
che anche questa volta infatti è 
stato purtroppo molto limitato. 

Anche il collega Carlo Curno 

Al Simposio Gemfest 
Europa sono intervenuti 

illustri relatori e scienziati 
di tutto il mondo. Nella 

foto: il Dr. Zancanella apre 
i lavori. 



VENDERE 
PENSANDO A FREUD 

Sara Scavia: otto Oscar mondiali della gioielleria con diamanti, 
un nome famoso, una vita dedicata alla gioielleria. 

L'ascensore si apre, ne balza fuori 
Duska scodinzolante e fresca di 
bagno. Annuncia la padrona che 
è subito dietro, Sara Scavia, sotti · 
le, quasi fragile, eppure ha un 
tèmperamento di ferro. Emotiva· 
mente creativa, e straordinaria 
donna d'affari. 

Le chiedo quando ha comin· 
ciato a disegnare. 

" Posso dire da sempre- rispon­
de - mio padre era orafo e un po' 
tutti in famiglia siamo disegnatori, 
appassionati di pittura e d'arte" . 

Questa tradizione collaudata 
sp iega l 'auer collezionato 8 O· 
scar con la De Beers. 

Anni fa ci siamo aggiudicati 
anche il Superoscar con questa 
collana - e mi mostra l'immagine 
di un suggestivo ornamento da 
collo di ispirazione azteca che reca 
incastonati, come in un campio· 
nario, i tagli protocollari del dia· 
mante. 

Ma il gioiello non l'abbiamo più 
noi perché i nostri Oscar non sono 
allineati in una vetrina, ma sono 
tutti venduti e vivono la loro vita 
sulle nostre clienti. 

Mirella Casei 

La sua cliente acquista l'Oscar 
perché sa del titolo o perché si 
innamora dell 'oggetto? 

l nostri gioielli sono venduti 
prima ancora dell'attribuzione del 
titolo. Così è successo con il brac· 
ciale premiato quest'anno. Alla 
presentazione degli Oscar a Mila· 
no avevamo invitato nostri clienti, 
ebbene alcuni volevano entrare in 
possesso delle nostre proposte 
all 'istante, cosa impossibile per­
ché gli Oscar hanno un iter inter­
nazionale d'obbligo. l nostri gioielli 
vengono pensati, fabbricati, idea­
lizzati da noi, che vi travasiamo le 
nostre emozioni, e tutto questo 
travaglio creativo viene recepito, 
allo stato inconscio magari, da 
chi li acquista. 

Lei "registra " ogni momento che 
precede l 'acquisto? 

Certo che sì. Nell'espressione 
degli occhi, nell'attenzione dei 
suoi movimenti nel suo fare scivo­
lare lentamente tra le mani una 
collana o un bracciale o nel far 
girare un anello per scoprirne la 
perfetta sagomatura per poi bloc­
carlo tra pollice e medio, presa 
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che si compie in otto casi su dieci , 
io leggo, e la mia lunga esperienza 
con il pubblico me lo permette, la 
tensione psicologica della cliente 
in quel momento. In ogni buona 
vendita entra sempre un po' di 
Freud. E in tali momenti mi rendo 
conto che l'acquisto di un gioiello 
va oltre il suo valore intrinseco. È, 
per la signora, come appropriarsi 
finalmente un sogno che, e questo 
è lo strano, le appé!rtiene. 

Che cosa spinge una signora ad 
entrare per la prima volta da 
Scauia? 

È attratta dalla vetrina. Le vetri· 
ne d esprimono, danno subito il 
senso di ciò che produciamo, l'im­
pronta del nostr.o stile. La scelta 
degli oggetti da esporre è quindi 
estremamente attenta in quanto 
si deve dare, in spazi contenuti, 
l'essenza delle nostre collezioni , 
in genere pezzi particolarmente 
captanti. 

La cliente entra e chiede di ve­
dere il gioiello che ha ammirato 
in vetrina o poi se lo dimentica 
e cerca altro? 

Non se lo dimentica certo, ma 



cerca anche altro. L 'oggetto visto 
fa da richiamo, ma può essere 
anche il gioiello sognato, dipende. 
Tuttavia una volta entrata la nuova 
cJjente si lascia andare alle sco· 
perte. Perché le nostre collezioni 
sono variate, multiformi. La mia 
grande scoperta, tra le tante che 
vivo ogni giorno con le mie clienti, 
è che queste nostre "correnti di 
gusto" collimano e hanno riscon· 
tro stupefacente con i contenuti 
caratteriali di chi acquista da noi. 
Infatti in ogni "corrente" si rico· 
nosce un determinato tipo di don­
na. Così mi imbatto in clienti tra· 
dizionaliste, romantiche, intellet· 
tuali , in carriera. 

"quando sono tesa 
disegno e mi rilasso, 

mi libero" 

Scavia produce in piccole serie? 
Non proprio, in genere propo· 

niamo pezzi unici e quindi in e· 
sclusiva, ma esiste l'eccezione di 
gioielli che la cliente ci prega di 
ripetere, attratta dalla linea, dal­
l'armonia strutturale, indifferente 
al fatto che sia una copia, pur 
fedelissima, ma pur sempre copia. 

Ma la signora che chiede un 
pezzo unico esiste? 

Certo che esiste, tanto italiana 
quanto straniera. Naturalmente il 
pezzo unico è eseguito completa· 
mente a mano come del resto 
esige un gioiello importante. Tut· 
tavia anche le riedizioni sono qua· 
si esclusive in quanto sono in 

Sara Scavia e l'inseparabile 
figlio Fulvio col quale 

condivide lavoro e successi. 
un ·immagine consueta nel 

loro studio della 
milanesissima via Spiga. 

numero molto limitato né potreb· 
be essere altrimenti perché la 
cliente che viene da noi chiede 
l'unicità o la rarità. E noi ci vanti a· 
mo di potere garantire questi pri­
vilegi. Quando lavoro ad un dise­
gno, differenziarlo dai precedenti 
mi è istintivo e, dato che il pezzo 
viene poi lavorato a mano, la va­
riazione è inevitabile. 

Ciò porta a tempi di lavorazione 
più lunghi... 

Senz'altro, ma il prodotto esce 
diverso e la cliente se ne rende 
conto. E soprattutto ce ne rendia· 
mo conto noi che nel giudicare 
noi stessi siamo estremamente 
rigorosi. E così facendo siamo 
certi al cento per cento che la 
nostra cliente non vedrà addosso 
a nessun'altra signora il gioiello 
che ha acquistato da noi. Inciden­
te, al contrario, frequente con la 
moda di alta firma. 

Lei aiuta la cliente nell'acquisto? 
Assolutamente no, cioè no nel 

senso di influenzare. Io cerco di 
elencarle le caratteristiche, il per­
ché di certe scelte formali e di 
certi abbinamenti però lascio to· 
tale libertà di valutazione e scelta. 
Se la signora chiede un consiglio, 
io lo do volentieri, ma assoluta· 
mente spassionato. In genere va­
luto il tipo somatico della signora 
e il suo temperamento e in base a 
questo suo patrimonio psicofisico 
consiglio un genere di gioiello 
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piuttosto di un altro. Il mio giudizio 
quindi è unicamente di tipo este­
tico. 

La cliente si consiglia con lei per 
la linea o per la pietra? 

La linea ha grande seduzione, 
che si esalta nella pietra, ma sulla 
pietra si fissa l'attenzione. Dico 
subito alla cliente che avendo il 
desiderio di possedere una pietra, 
vale la pena di prenderla bella. La 
differenza sta nel fatto che la pietra 
m eno bella sarà sempre tale e 
costa, mentre la pietra bella sarà 
sempre bella e costa solo un po' 
di più. 

Intanto mi mostra un bellissimo 
esemplare di anello in platino pre­
sentato, fotografato, internaziona· 
lizzato, quanto a fama, a Vicenza, 
creato come symbol del platino e 
poi presentato a New York in una 
mondanissima serata italiana che 
ha unito l'alta gioielleria alla gran· 
de musica lirica. È l'ultimo nato 
Scavia: una fascia di platino che si 
sviluppa, abbraccia un diamante, 
lambe se stessa, si solleva come 
un'onda su cui la luce gioca, entra, 
esce, si proietta. 

L'ho chiamato " Infinito''- dice 
Sara Scavia -dato che può svilup· 
parsi all'infinito. Quando le mie 
linee vanno oltre la loro realtà 
formale e assumono significati 
reconditi, mi sento felice, felice 
per me stessa. Qualche volta quan­
do sono tesa, disegno e mi rilasso. 
mi libero. 



GIOIELLI DALLA 
MODA 

Anche il "Ministro" della Moda disegna gioielli 

"Il gioiello non è mai un accesso· 
rio moda. Il gioiello è il compie· 
mento della moda. L'elemento de· 
terminante. Il tocco che dà relie{ 
allo stile". 

Beppe Modenese, amabile e 
raffinato signore che della Moda 
italiana si occupa da anni, è re· 
sponsabile dell'imm agine di " Mi· 
la no collezioni", parla volentieri 
di gioiell i. 

Infatti anche nella sua vita c'è 
una storia di gioielli. Una storia 
tutta milanese, iniziata cinque anni 
fa quando, seguendo la sua vena 
artistica comincio "en amateur" 
a disegnare per Faraone. 
"Di moda ne è passata tanta sotto 
i miei occhi: mi ricordo la famosa 
princesse, una tenuta passe·par· 
tout ideata anni fa dall'alta moda. 
Era stata inventata proprio in fun· 
zione dei gioielli che la signora 
avrebbe indossato nelle varie oc· 
casioni della giornata. Semplice 
com'era ogni volta veniva perso· 
nalizzata da un gioiello giusto.,. 
"Quando si dice che il gioiello 
identifica l'abito significa che il 
suo ruolo è determinante." 

Secondo Modenese uno dei se· 

Beppe Modenese, 
responsabile 

dell'immagine di 
"Milano Collezioni" e 
attento conoscitore 

dell'evoluzione dello 
stile nell'abbigliamento. 
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greti dello stile è che i gioielli 
vanno sempre abbinati, più che 
all'abito, alla persona che li porta. 

"Ci sono delle signore dal collo 
corto: il collier non gli donerà 
affatto. Altre hanno un viso largo: 
gli orecchini dovranno essere stu· 
d iati per quel volto. Un viso stretto 
avrà bisogno invece di o recchini 
vistosi, che compensino la man· 
canza di superficie." 

Il discorso cade sugli anelli. 
Sono il sogno di tutte le donne: 
anelli importanti con tante gem· 
me incastonate, diamanti montati 
a giorno, pietre colorate che ma n· 
dano riflessi accattivanti ad ogni 
piccolo gesto della mano. 

'' L'anello è importantissimo nel· 
la scelta dei g ioielli - conferma 
Modenese - ma va portato da 
mani che se lo possono permette· 
re, altrimenti è meglio preferire il 
bracciale. Il braccialetto è uno dei 
gioielli più liberi che esistono. Il 
suo ruolo è importante e non con· 
diziona mai chi lo indossa. " Qual· 
siasi silhouette lo porta benissimo, 
il braccio adorno di un bracciale 
è sempre piacevole da guardare." 

L'eleganza si afferra, si esercita, 



si perfeziona. Lo chic è innato ma 
il gusto può essere affinato. 

Modenese da bravo ambascia· 
tore della Moda italiana conosce 
i segreti dell'eleganza. A lla donna 
di oggi, moderna, dinamica, pra· 
tica suggerisce di mescolare con 
disinvoltura gioielli di fogge di­
verse. 

La parure tradizionale è un pò 
demodé. 

" La parure ha un senso solo 
quando è dawero importante. Di· 
segnata da qualcuno che ha il 
diritto di firmare i gioielli. Un vero 
creatore. Oppure quando la paru­
re è d'epoca, magari con tanto di 
piccolo diadema. Quando la pa­
rure è anonima allora diventa un 
complemento all'abito senza rilie­
vo. 

"Oggi anche gli accessori si 
mescolano: nessuna signora che 
sa vestirsi sceglie scarpe e borsa 
bleu con un vestito bleu. Un tocco 
di verde, di rosso sta bene, scoor­
dinare è la parola del giorno." 

L' intervista prosegue: si parla 
del perché gli stilisti non hanno 
mai preso il considerazione il 
gioiello vero. 

"Il gioiello va visto nel dettaglio. 
Va visto da vicino per gustarne la 
lavorazione, apprezzarne la raffi­
natezza delle rifiniture. Lo stilista 
deve mostrare le sue creazioni, i 
suoi abiti. Se ha bisogno di una 
decorazione sceglie il gioiello fal­
so enorme e vistoso." 

''Le per le per esempio se non 
sono grandi come nocciole non si 
vedono nemmeno su l capo che 
sfila in passerella. E chi riesce a 
notare il fermaglio di brillanti! 

Sarebbe interessante invece 
che nelle fotografie di moda, nei 
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cataloghi di moda così lussuosi 
da sembrare libri d'arte, il com­
plemento all'abito fosse sempre 
un gioiello vero. Les Copains ha 
già avuto questo idea ... " Modene­
se si immedesima nel discorso. 
Lui che ha cominciato a trattare la 
moda dal piccolo schermo con 
una trasmissione mensile dedica­
ta al cappello. 

" Inteso come ornamento del 
volto e focalizzando l'attenzione 
sui visi parlavo anche di gioielli. 
Un volto in primo piano permette· 
va di ammirare qualsiasi gioiello: 
era una trasmissione molto bella 
che oggi però non potrebbe più 
essere ripresa. Il gusto delle im­
magini è cambiato." 

Beppe Modenese, creatore di 
gioielli ci incuriosisce sempre an­
che se lo abbiamo seguito fin dai 
suoi primi pezzi " surrealisti" ese­
guiti per Faraone. 

"l miei gioielli soddisfano quella 
piccola esigenza artistica che mi 
porto dentro. Ho iniziato con una 
piccola collezione dedicata al te­
ma dell'occhio. L'occhio come 
spilla, orecchini o sul bracciale ha 
scioccato. 

Da pubblicitario come sono vo­
levo che i miei primi lavori scioc­
cassero: era un modo per farli 
notare. In seguito mi sono lasciato 
prendere dalla mia passione per 
l'ambiente naturale: mi piacciono 
le foglie, i fiori, gli insetti: il sotto· 
bosco è molto stimolante. 

La prossima collezione sarà de­
dicata ancora al regno vegetale e 
animale in tutte le ore del giorno. 
È suggestivo quel famoso verso 
che invece di nominare l'imbruni­
re dice "quando la mosca lascia 
alla zanzara ... " . Paola Piazza 

Gioielli di sapore 
surrea/istico realizzati da 
Faraone su disegno di 
Seppe Modenese .. 



FIERE ... 
Fiere, Fiere. Un calendario 
molto denso e che sembra 

incondizionatamente accetato. 
Ma certe partecipazioni "corali" 

spesso nascondono taciti 
obblighi da rispettare. 

PRENDO 2 PAGO 3! 

Il n 'existe pas un secteur qui sai t 
se renouveler aussi rapidement 
commentava Mr. Ma mie, direttore 
della Fiera di Basilea, alludendo 
alle tre edizioni della fiera vicenti­
na. Quel dinamisme! Ma non a­
veva l'aria di chi fa un complimen­
to. 

Si trovava a Vicenza con i più 
alti esponenti della F iera svizzera 
per annunciare le date '91 di quel­
la che è e resta la più grande fiera 
mondiale di oreficeria e orologeria 
e annunciando un nuovo amplia­
mento reso indispensabile dalle 
tante richieste di spazio da soddi­
sfare assicurava che a Basilea per 
ora nessuno pensa al raddoppio. 
"Chi decide del futuro della Fiera 
sono gli espositori", concludeva, 
e noi prendiamo per buona questa 
affermazione anche se i fatti de­
nunciano che così non è. 

Non in Italia per lo meno, per· 
ché qui a decidere dove, quando 
e quante mostre programmare 
non sono gli espositori ma chi le 
organizza e l'ennesima dimostra­
zione del distacco esistente tra le 
Fiere e le reali necessità del setto-

re ci è stato recentemente fornito 
proprio dalla Mostra vicentina di 
giugno. 

Numero di visitatori superiore 
ad ogni aspettativa, dich iaravano 
con compiacimento i comunicati­
stampa di fine manifestazione ma, 
stando ai paurosi vuoti che chiun· 
que era in grado d i constatare 
passeggiando tra i corridoi, i visi· 
tatori - se c'erano - dovevano 
essere dawero pochini e comun­
que insufficienti ad assicurare cre­
dibilità ad una tornata che sembra 
crescere unicamente com e quan· 
tità di espositori. 

Con giugno Vicenza ha infatti 
raggiunto il solito formidabile en 
p/e in: tutto venduto. Riempito an· 
che il capiente salone che gli oro­
logiai a questa data scaltramente 
disertano. A colmare una parte 
del vuoto da loro lasciato sono 
state qui raggruppate le aziende 
che trattano gemme per la costi­
tuzi.one di un salone di pietre pre· 
ziose. 

Ad occupare l'altra m età del 
sa lone erano gli astucciai, final­
mente affrancati dal souk in cui si 
trovavano, e un gruppo di orafi 
rassegnati ad accettare qualsiasi 
posizione, e quindi anche questa 
dove la totale assenza di visitatori 
era quasi scontata. 

Per loro il salone di giugno 
altro non è che un'area di par­
cheggio nella quale necessaria­
mente sostare per poter successi­
vamente conquistare - forse -
una definitiva ammissione all'af­
follatissima mostra di gennaio. 
Chi invece il posto per gennaio ce 
l'ha già, onde evitare di perderlo 
partecipa ad una seconda tornata, 
settembre, ed anche all'inutile ter-
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za ben sapendo che una rinuncia 
potrebbe costargli cara. 

Nessuno si ribella, né potrebbe 
farlo perché l'unica forma di pro­
testa sarebbe un masochistico ab­
bandono; nessun intervento da 
parte delle Associazioni che do· 
vrebbero tutelare gli interessi dei 
loro Associati perché nessuna ha 
realmente il necessario potere di 
parlare a nome di tutti, e sull'equi­
voco di liste d'attesa effettivamen­
te esistenti - in realtà provocate 
solo da quella di gennaio -vivono 
e prosperano anche le altre due 
mostre. 

Che i visitatori fossero tanti gli 
espositori non se ne sono dunque 
accorti. Inattivi, obbligati a tener 
im produttivamente fermo un cam­
pionario, consapevoli del rallenta­
mento provocato dalla loro as­
senza dalla fabbrica, psicologica­
mente anche esposti al pericolo 
di autocritiche fuori luogo a causa 
del sofferto insuccesso, costretti 
a subire oneri sprecando denaro 
che potrebbe essere meglio inve­
stito in altro modo, è logico che 
questi forzati delle fiere si interro­
ghino sul valore che essi rappre­
sentano per l'Ente organizzatore. 

"Se siamo qui solo per gonfiare 
il fatturato della Fiera - e lo accet­
tiamo se questo è lo scotto da 
pagare per poter tornare a gen· 
naie - benissimo, mettiamola in 
preventivo", t utti più o meno a· 
pertam ente dichiarano. "Ma solo 
alla voce spese. Non obbligateci a 
venirci anche fisicamente". 

"Pagheremo tutte e tre le edi· 
zioni , m a lasciate almeno che ci 
veniamo soltanto due volte!" 

Rosanna Comi 



L'ORO DI NAPOLI 
Troppo tardi per par lare del Salo­
ne di maggio, troppo presto per 
accennare a quello del prossimo 
anno, non ci sembra però corretto 
passare sotto silenzio "Oronapo­
li", l'esposizione che anno dopo 
anno sta consolìdando la propria 
posizione, soprattutto in ambito 
regionale. 

Dei tanti visitatori che l'hanno 
gratificata con la loro presenza il 
60% - illustrano i dati - proveniva­
no infatti dal territorio campano e 
questo mette a fuoco le peculiarità 
di una Mostra sicuramente inte­
ressante per le aziende già intro­
dotte in questa regione o che a­
spirano a farne oggetto di nuove 
esplorazioni commerciali. 

Sul fronte degli espositori -
owiamente - la partecipazione 
partenopea denuncia una certa 
preminenza e i protagonisti sono 
sia grossisti locali che aziende 
che vantano una solida presenza 
su tutto i mercato interno ed este­
ro e poggiano su un' immagine 
più che prestigiosa. 

Anche dalla Toscana, però, così 
come dal Veneto o da Valenza 
non poche aziende hanno risposto 
all'invitante sollecitazione di Na­
poli e della sua Mostra, assicuran­
dole il vantaggio di poter esibire 
una gamma di prodotti fortemen­
te diversificata. 

Le Mostre sono tante, ed è vero. 
Ma certe manifestazioni regionali 
trovano una legittima giustifica­
zione nella quantità dei dettaglia n· 
ti che operano nella zona e oltre 
tutto, non hanno la pretesa di 
sostituirsi o sovrapporsi ad altre, 
famose e di inossidabile fulgore, 

limitandosi talvolta a costitu ire un 
punto d i coesione tra le forze pro­
duttive e commerciali della regio­
ne nelle quali si svolgono e i cui 
operatori , con la " loro" Mostra 
vivono con comprensibile orgo­
glio lo spazio che una volta alran­
no si dilata intorno a loro. 

Nè va dimenticato che un certo 
tipo di artigianato, quello che per 
le sue dimensioni non può acce­
dere ai circuiti nazionali, può ma­
nifestare la sua vitalità solo attra­
verso strutture regionali che, a 
loro volta, hanno tra loro obiettivi 
istituzionali anche quelli di favorire 
l'inserimento di piccole unità im· 
prenditoria li nel vasto contesto 
del mondo orafo. 

"Oronapoli" è dunque anche 

Alcune Mostre a carattere 
regionale costituiscono lo 

specchio di un vivace 
artigianato locale che per le 
sue limitate dimensioni non 

può accedere ai grandi circuiti 
internazionali , 
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una grande vetrina accesa sulla 
vivacissima produzione locale e 
quindi una lodevole iniziativa in 
grado di dare impulso a tutte le 
forze vitali dell'area, alle quali for­
nisce gli strumenti e l'occasione 
per un più rapido sviluppo. 

OROLEVANTE 
La vocazione di Bari a proporsi 
come sede di incontri d i larga 
risonanza trova anche quest'anno 
una felice realizzazione con il 1° 
Congresso Enti Territoriali aderenti 
alla Confedorafi , programmato dal 
20 al 21 ottobre, durante lo svolgi­
mento di "Orolevante", la sua Mo­
stra orafa. 

Già annunciati interessanti inter· 
venti che toccheranno tematiche 
sulle quali si confronteranno esperti 
nei campi della comunicazione, dei 
consumi e del dettaglio; tra i relatori 
è prevista la presenza del Sen. Gui­
do Carli , Ministro ed Economista, 
che affronterà l'argomento degli o· 
rafi nella nuova realtà europea men­
tre il Ministro Gava ha assicurato la 
sua presenza per l'apertura dei la­
vori. 

Un Convegno importante, dun­
que, che farà da cornice alla rasse­
gna orafa barese che ormai da di­
versi anni allinea un consistente 
numero di espositori , in parte pro­
venienti anche dalle più lontane 
regioni italiane. Ospitata nella gran­
de struttura della Fiera di Bari , la 
Mostra si presenta con un razionale 
percorso sul quale si affacciano 
proposte eterogenee in grado di 
esaurire le aspettative del dettaglio 
pug liese e delle regioni limitrofe al 
quale la manifestazione barese pre­
valentemente si rivolge. 



IL TEMPIO 
DELL'OROLOGERIA 

Così come Torino, Stoccarda o 
Detroit possono essere definite le 
capitali dell'automobile, Basilea 
potrebbe facilmente essere defi­
nita la capitale mondiale dell'oro­
logeria . 

Ma Basilea è qualche cosa di 
più di una capitale. La si può 
considerare un tempio, un tempio 
dove ogni anno si radunano i per­
sonaggi che contano nella pro· 
gettazione, nella produzione e nel­
la commercializzazione dell'oro· 
logio per fare il punto della situa· 
zione, per eliminare ciò che è 
obsoleto, per consacrare il suc· 
cesso del prodotto dell'anno e per 
proporre quel poco di nuovo o di 
diverso che ancora si può dire nel 
campo della misurazione del tem· 
p o. 

l limiti di questa sacralità del 
luogo si possono quest'anno por· 
re fra la presentazione del Grande 
Complication della IWC di Schaf· 
fausen, un orologio in platino e 
oro che costa aJ pubblico 180.000 
Franchi Svizzeri (circa 150 milioni 
di lire Italiane) e l'exploit di un 
inventore che ha proposto, riscuo· 
tendo l'interesse d i autorevoli rivi· 
ste della medicina ufficiale oltre 
che quello di più frivole, ma non 
meno lette, riviste per il pubblico 
femminile, un orologio in grado 
di determinare, con le sue quattro 
sfere, il sesso del bambino o della 
bambina che si vorrebbe avere. 

Fra questi due estremi, fra l'e· 
stremamente caro e complicato 
ed il poetico sogno di un inventore 
dalle vaghe conoscenze scientifi­
che, si è mosso a Basilea tutto un 

- --FIERE.---

mondo di operatori che in manie· 
ra più concreta ha concluso affari 
e transazioni per miliardi di Fran· 
chi Svizzeri. 

Certo anche il capolavoro della 
rwc ha contribuito a questo favo· 
leso bilancio. Si pensi che a fine 
Fiera la !WC aveva registrato ordì· 
ni e prenotazioni che coprono i 
prossimi sette anni di p roduzione 
del Grande Complication. 

Le date di 
Basilea 1991 sono state 

modificate. 
Le nuove s·ono: 

18 • 25 aprile. 

Ma scendiamo con i piedi per 
terra e registriamo successi meno 
eclatanti m a non per questo meno 
remunerativi per i protagonisti. 

Cominciamo con la Arti me con 
il suo Sector, l'orologio sportivo 
per eccellenza, l'orologio che ri· 
chiama all'awentura e al rischio 
degli sport più audaci, dal profon· 
do degli abissi , alle cime inviolate, 
alle sabbie accecanti del deserto. 
Grazie anche alla contemporanea 
presenza degli agenti di Stati Uniti , 
Giappone e Hong Kong, oltre che 
di tutti i rappresentanti europei la 
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Artime ha avuto una fiera attiva 
come non mai e, benché sia diffi· 
cile quantificare il bilancio di que· 
sto successo, facendo riferimento 
agli investimenti pubblicitari di 
questa azienda sul piano interna· 
ziona le, pessimo accreditare a 
questo marchio mondiale, gestito 
da Filippo Giardiello, uno dei più 
lusinghieri successi commerciali 
registrati in riva al Reno. 

Un altro orologio sportivo per 
eccellenza, il Festina, una gloriosa 
marca Svizzera distribuita in Euro· 
pa da Argnani di Padova, ha visto 
riconfermato il gradimento degli 
operatori italiani e stranieri, gradi· 
mento che ha premiato la conti­
nua ricerca tecnìco·stilistica che 
contribuisce a ribadire l'alta qua· 
lità e l'innovativo design delle col­
lezioni Festina. 

Sono questi a nostro awiso gli 
esempi più significativi che hanno 
caratterizzato Ja presenza degli o· 
rologiai italiani alla Fiera di Basi · 
lea. Una presenza che ha comun· 
que avuto come solida base per 
gli ottimi risultati comm ercia1i ot­
tenuti , la partecipazione delle mi· 
gli ori case italiane per l 'asse m· 
blaggio degli orologi , case che 
sono apprezzate in tutto il mondo 
per r originalità delle loro proposte 
sul piano estetico. 

L'orologeria Svizzera con le sue 
marche di prestigio, con i suoi 
mega stand e con la sua collauda· 
ta capacità di calamitare con una 
ospitalità t utta speciale i migliori 
clienti che arrivano a Basilea, ha 
fatto come logico la parte del 
leone. 

A riprova della sacralità di Ba· 
silea come centro mondiale della 
orologeria, potremmo citare i re-

MASCHIETTO O FEMMINUCCIA? 
Orologio-guida al baby desiderato 
1} indicatore del ciclo 
2) posizione di partenza 
3) giorni sterili 
4) giorni fecondi 
5) ciclo mensile 
6) giorni favorevoli al concepimento 
di una femmina 
7) giorni favorevoli al concepimento 
di un maschio 



iterati tentativi degli oro logiai gi· 
nevrini, dei titolari delle marche 
più prestigiose, che da quasi un 
decennio si agitano per creare a 
Ginevra un salone dell'orologeria 
di prestigio in alternativa a Basilea. 
Staremo a vedere. 

Certo è che la g lobalità dell'of· 
ferta che ancora oggi Basilea può 
garantire all'operatore internazio· 
naie, pone in secondo piano iJ pur 
grave problema, comune a tutte 
le città fieristiche, della scarsità di 
alberghi , dei ristoranti sovraccari· 
chi di clienti e, nel caso di Basilea, 
delle strutture espositive non pro· 
prio allineate con i più moderni 
concetti architettonici. 

Luciano Arati 

INTERGEM 

Le nuove date di svolgimento di 
lntergem sono state ampiamente 
comunicate ma per c hi non le 
avesse ancora annotate sulla pro· 
pria agenda ricordiamo che il sa· 
Ione tedesco delle gemme si svol· 
gerà dal 7 al 1 O settembre. 

È un appuntamento irrinuncia· 
bile per chi desidera tenersi ag· 
giornato con le più recenti novità 
in fatto di gemme e dei nuovi tagli 
studiati dagli artigiani tagliatori d i 
ldar-Oberstein e assicurarsene 
tempestivamente le forniture. Per 
ogni informazione, anche logisti· 
ca, rivolgersi a 
INTERGEM MESSE GMBH, P.O. 
Box 122720 
D-6580 ldar·Oberstein, Mainzer 
StraBe 34, West-Germany 
T el. 06781/41015, Fax 06781 / 
42418 

OROLOGI: 
UNA NUOVA 

MOSTRA SVIZZERA 

Dal Comité lnternational de la Hau· 
te Horlogerie ci giunge un comu· 
nicato che riportiamo integralmen· 
te per offri re ai nostri lettori un'an· 
teprima su quanto a Ginevra si sta 
progettando nell'ambito dell'oro· 
logeria. 

Quella di Basilea è inconlesta· 
bilmente la più grande fiera di 
orologeria del mondo. Come tale 
offre ogni anno a uno stuolo di 
produttori e di marche la passi· 
bilità di presentare le proprie più 
recenti creazioni: ma il successo 
della fiera di Basilea è da qual· 
che tempo condizionato dai pro· 
blemi di una città e di una strut· 
tura alberghiera che appaiono 
vicine al limite di saturazione. 
Alcune grandi marche dell'oro· 
logeria di lusso lamentano l'im· 
possibilità di offrire alla propria 
clientela quelle condizioni privi· 
legiate di ospitalità che è loro 
diritto pretendere. 
Le marche di prestigio, come è 
logico e risaputo, non sono tanto 
alla ricerca di nuovi clienti. quan· 
to piuttosto desiderose di offrire 
ai clienti stessi le migliori condi· 
zioni possibili di lavoro e di al· 
loggia. Ecco perché il CIHH · 
Comité lntemational de la Haute 
Horlogerie ha avuto l ' idea di or· 
ganizzare un nuovo salone del· 
l 'orologio a Ginevra, culla della 
tradizione orologiera svizzera e 
sede di numerosi organismi in· 
ternazional i. 
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L 'intenzione non è assolutamen· 
te quella di soppiantare Basilea, 
ma al contrario di proporre, in 
anteprima rispetto a quest'ulti· 
ma, un nuovo luogo di incontro. 
di più facile accesso ed in grado 
di mettere a disposizione tutte le 
infrastrutture richieste da una 
manifestazione di alto livello. 
Il Salone Internazionale de/l 'Alta 
Orologeria svizzera si svolgerà 
dal 15aprile(ore 13)al19aprile 
1991 (ore 17)alPalexpodiGine· 
vra, un centro di esposizioni in· 
ternazionali, raggiungibile in 
TGV e situato a tre minuti dall 'a· 
eroporto e a 1 O minuti dal centro 
di Ginevra. 
Qui il C/HH o Comité lnternatio· 
nal de la Haute Horlogerie acco· 
glierà i fabbricanti d i orologi 
"haut de gamme'' che ne {accia· 
no richiesta entro il 7° ottobre 
1990. 
Per giungere puntuali all'appun· 
tamento annuale della Piera di 
Basilea. sarà messo a disposi· 
zione dei cl i enti un treno specia· 
le, in partenza da Ginevra nella 
mattinata del 18 aprile. Durante 
il viaggio sarà servito un 
"brunch ''. 
Il gruppo Cartiere tutte le marche 
da esso rappresentate (Piaget, 
Baume & Mercier, Yves Saint 
Laurent Collection e Cartier) p re· 
stano un attivo sostegno a que· 
sta felicissima iniziativa e {aran· 
no di tutto perché l 'operazione 
sia coronata dal successo che 
merita. 
Per informazioni: 
C! HH 
Presidente Eugen Maier · 25. rue 
des Caroubiers · l 227 Ginevra · 
Tel. (004122) 438569. 



VALENZA 
DOMANI 

Il consueto concorso 
che impegna 

gli studenti del 
Benvenuto Cellini 

e del Centro di Formazione 
professionale 

L'AOV ha indetto anche quest'an· 
no il Concorso tra studenti dell' l· 
stituto Statale d'Arte ' Benvenuto 
Cellini' e del Centro di Formazione 
Professionale della Regione Pie· 
monte, registrando un entusia­
smo da parte dei partecipanti ed 
un numero di iscritti m aggiore 
della scorsa edizione. In tutto sono 
state presentate 86 esecuzioni gra· 
fiche e 30 manufatti per la sezione 
che prevedeva la realizzazione d i 
un prototipo in cera o in metallo 
di un oggetto scelto fra le catego· 
rie oreficeria, gioielleria ed ogget· 
tistica. Alcuni lavori si sono distinti 
per originalità ed accuratezza di 
esecuzione e i migliori sono stati 
gratificati con due premi di un 
milione di lire e con due menzioni 
speciali di 250mila lire. 

La Giuria era composta da oraf i 
e designer di rilievo e alla cerimo· 
nia di premiazione il Presidente 
Verdi si è espresso con parole di 
elogio e di ammirazione per questi 
giovani studenti che confermano 
ancora una volta la validità degli 
insegnanti e l'importanza che ri· 
veste la formazione professionale 
nel nostro settore. 

1 · Maurizio Ponticello, 
1° Premio manufatto 
(l SA}; 

2 - Samantha Reposo, 
Menzione speciale 
manufatto (CFP}; 

3 - Roberto Crepa/di, 
Menzione speciale 
disegno (ISA} 

2 

J 

5 6 



DIRITTO 
DI 

CRITICA 
Federargentieri 

"versus" ANIPA: 
una legge 

in discussione 

l titoli pubblicati da giornali e rivi· 
ste incuriosivano: "Sotto l'argento 
niente". oppure " Quando l'argen· 
te è di plastica" e via con toni che 
manifestavano una chiara posi · 
zione circa il problema dell'argen· 
tatura " punzonata". 

Che è ormai arcinoto poiché la 
Federazione Argentieri aveva con 
tutti i mezzi a sua disposizione 
esternato le sue perplessità sul· 
l'applicazione dei punzoni di Stato 
su oggetti argentati , e cioé sem· 
plicemente ricoperti da un sottile 
strato d'argento applicato con pro· 
cedimento galvanico. 

Produrre e vendere plastica ar· 
gentata è più che legittimo, am· 
mettevano gli argentieri, ma poi· 
ché la legge afferma che solo gli 
oggetti in argento a 800 millesimi 
ed oltre possono essere punzona· 
ti, è altrettanto legittimo preten· 
dere che tale legge venga rispet· 
tata . 

Stando agli argentieri raggrup· 
patì neii'ANIPA Associazione Na· 
zionale Industriali produttori Ar· 
gentieri) tra le righe della famosa 
legge del 1968 è invece implicita 
la possibilità di marchiare anche i 

4 - Monica Zini, 
Menzione speciale 
disegno (ISA) 

5 - Ilaria Beacco, 
Premio disegno (ISA) 

6 - Riccardo Aviotti e 
Loris Pagano, Menzione 
speciale manufatto (ISA) 

manufatti argentati e si trattava 
unicamente di chiedere alle Auto· 
rità Competenti una modifica al 
regolamento per fugare definiti· 
vamente ogni dubbio. 

Frattanto, per arginare la nega· 
tiva pubblicità derivante dall'at· 
tacco-difesa posto in atto dalla 
Federargentieri , L'Anipa si rivol · 
geva al Tribunale chiedendo che 
fossero emessi prowedimenti che 
alla Federazione" ... inibiscano in· 
terviste, dimostrazioni, convegni, 
articoli giornalistici, diffide, circo· 
lari ed ogni altra manifestazione e 
dichiarazione aventi ad oggetto 
prodotti in argento delle aziende 
associate Anipa e il loro proces· 
so produttivo .... e con le quali si 
revocano in dubbio la legittimità 
della apposizione dei timbri e dei 
marchi". 

Il Tribunale di Milano ha invece 
respinto il ricorso, riconoscendo 
alla Federargentieri il diritto di 
critica sia a mezzo stampa che 
con qualsiasi altro mezzo, poi· 
ché non è rawisabile concorren· 
za slea le. 

Si è soltanto concluso un primo 
round. Non possiamo che auspi· 
care - nell'interesse di tutti indi· 
stintamente gli argentieri - un ce· 
lere chiarimento della posizione 
deii'Anipa e dei suoi associati. 

ARGENTI A LONDRA 

Quanto a vitalità e fertilità d'idee 
sin dai suoi inizi il XX secolo ha 
visto l'argenteria al centro di esal· 
tante splendore, ma raramente le 
opere più significative dei vari pe· 
riodi stilistici hanno potuto essere 
esposte una accanto all'altra in 
un' unica rassegna. 

A dare corpo al sogno di colle· 
zionisti, antiquari e amatori del· 
l'arte orafa sono ora riusciti gli 
sforzi congiunti della Federazione 
Argentieri e dell'ICE: a beneficiare 
dell'importante occasione sarà il 
pubblico di Londra che dal 26 
ottobre al 4 novembre potrà visi· 
tare una raccolta di opere italiane 
in argento che hanno tracciato la 
storia del nostro secolo dall'Art 
Nouveau ai nostri giorni. 

La straordinaria Mostra allineerà 
pezzi di grande contenuto stilisti co, 
scelti in funzione del contributo da 
essi dato all'evoluzione dell'Arte 
argentiera e comprenderà autori 
quali Ravasco, Giò Ponti, Sant'Elia, 
Eros Genazzi. Il tutto sarà raccolto 
in un catalogo che per la sua ric· 
chissima documentazione assume 
la preziosità di un singolare evento 
editoriale, data la scarsa letteratura 
storica esistente in argenteria su lle 
opere italiane del nostro secolo. 

A completamento della rasse· 
gna sarà allestita una Mostra di 
argenti contemporanei, per la qua· 
le è previsto anche un risvolto 
commerica le. Limitatamente a 
due soli giorni, questa sezione 
sarà infatti riservata ai negozianti 
inglesi che, notoriamente grandi 
cultori di questo metallo, sapran· 
no apprezzare il talento dei nostri 
Maestri di ieri e di oggi. 

Presentata per la mostra 
tema "Erotika", la spilla di 
Vitobel/o V an Der Schoot 
interpreta le materie 
preziose come elementi di 
incontro tra ying: (platino) 
e yang: (oro). Il diamante 
posto al centro vuole 
significare il punto di 
unione. 



PLATINO SOTTO L'ALBERO 
Stupore e curiosità per il grande 
albero di Natale che accoglieva i 
visitatori all'ingresso della Mostra 
vicentina di giugno e un sottofon· 
do di motivi musicali natalizi crea· 
va il voluto e irreale contrasto con 
la realtà, visto che fuori il caldo 
t roncava quasi il respiro. Un'iper· 
bole che ha sicuramente funzio­
nato poiché il suo scopo era quel· 
lo di ricordare ai più aweduti gioiel· 
lieri che il Natale e le sue implica· 
zioni vanno affrontati con parecchi 
mesi di anticipo. 

BUON 
NATALE 

MERRY 
CHRISTMAS 

Richiamati dall'insolita presen· 
za di un simbolo solitamente col· 
legato al candore della neve i visi· 
tatori hanno quindi potuto soffer­
marsi su un altro biancore, quello 

del platino, che con l'intrigante 
immagine accendeva uno stimo­
lante racconto narrato con abba· 
glianti vetrine piene di novità in 
fatto di gioielleria importante, di 
progetti per i giovani e l'uomo, da 
accapparrare in vista della stagio­
ne invernale di vendita. Ma poiché 
dalle vetrine i gioielli devono usci­
re al più presto, i responsabili di 
" Diffusione Platino" hanno anche 
messo a punto una serie di opera­
zioni di merchandising, e cioé di 
supporto sul punto vendita, diver­
sificate ed estremamente interes· 
santi, a disposizione dei dettaglian­
ti disposti a lasciarsi guidare verso 
la scoperta di nuove e stimolanti 
motivazioni di vendita, intese a 
catturare l'interesse di nuovi clien­
ti o a consolidare l'appeal e se rei· 
tato dal proprio negozio verso gli 
abituali interlocutori. Con una spe­
ciale sezione affidata ad un nuovo 
collaboratore, Guido Ruzzier, con­
sulente di grande e provata espe· 
rienza, Diffusione Platino assicura 
ora anche il contributo dei suoi 
esperti a quanti vorranno assu· 
mere il prezioso ruolo di " punto 
platino" nella propria città. 
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INVITO ALL'OPERA 
Sui mercati USA il prodotto orafo 
italiano gode un'invidiabile posi ­
zione in termini di introduzione e 
alle aziende di casa nostra i com· 
pratori d' oltreoceano attingono a 
piene mani. 

Meno felice è invece il rapporto 
con il consumatore USA che, pur 
genericamente apprezzandolo, 
grazie soprattutto all'immagine 
che gli stilisti della moda hanno 
saputo diffondere, tra i gioielli e­
sposti nelle vetrine non sono in 
grado di identificare la matrice 
italiana. 

L'ICE è quindi da tempo impe· 
gnato sul fronte della promozione 
e della pubblicità allo scopo di 
favorire una migliore conoscenza 
della nostra gioielleria, con grandi 
investimenti in termini economici 
e di tempo per coinvolgere i distri · 
butori locali. 

Anche per il biennio 90/91 è 
stata programmata una serie di 
incisive azioni che vanno dagli 
spot televisivi a "settimane italia­
ne" realizzate in partneship con le 
più grandi catene distributive, dal­
l'istituzione di un premio cinema­
tografico a tante altre di vario 
peso. 

Naturalmente, prima che al con· 
sumatore il prodotto va presentato 
al compratore americano e poiché 

Guido Ruzzier, Promotion 
Consultant al quale 
Diffsione Platino ha 
affidato una speciale 
sezione istituita per fornire 
ai dettaglianti consulenza 
sul punto vendita. 



per il dettaglio la Mostra di New 
York di luglio è il più importante 
punto di riferimento, su questo 
evento sono stati concentrati buo­
na parte degli sforzi promozionali. 

Il grande show che da ormai tre 
anni l'Italia mette in scena a New 
York nasce dalla sinergia di più 
forze, che l'ICE coordina utilizzan­
do le sue strutture locali. 

A renderlo possibile concorro­
no infatti la Fiera di Vicenza, la cui 
notorietà in termini mondiali è 
pari a quella di Basilea, il Centro 
Affari di Arezzo, l'Associazione O ­
rafa Valenzana e Platinum Guild 
lnternational. Per il suo terzo ap­
puntamento consecutivo, l'Italia 
si è presentata ai compratori ame­
ricani, proponendosi con un gran­
de spettacolo nel corso del quale 
l più g randi successi italiani -
musicali ed oraf i - si sono alleati 
per catturare l'attenzione dei più 
importanti e corteggiati buyers 
USA. 

Ha fatto centro ancora una vol­
ta, né poteva essere diversamente, 
poiché il livello delle opere sotto­
poste al severo giudizio professio­
nale era davvero elevato. 

A rappresentare lo stile italiano 
hanno concorso i gioiell i di 47 
aziende vicentine, aretine, m ila­
nesi e valenzane: fi lo conduttore il 
platino, e con questa operazione 
promozionale Platinum Guild ha 
raggiunto due obiettivi, quello di 
sostenere genericamente il pro· 

dotto italiano e, più specificam en­
te, di interessare al platino il det­
taglio americano attraverso pro­
dotti di indiscusso contenuto crea­
tivo . 

Anche il titolo intorno al quale 
ha ruotato lo show è stato scelto 
con felicissima intuizione: " Mae­
stro e Masterpieces" e cioè Mae­
stri e capolavori. 

Pertinente per Rossini o Verdi, 
ma anche per molti dei nostri 
artigiani. 

MILANO, ALLIEVI '90 
La consueta Mostra dei disegni e 
dei lavori degli all ievi dei corsi 
orafi del Capac di Milano, giunti al 
termine dei loro studi, è stata que­
st'anno ispirata alle città che han­
no ospitato le partite dei mondiali 
ed alle nazioni che hanno parteci· 
pato alla grande festa dello sport. 

l temi scelti sono sempre di 
attualità e di costume come le 
Olimpiadi o il revival dei gioielli 
anni '40 e '50 visti nelle scorse 
edizioni , ma forse perché l'evento 
dei mondiali di calcio ha creato 
un coinvolgimento emotivo più 
d iretto, gli elaborati esposti hanno 
messo in primo piano un quadro 
particolarmente riuscito e sugge­
stivo della creatività e dell'abilità 
acquistata dagli studenti. 
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Si preparano così nuove leve 
che, agevolate dalla stessa scuola 
entreranno nel mondo del lavoro 
da settembre. 

CoNFERME ALL'ICI 
A seguito delle votazioni avvenute 
durante l'assemblea dei soci I.G.I. 
di maggio, sono stati riconfermati 
per il prossimo triennio il p resi· 
dente Gianmaria Buccellati ed i 
vicepresidenti Bruno Ceccuzzi e 
Nicola Mossa. Hanno votato gli 
81 soci presenti più altri 199 per 
delega, convocati ad esprimere il 
proprio parere non soltanto sul 
bilancio socia le e sul rinnovo delle 
cariche, ma anche e soprattutto 
sull'operato dell'Istituto in questi 
ultimi anni. 

Da questo importante momen­
to d' incontro sono scaturiti molti 
utili suggerimenti per l'attività di· 
dattica e l'aggiornamento ai di· 
plomati ; inoltre Rinaldo Cusi, pre· 
sidente del Collegio Gemmologi 
e Margherita Superchi Direttrice 
del Cisgem di Milano hanno sot­
tolineato quanto sia importante 
che le varie istituzioni gemmolo­
giche italiane si affianchino per 
integrarsi e confrontarsi, anche 
per offrire all'Europa un' immagi· 
ne più professiona le ed omoge­
nea della gemmologia italiana. 



Am SACRA 
Nello scorso giugno ha avuto luo­
go a Milano la cerimonia della 
consegna dei vasi sacri che mani­
fattu re milanesi e lombarde ogni 
anno offrono alla Diocesi. 

La simpatica e generosa occa­
sione ha fornito lo spunto per 
alcune riflessioni sul rapporto tra 
fede, liturgia e arredi sacri e a 
chiarire alcuni interessanti con­
cetti si sono succeduti al microfo­
no prelati e laici che, partendo da 
posizioni di fede e artistiche del 
tutto personali, hanno arricchito 
sul tema le conoscenze dei nume­
rosi intervenuti. 

l paramentì e i vasi sacri che 
accompagnano la liturgia eccle­
siastica sono molto più importanti 
di quanto comunemente si crede, 
sia dal punto di vista economico 
(costituiscono addirittura oggetto 
di una specifica Mostra. ' 'Koiné" , 
organizzata dall'Ente Fiera di Vi­
cenza) sia dal punto di vista artisti­
co perché devono rinnovarsi e 
parlare un linguaggio contempo­
raneo senza però dimenticare che 
attraverso di essi viene celebrata 
la sacra dignità. 

l vasi - esposti nell'atrio della 
Sala degli Arazzi del Duomo di 
Milano - hanno messo in luce il 
potenziale che questo settore mer­
ceologico potrebbe rappresentare 

--------~~~~-8--· 

se adeguatamente awicinato. 
La necessaria sensibilità già c'è 

perché ad un rapido raffronto, nei 
vasi degli argentieri erano evidenti 
contenuti stilistici e interpretativi 
che non erano invece, o in misura 
inferiore, rawisabili nelle opere 
delle aziende specializzate in que­
sto prodotto, denuncianti ripetiti· 
vità e povertà di immaginazione. 

Un piccolo saggio, dunque, di 
quanto gli argentieri potrebbero 
dare anche in termini innovativi a 
questo segmento di un mercato 
tutt'a ltro che modesto. 

n CoNTRO" l GIOIELLIERI 
C'è chi prova un sottile piacere 
nello schierarsi genericamente 
"contro", ed è anche più gustoso 
se da awersare c'è un mondo nel 
quale la ricchezza straripa da ogni 
vetrina e l'associazione con l'opu­
lenza e i facili guadagni è quasi 
d'obbligo. 

Gli attacchi sono all'ordine del 
giorno. Se la TV fa un documen­
tario sull'oro c'è da scommettere 
che metterà in scena dei contrab­
bandieri; una partita di cubie zir­
conia controllata in frontiera per il 
giornalista immediatamente diven­
ta una valigia piena di diamanti 
che qualcuno cercava di far pas­
sare di soppiatto mentre, in un 
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recente articolo sulle esportazioni, 
un noto quotidiano economico 
concludeva che" gli orafi e l gioiel­
lieri italiani non dichiarano alme­
no la metà dei preziosi esportati 
all'estero". 

E per l'ennesima volta alla Con­
fedorafi si prende carta e penna 
per contestare le gratuite affer­
mazioni, benché doverosamente 
ammettendo che "abbiamo più 
volte pubblicamente denunciato ... 
l'esistenza di un mondo sommer­
so il quale, utilizzando il contrab­
bando come canale di approvvi­
gionamento e l'abusivismo com­
merciale come rete distributiva, 
crea turbativa sul mercato e lo 
inquina. Purtroppo si è dovuto 
rilevare che ostacoli di carattere 
per lo più amministrativo non con­
sentono di condurre una efficace 
lotta a tale fenomeno" . 

Il che varrebbe a dire ' 'è colpa 
dello Stato", ed è la sacrosanta 
verità, perché se attivasse l'auspi· 
cato sistema di controlli e severe 
sanzioni per far rispettare le leggi 
vigenti l'attività sommersa verreb­
be soffocata. Certo, è meno cla­
morosa l'evasione di un medico 
che non ri lascia la ricevuta per le 
150.000 della visita o del dentista 
che non denuncia interventi a sei 
zeri, quindi addosso agli orafi e 
anche quelli puliti, che emettono 
e ricevono regolari fatture fini· 
scano nel calderone, bollati come 
eterni evasori. 



MICHI PROPONE 
È stata recentemente presentata 
la nuova collezione Michi Propo· 
ste, linee ricercate che interpreta· 
no le esigenze della donna nei 
suoi caratteri più significativi. 

Alla superpremiata linea Plati· 
num Air, nella quale primeggiano 

Dalla linea donna di Michi, 
orecchin i in oro e brillanti . 

le catene esclusive in platino "leg· 
gero" ed ai modelli in platino e 
oro dedicati all 'uomo, si affianca· 
no le linee di gioielli in oro e 
diamanti studiate per la donna in 
tutte le sue espressioni. 

l gioielli pensati per la donna 
"natura le", ad esempio, prevedo· 
no una fresca interpretazione in 
oro del linguaggio che con parole 
e segni esprime il sentimento a· 

Lor is Abate, Presidente 
della Camera Nazionale 
della Moda Ital iana. 
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moroso. Collane e bracciali con· 
cepiti con grande morbidezza gra· 
zie ad elementi flessibili disegnati 
ad "x", simbolo americano del 
bacio o con la scritta "Jove" . Que· 
sta, assieme alle altre linee Michi 
saranno esposte durante l'impor· 
tante torneo di Golf organizzato 
tra i più prestigiosi Golf Club d' l· 
tali a. 

LA CAMERA SBAGLIATA 
Può darsi che si tratti di un lapsus 
freudiano provocato dal desiderio 
di vedere la gioielleria allineata a 
certe positive espressioni della mo· 
da, come può essere soltanto una 
grossolana svista; fatto sta che il 
Dr. Loris Abate è il Presidente 
della Camera Nazionale della Mo· 
da Italiana e non della "Camera 
della Gioielleria" , che neppure e· 
siste, come erroneamente abbia· 
mo pubblicato nel numero prece· 
dente. Ce ne scusiamo con l'inte· 
ressato e con i nostri lettori. 



ANVERSA PARLA ITALIANO 
Il prestigioso HRD, il famoso isti­
tuto gemmologico di Anversa ha 
messo a punto un programma 
didattico per quanti desiderano 
approfondire le proprie conoscen­
ze sul diamante recandosi in quel­
la che è considerata la capitale 
del taglio e del commercio di que­
sta gemma. 

Da11'8 al19 ottobre sarà tenuto 
un corso in lingua italiana e i 
frequentatori avranno anche la 
possibilità di visitare la Borsa dei 
Diamanti , di accedere al Museo e 
di essere guidati in un laboratorio 
dj taglio. 

Per il costo e le modalità di 
iscrizione consultare il relativo an­
nuncio pubblicato nelle seguenti 
pagine di questa rivista o rivolgersi 
a Marie Christine Bortoloni, Roma, 
te L 06/3052057. 

ORo IN ALLEGRIA 
Pochi sanno che la ricerca di pa­
gliuzze d'oro nelle acque lungo i 
greti dei torrenti non è mai cessa­
ta del tutto e sul Ticino, ad esem­
pio, ci sono persino dei profes­
sionisti che con questa attività 
trovano sostentamento. Meno red-

ditizia ma sicuramente p iù spet­
tacolare è la gara che la Federoro, 
Federazione Sportiva Cercatori 
d'oro, organizza ogni anno in lu­
glio sulle rive dello Stura e della 
vicina Orba. Qui si danno appun­
tamento entusiasti cercatori di 
ogni età e sesso che con stivali , 
pale e setacci si m isurano con 
tanta allegria. 

La gara consiste nel trovare 
entro il tempo stabilito quante più 
pagliuzze possibile, e i risultati 
sono garantiti perché è la stessa 
organizzazione che consegna ai 
partecipanti un secchio nel quale, 
nascosti t ra venti chili di sabbia, si 
t rovano una decina di pagliuzze 
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d'oro. Ai primi classificati va la 
soddisfazione di una medaglia, 
d 'oro owiamente. Ma non è indi­
spensabile attendere luglio e la 
tradiziona le corsa per divertirsi un 
po' perché neii'Orba e nello Stura 
l'oro, anche se pochissimo, c'è 
dawero. Chi volesse cimentarsi 
in questa p iacevole attività può 
contare sulla Federoro e i suoi 
Soci che volentieri si prestano ad 
introdurre a questo hobby i nuovi 
adepti: forse non troveranno l'oro, 
ma una bella giornata all'aria a­
perta spesa in modo insolito è 
senz'altro meglio d i un tuffo in 
una superaffollata piscina cittadi­
na. 

Suii'Orba come sul 
Klondike; cercatori " della 
domenica" si divertono 
setacciando la sabbia alla 
ricerca delle pagliuzze. 



QuANDO LA CULTURA 
FA VENDERE 
Ne avevamo già dato l'annuncio 
mentre ancora era in gestazione 
ed ora che è finalmente disponi bi· 
le ritorniamo sull'argomento per· 
ché riteniamo che l'opera meriti 
di essere conosciuta ed apprezza· 
ta da tutti gli operatori italiani. 
Parliamo di "Gioielli· Arte e mate· 
ria" una pubblicazione che da que· 
sto mese arricchisce la letteratura 
orafa proponendosi come opera 
anticonvenzionale e di concezione 
assolutamente originale. Un taglio 
insolito nei testi e una particolare 
scelta delle illustrazioni - tutte a 
colori - distanziano questo volu· 
me da ogni precedente titolo sullo 
stesso argomento e, come il letto· 
re percepirà sin dalle prime pagi 
ne, il coinvolgimento è assicurato. 

Partendo dalle materie prime, 
metalli e gemme, il volume si 
propone, benché senza alcuna p re· 
tesa didattica, quale strumento di · 
divulgazione presso il lettore co· 
mune, al quale principalmente si 
rivolge, con una serie di informa­
zioni pratiche e scientifiche illu· 
strate con estrema semplicità, in· 
tese a suggerirgli i parametri con 
i quali giudicare un gioiello e com· 
prenderne sia il valore intrinseco 
sia quelle componenti artistiche e 

manuali non ~empre facili da in· 
tu ire. 

Ideatore ed editore dell'opera è 
Adelio Ariata, un operatore di Co­
mo innamorato del suo mestiere 
che ha awertito, pulsante e pres­
sante, la necessità di dare un con· 
tributo personale alla valorizzazio­
ne del dettagliante, mettendo il 
consumatore in grado di intende· 
re il suo linguaggio e di apprezzar· 
ne la professiona lità. L'opera si 
offre al dettagliante quale singola· 
re alleato nel quotidiano contatto 
con il consumatore .• quale stru· 
mento di lavoro per suffragare le 
proprie argomentazioni, quale ap­
poggio per comunicare la propria 
competenza. 

Anche il canale attraverso il 
quale raggiungerà il comune Jet· 
tore non è quello tradizionale. A 

diffonderlo concorreranno gli stes­
si dettaglianti poiché il volume, 
messo a loro disposizione a un 
prezzo politico, potrà costituire 
un omaggio per vincolare i clienti 
o come invito-contatto per coloro 
che ancora non lo sono. 

Per maggiori informazioni e per 
prenotazioni: AB Editrice - Tel. e 
fax 031/211659. 

ANTWERP GEMS 
È nata nel gennaio di quest'anno, 
uscirà ogni tre mesi e parlerà di 
gemmologia ai lettori di lingua 
fiamminga, francese e inglese. 

È la nuova pubblicazione dell'l· 
stituto di Gemmologia deii'HRD. 
Si affianca a "Antwerp Facets" 
l'altra rivista già da tempo presen· 
te nel panorama delle pubblica· 
zioni settoriali, prevalentemente 
impostata sugli aspetti economici 
delle gemme e di questa è dunque 
un conseguente complemento. 

Tra gli argomenti trattati sul 
primo numero una carrellata sui 
diamanti australiani, loro zone di 
estrazione e caratteristiche; un ar· 
ticolo sull'applicazione della riso· 
nanza magnetica nucleare e tante 
notizie spicciole sul mondo gem· 
mologico. 

"Gioielli- Arte e Materia": 
una nuova pubblicazione 
che parla di gioielli e 
materie prime in modo 
pratico offrendosi in 
lettura al comune 
consumatore ma anche 

--. agli operatori più curiosi. 



A volte, chi suona da noi vede le cose così. 

Fortunatamente questo non capita a voi, altrimenti 
vi sarebbe impossibile compilare il coupon qui sotto. 
Malattia del sistema nervoso, progressiva, irreversibile, 
oggi incurabile: la sclerosi multipla. Oltre a questo, è 
quasi impossibile dire in poche parole di cosa si tratta. 
Solo uno sforzo d'immedesimazione potrebbe darvene 
l' idea: dai primi sintomi, lo sdoppiamento della vista o la 
perdita di sensibilità delle mani, all'impossibilità di con­
trollare il movimento, a volte fino alla paralisi totale. Ma 
senza mai perdere la lucidità e quindi la consapevolezza 
di combattere una guerra che è difficilissimo vincere. E 
doverla comunque combattere. Un malato di sclerosi 
mult ipla ha bisogno soprattutto di una cosa molto con­
creta: la possibilità di condurre i l più a lungo possibile 
una vita normale. Ha bisogno di noi. E noi di voi. Il cou­

pon qui a fianco, compilato, diven­
terà un aiuto alla ricerca scientifica; 
ma soprattutto diventerà opere con­
crete di assistenza in tutta Ital ia, in 
migliaia di case. Dei malati che pos­
sono dare ancora molto alla vita ne 
hanno bisogno. A iutateci ad aiutarl i. 

AISM - ASSO CIAZIONE ITALIANA SCLEROSI MULTIPLA 

,--------, 
AISM 

ASSOCIAZIONE ITALIANA SCLEROSI MULTIPLA l 
Via della Magliana, 279 - 00146 ROMA 

Tel. (n° verde) 167803028. Aderente alla Federa- 1 
zione Internazionale delle Associazioni Sclerosi 

Mult ipla. Riconoscimento Personal ità Giuridica l 
D.P.R. 897 del 2219/1981. 

O Socio ordinario (min. L. 20.0001 
l 

O Socio sostenitore (min. L. 1 00.000) l 
O Socio benemerito (min. L. 500.0001 1 

O Offerta l ibera 

Accludo assegno di L ------

Ho versato sul C.C.P. n° 26267005, 
L. ________ _ _ _ 

O Desidero solo ricevere informazion· 

Nome l l l l l l l l l 

Cognome! l l l l l l l l l l l 

Indirizzo l l l l l l l l l l l l 

l l l l 

l l l l 

l l l l 

l 
l 
l 

* l 
CAP l l l l l l Città l l l l l l l l l l l 
Tel. l l l l l l l l l l l l l l l l l l 

L ________ _j 



UN DIAMANTE 
Vi può raccontare delle cose bellissime. 

Per chi desidera approfondire 
le sue conoscenze sulla stima 
del diamante tagliato 
secondo le norme internazionali, 
1

1 HRD 

Vi possiamo insegnare 
il suo linguaggio ! 

(Consiglio Superiore del Diamante) 
organizza ad Anversa 
daW 8 al 19 Ottobre 1990 
un corso sui 11Diamante tagliato~~ 
in lingua italiana. 

Il corso vi offre 
una formazione completa 
per la valutazione dei diamanti, 
oltre alla possibilità 
di frequentare .il 
centro mondiale del diamante 
e contattarne i suoi responsabili 
ed esperti. 

Il costo del corso é di 32 500 FB 
( circa 1.170.000 lire) 
cifra che comprende 
le visite alla Borsa - - - -
del diamante, al Museo 
e al laboratorio di taglio. 

LI HRD può eventualmente 
occuparsi dell' alloggio 
presso privati o alberghi. 

Per ma ggiori informazioni rivolgersi a: 
HRD 
Hoge Raad Voor Diamant 
Diamond High Council V.Z. W. 
lnstitute of Gemmology 
Hoveniersstraat 22 
B-2018 ANTWERP-BELGIUM 
Phone: 03/222.05. l l- int. 32.3.222.05.11 
Telex: 34889 Horadi b 

oppure: 
Marie Christine Bartoloni 
via Roccaraso 43 
00135 ROMA (ITALY) 
T e l. (06) 305 20 57 



Le Ditte 

SISTO DINO 
B.ARIGGI FRATELLI S.r.l. 

unici produttori e commercializzatori della 

venute a conoscenza dell'immissione sui mercati nazionali ed 
esteri di bracciali e collane appartenenti alla "linea safari" 
contraffatti e riprodotti da ditte valenzane e da altre fonti 

DIFFIDANO 

i signori Grossisti ed i signori Dettaglianti dall'acquistare 
bracciali e collane che non siano regolarmente ed esclusivamente 

distribuiti dalle ditte 

SISTO DINO- Via Ariosto l- Valenza- Tel. (0131) 943.343 
BARIGGI FRATELLI- Via Trieste, 13- Valenza 

Tel. (0131) 952.676 

e 

AVVERTONO 

che perseguiranno in sede ci vile e penale 
chiunque distribuisca. commercializzi od esponga in manifestazioni 

di settore gli oggetti appartenenti alla "linea safari" che non 
provengano originariamente dalle ditte sopraelencate. 

Tali azioni per tutelare oltre al buon nome delle Ditte in 
questione, anche la categoria orafa valenzana spesso soggetta 

a questo tipo di contraffazioni. 



Art Une snc 
Fabbrica gioielleria 

Baiardi Luciano snc 
Fabbrica gioiellerie 
Export 

Baldi & C. snc 
Fabbrica oreficeria 
Gioielleria 

Balduui, 
Gulmini & Fusco 
Chiusura per collane 

Giuseppe Benefico 
Brillanti 
Pietre preziose - Coralli 

Buzio, Massaro & C. snc 

Fabbrica oreficeria 
e gioielleria 

Ceva Renzo & C. 
Gioiellieri 

snc 

Due Erre di Roberto Rossetti 
Oreficeria, gioielleria 
Chiusure per collane, 
spille 

F. A. Gioielli 
lavorazione anelli con pietre fini 

Mario Lenti 
Fabbrica gioielleria 
Oreficeria 

15048 Valenza - Via Martiri di l ero, 9 
Telefono 101311 97 4275 
1131 Al 

15048 Valenza - Viole Santuario, 11 
Telefono e Fax (0131) 941 756 

15048 Valenza - Viole Repubblica, 60 
Telefono (0131) 941097 
197 Al 

15048 Valenza - Viole B. Cellini, 28 
Telefono 101311 953261 

20124 Milano - Piozzo Repubblica, 19 
Telefono (02) 6552417 
15048 Valenza - Viole Dante, l O 
Telefono (0131) 942326 

15048 Valenza - Viole B. Cellini, 61 
Telefono (0131) 942689 
1817 Al 

15048 Valenza - Via Sondro Comosio, 4 
Telefono (0131) 941027 
328Al 

15048 Valenza - Via del Castagnone, 17 
Telefono e fax (0131) 943234 
2622 Al 

15048 Valenza · Circ. Ovest, 54 
Telefono (0131) 943129 
945Al 

15048 Valenza - Via Mario Nebbia, 20 
Telefono (0131) 941082 
483AL 



Lunati 
Fabbricanti gioiellieri 
Export 

Manca Gioielli 

MG Gold 
di Gino Mandirola 
Anelli - Oggettistica per uomo 
Fantasie 

Panzarasa & C. snc 
Dal1945 
Oreficeria e gioielleria 
di produzione valenzano 

Piccio Gian Carlo 
Gioielli Valori 

Raccone & Strocco snc 
Jewellery factory 
Exclusives clasps for pearls 
and corals 

Raiteri & Carrero 
Fabbrica oreficeria 
gioielleria 

Sisto Dino 
Fabbricante gioielliere 
Export - Creazioni fantasia 

Varona Guido 
Fabbrica oreficeria 
Anelli battuti con pietre 
sintetiche e fini - Montature 

15048 Valenza · Via Trento 
Telefono (0131) 941338 
160Al 

15048 Valenza - Via Mario Nebbia, 9 
Telefono IO 1311 954779 
1258 Al 

15048 Valenza - Via Pellizzari, 29 
Telefono (0131) 942078 
1433 AL 

28021 Borgomanero (No)- Via D. Savio, 24 
T el. (0322) 843.901 

15048 Valenza • Via P. Paielta, 15 
Telefono (0131) 943423 
1317 AL 

15048 Valenza · Circonvallazione Ovest 
Co.ln.Or. Edificio 14 Bb 
Telefono (0131) 943375 
Fax (0131) 955.453 
643 Al 

15048 Valenza - Via Piacenza, 34 
Telefono 1013ll 95.30.16 
2366 Al 

15048 Valenza • V.le Dante 46/B, 
ang. Via Ariosto 
Telefono (0131) 943343 
1772 Al 

15048 Valenza - Via Faiteria, 15 
Telefono (0131) 941038 



We exhibit 
a t the jewel shows in: 

Valenza-Vicenza 
Milano-Base! 
New York 

Gioielli 

Via Camurati, 45 - 15048 Valenza - Te!. 0131/945392 - 952815 - Fax 0131/955998 - llx: 214317 RCMVAL l 



LEO PIZZO 
CIRCONVALLAZIONE OVEST 
CO.INOR. 14/BA 
15048 VALENZA· ITAL Y 
ti' 131/955102 
TX: 225217 LEOPIZ l 

( 

WE ARE PRESENT 
AT THE FOLLOWING JEWELRY SHOWS 

NEW YORK • SHERA TON CENTRE BOOTH N° V19 
• ANO MILANO (MA CE F) VICENZA· VOLUME BASEL 
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