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il program1na prezioso 

Topkapi è un programma che gestisce in forma integrata e nella maniera più semplice 
le attività amministrative, commerciali e statistiche delle gioiellerie e delle oreficerie. 

Gestisce in forma specifica: 
gioielleria - oreficeria - orologeria - argenteria - oggeuistica 

Topkapi nasce dalle elaborazioni del Centro Studi della CID Computers, leaders naziom;zli nei servizi 
informatici applicati ai settori merceologici di 

oreficeria e orologeria. 

cm Computers: programTni preziosi; preziosi come Topkapi. 

Sono interessalO ad avere maggiori informazioni sul programma Topkapi. Vi prego di inviarmi 
(timbro e ftnna della Ditta richiedente) 

depliant esplicaùvo ................................................... ······D 

visita di un nostro funzionario ................................... D 

C.I.D. Computers s.r.l. Via Caniggia,6 - 15100 Alessandria- tel. (0131)/252978-252214 

Numero di fax (0131)/260900 





~a!WJ. ~ttes5an 
Fabbrica gioielleria 

"LO STILE DI 
UN GIOIELLO-CATENA" 

. 15048 Valenza - Via Trieste, 13 
Tel. (0131) 924.611 
Fax (0131) 953.068 
Fiere: Valenza - Vicenza 
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GIOIELLERIA F.LLI MORAGLIONE snc 
Via Sassi, 45 - 15048 VALENZA (AL) 
T el. 0131/941719-975268- Fax 0131/941411 

FIERE BASILEA- VALENZA- VICENZA 
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GIOIELLI 

di GASTALDELLO STEFANO 
VIALE VIITORIO VENETO, 18 

15048 VALENZA 
TEL. 0131/943.426 
FAX 0131 /947.582 

"VALENZA GIOIELLI'' STANO 552 



AVVOLGERSI 
DI LUCI 

TRASPARENZE 
E COLORI 

MINERAIGEMME 
AFFIDABILITA' EFFICIENZA 
Corso di Porto Romano, 68 
20122 Milano 
T el. 02/583 l 8040-583 l 5887 
Fox 02/58318050 

FIERE: 
VICENZA-MILANO-VAlENZA 



OREFICERIA GIOIElLERIA 

4imetti PietrbCartD 4C.s.~t.e. 
Strada Costarivera. 6 
15048 Valenza (AL) - ltaly 
T el. (01 3 1 l 94.11.23- Fax 0131 / 97.43.07 

fil iale: Piazza S.M. Beltrade, 1 
20123 Milano 
Tel. 02 /862.982 
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GIORGIO CIAROCCHI s.r.l.. 36100 VICENZA ITALIA · CONTRÀ MURE PAlLAMAIO 11 · Tel 0444.322964 · fox 0444.321552 





PASINO 
36040 Marola di Torri di Quartesolo (VI) ltaly 

Via Mincio, 18- Tel. 0444/910407- Fax 0444/910473 



__ z..,. P oreficeria e gioielleria 

ponzone & zanchetta s.n.c. 

15048 Valenza (Italy) Circ. Ovest, 90 Tel 0131 - 924043 Fax 0131 - 947491 



PASINO 
36040 Marola di Torri di Quartesolo lVI) ltaly 

Via Mincio, 18- T el. 0444/910407- Fax 0444/910473 







DUCCO F.LLI 

Oreficeria 
Gioielleria 

Piazza B. Croce, 30 
15048 Valenza 
Tel . 0131 ·942109 
Fax 0131 · 941782 
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Acquemarine naturali 

s.n.c. , 

\ di Z ILIO & FUOCO ' 

TAGLIERIA PIETRE 

Viale Repubblica, 141/A 
l 5048 Valenza (AL) 
Tel. 0131 · 943481 
Fax 0131 - 951675 

Fiera Valenza Stand 1 56 
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UN RICHIAMO ROMANTICO 
E FORME ARMONIOSE PER 
IL COLLIER IN ORO GIALLO, 
CON PARTICOLARI IN ORO BIANCO, 
ORO ROSSO E DIAMANTI A PAVÉ. 
ORO GR.: 105.20 • KT. BRILLANTI: 2.05 
(REAZIONE: FEMINI GIOIELLI 
TEL. 0131 -941953 

FEMINI, GIOIELLI COME AMICI. 
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CLASPS 
CIERRES 

FERMOIRS 
CHIUSURE 

SCHLIESSEN 

15048 VALENZA PO (ltaly) Viale Repubblica, 3 · Tel 0131 · 924340 Fax 0131 · 947011 
-~~-



NOVARESE®SANNAZZARO SAS 

FABBRICA GIOIELLERIA 320AL 
15048 Valenza- ltoly- Viole Dante, 10- Tel. (0131)941150 - Fax 955122 

. -. 







ESCLUSIVI 
ANCHE PER UOMO 
Tutte le linee di gioielli by Dario sono coperte da brevetto. 



modelli brevettati 

GUERCI & PALLAVIDINI 

Fabbrica Oreficeria Gioielleria 

Via Bergamo, 42 - 15048 Va/enza (lta/y) 

Tel. 0131/942668- Fax 0131/ 953807 

FIERE: VICENZA-VALENZA-BASILEA 







Le saldatrici ossidriche PIEL (genera­
tori di gas idrogeno e ossigeno se­
parati) sono il sistema più intelligen­
te, sicuro e moderno di avere gas 
pulito ed economico. 
Prodotte in una vasta gamma di mo­
delli, soddisfano le esigenze di tutti i 
settori dell 'industria e dell 'artigianato: 

arredamenti metallici, lampadaristi, 
oggettistica, vetrerie, oreficerie, oc­
chialerie ecc. eliminando l'uso delle 
scomode, pericolose e ' costose bom­
bole di gas compresso. 
Tutta la tecnologia PIEL al servizio 
dell 'ambiente: un modo intelligente 
per risparmiare. 

CENTRI ASSISTENZA PIEL: Tecnologia, Ecologia 
ITALIA NORD-OVEST Valenza 01311955252 
ITALIA NORD-EST Vicenza 
ITAUA CENTRO Arezzo 
COSTA TlRRENICA Pisa 
COSTA ADRIATlCA Macerata 

0424172682 
0575/410102 
05871291688 
07331638938 

56025 PONTEDERA (P l) ITAL Y - Via Turati, 18 
Tel. (0587) 290464 - Fax (0587) 291688 



La mostra mondiale dell'orologeria e della gioielleria. Dal14 al 21 aprile 1994. 

Messe Basel. 
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Giorgio Il, Jabez Daniel, Londra 1750 



Affari a Vicenzaorol. La prima fiera orafa dell'anno è un appuntamento riservato ai professionisti 
di tutto il mondo, in cui mille espositori di oreficeria, gioielleria, argento massiccio, 
pietre preziose. coralli e cammei presentano le nuove collezioni. Vicenza Oro l è 
r occasione per partire con il piede giusto, per rinnovare la sfida ad un mercato sempre più esigente ed in continua trasformazione. 
VicenzaOro l è una opportunità da cogliere, è un investimento sicuro per i futuri successi. VicenzaOrol è il valore aggiunto degli affari. 

·~ VICENTlNA '""'-"".., ... --------------- ------ --------- ---- -- ------------ --~ RISERVATO AGLI OPERATORI COIIPOn daspedire a: Ente F1e1a d• Vocenza v<a detl Oreficeria 36100 VICENZA 

Desidero riceve~e. N~~ ------------------------ C~Mmt __________________ _ 
o Oepliant della mantlestaz•one. o .. u _______________________ lnd••aod•na _________ _ 

o Modaht~ di abbonamento a V•cenzaOro Magazine. 
o Modatllà per ricevere la tessera d'lnoresso valida per 111994. 

C••~> --------------------------- Smo ---------------
CJ Fabbncante o Dellagtiante o Grossista o Rappresentante o lmport·Export 

VICENZAOR01. DAL 16 AL 23 GENNAIO 1994 
Mostra Internaziouale dell 'Oreficeria, Gioielleria , Argenteria e Orologi. Salone degli Argenti. 



BIRO N 
Lo smeraldo riprodotto 

in laboratorio 

Lo smeraldo 13iron è ottenuto in 
laboratorio do grezzo di smeraldo 
naturale, purificato e ricristallizzato 
con un lento metodo idrotermale in 
grado di duplicare il processo dello 
natura. 
Lo smeraldo 13iron possiede lo 
cristallizzazione, lo tronsporenzo e 
l'intensità di colore pori o quelle dei 
piÙ rari smeraldi naturali. 
Il Oiron è identificabile solo do 
qualificati analisti gemmologi. 
Esso è privo di qualsiasi 
trattamento. 
Pertanto è 
garantito nel tempo. 



L' IMMAGINE ESCLUSIVA 
DELLA VOSTRA GIOIELLERIA 

CON UN ARREDO PERSONALIZZATO 

PROGETTI E PREVENTIVI A RICHIESTA 

-- -------------------· -__ .._. ___ _ _______ ._ -· 
Via Ponteboccale, 57- 46029 Suzzara (Mantova) 

Tel. 0376/533009 
Fax 0376/533000 
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DAL 5ALL' 8 
MARZO 
Mostra di gioielleria e oreficeria 
riservata agli operatori del settore. 

Valenza Gioielli é il tradizionale appuntamento 

con le nuove tendenze della gioielleria italiana. 

Quest'anno, poi, raggiungere Valenza 
é ancora più facile: dagli aereoporti di Milano, 

Genova e Torino, Vi attende un taxi per condurVi 

gratuitamente nei tesori dell'arte valenzana. 

Per prenotare il Vostro taxi, 
telefonate subito al numero 0131/924.971. 

INFORMAZIONI: AOV Service srl 
15048 Valenza (AL) Italy • Piazza Don Minzoni, l 

Telefono: 0131/941.851 Fax: 0131/946.609 
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Platino e oro, traforo e bassorilievo. rubini 
e zaf{ìri a taglio cabochon-pyramide: si chiama 
"Nova Moresca" l'originalissima linea di 
gioielleria uscita da uno dei più creativi laboratori 
valenzani. 
l g ioielli "Nova Moresca " sono coperti da brevetto 
depositato e registrato. 
Prodotti e distribuiti da 

ARA T A GIOIELLI 

Valenza Gioielli 

Fatti per piacere 

Incompetenza o frode? 

Quando il sociale funziona 

La nuova Confedorafi 

Rafo - Rassegna Fabbricanti Orafi 

Rilanciare le perle - IGI: 20 anni ben spesi 

l professionisti delle idee 

Ma tu che corso fai? 

Vicenza dell'oro - Jedifa - Francoforte 

Orolevante - Buon compleanno Macef 

Basilea la grande · Una sfida da vincere 

Doppio OK americano 

ldar-Oberstein talent-scout 

La bellezza del tempo 

Reverso la leggenda vivente - Collana ieri e oggi 

Gioielli d 'arte - Omaggio alla musiva 



Risultati non sfolgoranti 

Ina che alla l-uce della 

perdurante crisi 

vanno considerati 

positivi. 

Vetrine coln1e di idee 

originali e invitanti 

ltanno p1~en1iato i 

visitatori~ più nuinerosi 

dello scorso anno. 

Dopo Vicenza e Arezzo~ 

anche a Valenza 

opet~ativo un Giurì~ allo 

scopo di difendere le 

aziende clai copiatori. 



Se per la valutazione di una 
mostra settoria le si deve giusta­
mente tenere conto dell'affluen ­
za e della qualità del prodotto 
esposto, innegabilmente i cin ­
que giorni dell'ottobre fieristico 
valenzano possono essere con ­
siderati positivi. 

Non per tutti ovviam ente, per 
lo meno non in egual m isura per 
gli o ltre 240 espositori , ma le 
pessimistiche previsioni della vi­
gi lia sono andate scemando 
giorno dopo giorno, fugate dalla 
confortante presenza dei com­
pratori. 

l dati parlano chiaro. Rispetto 
allo stesso periodo dell 'anno pre­
cedente la Mostra ha registrato 
un 4 ,5% in più di visitatori italiani 
ed un ottimo 24 ,54% di stranieri , 
dati che se non r iportano Valen­
za ai successi di qualche anno fa 
indicano un netto miglioram ento 
rispetto alla flessione del '92. 

Certo, la quantità dei compra­
tori non ha nulla a che vedere col 
volume degli affari conclusi ma 
anche se con ridotti ordinativi i 
clienti hanno comunque premia­
to Valenza. 

l gioiellieri li hanno conquistati 
con le loro novità , frutto d i co­
raggiosi investimenti , e questo ci 
riconduce al secondo aspetto di 
ogni mostra, la qualità della sua 
offerta. 

A provocare la vog lia di ri­
spolverare la propria immagine 
di protagonisti della gioielleria 
internazionale ha sicuramente 
contribuito la volontà di giocare 
le carte più alte per reagire alla 
stagnazione del mercato, ma 
probabilmente non è stato del 
tutto estraneo un preciso invito 
della Associazione Orafa Valen­
zana. 

Agli espositori aveva infatti 
raccomandato di offrirsi con og­
getti originali per v ivacizzare ·le 
vetrine e nel contempo di evitare 
ripetitive proposte o, peggio, 
come talvolta purtroppo accade, 
l 'esposi zione di copie più o meno 

camuffate di opere a ltrui. 
Un'esortazione appoggiata dalla 
presenza di un Giuri chiamato a 
dare un concreto supporto al 
problema delle imitazioni e delle 
copie spudorate. 

Una serie di coincidenze che si 
sono affiancate e sovrapposte e 
che come benefica conseguenza 
hanno prodotto una stimolante e 
vivace competizione tra gli espo­
sitori, a tutto vantaggio della Mo­
stra e dei suoi visitatori. 

Affilate le armi, m olt i artigiani 
e designers hanno incanalato la 
loro fantasiosa capacità anche 
nell 'elaborazione di modelli de­
stinati alle fasce medio o medio­
basse, misurandosi con prodotti 
di altre aree e manifestando la 
lo ro abilità nel competere anche 
con i prezzi, oltre che con la loro 
proverbiale manualità. 

Dopo le Fiere di Vicenza e 
Arezzo, anche Valenza ha fina l­
mente ospitato il Giurì, un Orga­
nismo che su richiesta da parte 
di chi ritiene di essere stato co­
piato interviene per valutare i 
fatt i con obiettività e, ove possi­
bile, appianare ogni contesa sen­
za che gli interessati debbano 
ricorrere a lungaggini e alle in­
certezze della Giustizia. 

Al team opera tivo in Valenza, 
composto dagli Avvocati Aldo 
Saba, Arrigo Migliorini e Mazzei , 
sono ricorsi in parecchi, ma gra­
zie al segreto professionale che 
vincola i tre uomini di legge nes­
sun nome è trapelato. 

"Noi non emettiamo sentenze 
o sanzioni , precisa l 'Avv. Saba.ll 
nostro scopo è quello di infonde­
re conoscenza, che è l a forma 
miglio re di prevenzione. A Va ­
lenza abbiamo trovato un terre­
no culturalmente fertile, persone 
che hanno compreso il significa­
to del nostro lavoro e con queste 
abbiamo ragg iunto obiettivi non 
trascurabili. 

Due aziende, ad esempio, col 
nostro aiuto hanno risolto una 
contesa che si trascinava da 
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anni: dopo avere c reato un clima 
di serena discussione ai due sono 
state indicate soluzioni per en­
trambi vantaggiose e, soprattut­
to, nel reciproco ri spetto. 

A ltri sono venuti da noi per 
chiedere consigli, avere informa­
zioni, verificare comportamenti , 
andandosene con la certezza di 
avere chiarito aspetti del lavoro 
sino ad ora sottovalutati" . 

A giudicare da quanto afferma 
l'avvocato Saba è dunque possi­
bile difendersi dai parassiti e an­
che per i m odelli o rnamentali ci 
si può adeguatamente cautela ­
re. 

"Pensare che la semplice mo­
difica di un particolare sia suffi­
ciente per aggirare le difendibili ­
tà di un oggetto è assolutamente 
errato, prosegue l 'esperto, e si 
tratta purtroppo di un concetto 
largamente diffuso e dissuasivo 
per coloro che vorrebbero pro­
teggere le loro opere. Cautelarsi 
in m aniera adeguata è invece 
possibile , affidandosi però ad un 
consulente che conosca bene la 
materia e sappia orientare e con ­
sigliare in modo corretto". 

L'Avv. Saba ha una personale 
e curiosa opinione dei cop iatori. 

11Molto spesso si tratta di per ­
sone cui non fa totalmente difet­
to una peculiare componente 
creativa, che non viene però uti­
lizzata come m eriterebbe. 

In certe produzioni ho spesso 
scoperto, insieme ad oggetti 
obiettivam ente copiati , anche 
delle idee origina li che, adegua­
tamente sviluppate, ribalterebbe 
completamente la loro posizio­
ne. Q uando siamo di fronte a 
queste situazioni cerchiamo di 
stimolarli ad esplorare queste 
ce late possibilità ". 

Praticamente, ci è sembrato di 
capire, molti copiano per pigri ­
zia , per non impegnarsi a cerca ­
re dentro di sè delle capacità che 
invece esistono. 

Peccato che tanta ricchezza 
vada perduta! 



Selezionati tra le vetrine di 

"Valenza Gioielli" una serie di 

oggetti creati nei laboratori 

della città dell'oro. 

Opere destinate ad occasioni 

importanti ma anche gioielli 

che accompagnano gesti 

quotidiani o forme dal 

purissimo design: filo 

conduttore, una magistrale 

interpretazione delle materie 

e il rinnovo di una tradizione 

ormai secolare. 

Un'avvertenza: quasi tutti gli 

oggetti presentati in queste 

pagine sono modelli 

depositati ed eventuali copie 

saranno perseguite. 

FATTI PER PIAC1 

W ATCHES: EVE~IN'C 
\"ERSION CLEAI\IS ALL 0\'ER 

Wmt COLO t\."\'D. DIA.\!Oì''DS . 

FOR DA YTL\!E \VEAR, CASES 

~RE DECORATED L'< \'ARIOUS 





LIGI-IT, FR,'\CILE-LOOKING­

AND SUFFUSED IN VJBRANT 
COLOURS FROM COLD, 

DIA.\<IONDS, PEARLS AND 
RUBIES. Sl~RE,FIRE 

INGREOLE:"<'TS FOR BOFFO 

EARRINCS. 

L UNCHISSIMl, DELICATI, 

LEGGERI, COLORATI 

DALL'ORO, DAl DlAMANTI, 

DALLE PERLE E DAl RUBINI: 

COSÌ GLI ORECCHINI C~ 

PlA.CClONO. 

ALFfERl & ST. JoHN 



ExoutsJTE FLOWERLETS, 

DELf;\'EA TEO BY 

TOlll\IALJ:>.'ES. COLO A:'\'D 

DIA.\10;\D • CHACE 

t\ 1\t:CKL \ CE. EARRI'iCS 

A.''\'0 BRACELET. 

D ELICATI FIOHELLII\"1 

DESCHITII CON TORMALJ:-<E 

DI \'ARIO COLORE, OHO E 

IJHILL\J\'TI PEH COLLAì\1\ . 

OHECCHINI E llllACCIALL 

L UCA CAHATI 



Ù RO E PLATINO. GIOIELLI 

CESELLATI, TRAFORATI.\ 

Mru'\'0 E RIECHECCIA:'-TI 

SlMBOL!S~11 AllABI. 

COLLEZIONE 

"NO\' A MORESCA" 

~IODELLI DEPOSITATI E 

REGISTRATI. 

P LATINUM Ai\'1) COLO. 

"NO\'A MORESC.\" 

COLLECTION RECISTERED 

A.'\'D PATE\\'TED. 

ARATA GIOIELLI 



.'u'IO EAIIRI:\CS 1'00. 

Ono nosso SPOSATO 

~IINt 'SCOLI IIRII, LANTI 

C:O\II' LI\'I'A~tENTE Ht\CCOLTI 

:>. EL ~IETt\I .LO. 

S .\1. ATOI\E AllZANI 



FATTI PER PIACERE 

VELLO\~·, CHEY Ai\ql IlEO COLO FOH 

AHCHITEGTL"I\AL 1\1:'/GS. TIIAT SPHf.,\0 OLn· 

0 \ 'EI\ TI IREE FINCEHS. 

IL GIALLO, IL CiliCIO E IL HOSSO I>EH 

A:'IELLI SCOLPITI CON L'ORO CilE SI 

ALLAHCANO Sll TRE OIT.\. 

P ,\OLO SPALLA DESIGNER 

FEHHAHIS & c. 

S r::n1r.s OF PEi'\DA~Ts r.oo Ks c:n r.AT oN 

BOTII Nf::CK t:H.\1:-iS A!'\D HICII 131\ACELETS. 

COLO PHECIOl 'S STONES Ai'\0 DIA.\10:'\0S. 

UN,\ SEHIE DI CIONDOLI DESTI~ATI A 

CATE:'\E DA COLLO O A 1\JCCI II BIL\ CCIALI. 

OliO COl\ COLORI \'t\HIA~ IE:\TE Cmllli'IIATI , 

PII~TH iè f'HI::ZIOl'E 

1:: [)1.\,\ IA:\TI. 

L EO P1zzo 





Chosen from the windows of 

"Valenza Gioielli", a seri es of 

jewels created in the ateliers 

of the city of gold. 

Works designed for 

important occasions, but 

also jewels that go just as 

well with everyday life, and 

design marked by the utmost 

purity. 

Leitmotiv is a masterful 

interpretation of materials 

and an update 

of a centuries-old tradition. 

Warning: nearly ali the 

jewels presented on these 

pages are registered models. 

lmitators will be prosecuted. 

FATTI PER PIA 

AQUAMAJUNES, .t\l'viE THYSTS 

AND TOPAZtS FltA~IEO IN 

COLO. 

T oRMA'LINE, ACQUEMARINE, 

AMETISTE E TOPAZI 

ORROClfiiNI, BRACCIALE, 

E ANELLO. 





RING, OROOCH AND EAIUll 'GS. 

SMOOTII SURFACES OF YELLOW 

COLO AllE STUDDEO \HfH 

EMERALDS, RUBIES ANO 

SAPPHIRES ANO DIAMONDS. 

RECISTtRED ~IODEL. 

A NELLO. SI>ILLA E ORECCI II:-11. 

SL' LASTRA DI ORO GIALLO, 

S~lERALDI , RCBil\1 E ZAFFIRI 

FISS1\ TI DA BRILLAi' Il. 

~IODELLO DEPOSITATO. 

N tNO V EniTÀ D ESICNS 



G RACEF L BALANCI' Ql.' 

ASSOI!TEO T0/1/ES IN IIINC 
ANO EARRINGS IS ACI II E\ 'ED 

WITit \'ELLOW COLO, 

1\l..TBIES Ai\'D 01,\\\IOì\'DS. 
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Questo è il dubbio sul quale in un futuro non troppo 
lontano il Giudice potrebbe essere chiamato a 
pronunciarsi. 
E, dopo la reiterazione "dell'errore", l'erogazione di 

• • congrue sanz1on1. 
Del resto, se per la legge è punibile chi vende metallo 
prezioso sottotitolato, perché non prendere posizione 
anche contro chi artatamente sopravvaluta il valore 
commerciale delle gemme a puro scopo di lucro 
personale? 
Chiamati in causa commercianti e analisti gemmologi. 

l neo m nete n ~o gemma sia resa nota ogni carat­'- ~ ~!~,~!i~~ ~:~~~~:i:~~c~h~s~~~ 

O F R O D E ... chiarezza dovrà essere eviden-

D alle pagine di questa rivista 
abbiamo più volte diffusamente 
parlato delle normative Uni, sia 
per l'importanza che questo do­
cumento ufficiale rappresenta in 
sede europea, sia per sottolinea­
re il prestigio che ne deriva aJ­
I'Jtalia , primo Paese della Cee ad 
aver redatto una concreta ed 
esaustiva proposta in materia di 
certificazioni. 

All'opera, che ha richiesto anni 
di collaborazione da parte di 
gemmologi, commercianti e 
scienziati, l'Uni ha conferito ca­
rattere di credibilità e affidabilità, 
primo passo per poter successi­
vamente approdare all'ufficialità 
ed alla sua obbligatoria introdu­
zione. 

, ziato ogni trattamento o manipo­
lazione che il cristallo ha subito 
oltre all'estrazione ed al taglio. 

Una normativa che ai 

Alcuni esponenti dei vari grup­
pi di lavoro che hanno material­
mente redatto le tre normative 
(diamanti, gemme di colore e 
nomenclatura) si sono riuniti a 
Milano per affrontare proprio 
questo aspetto fondamentale 
delle norme Uni e cioè la loro 
pratica applicabilità. 

Per la sua coinvolgente tema­
tica l' invito al Convegno è stato 
la rgamente accolto e si è cosi 
acceso un vivace dibattito sui 
molteplici problemi che accom­
pagnano una così innovativa 
metodologia operativa. 

In pratica , le nuove normative 
chiedono- a tutela dei consuma­
tori e nel rispetto della correttez­
za professionale - che di ogni 

60 

disinformati e ai disonesti potrà 
sembrare rivoluzionaria e che in­
vece non lo è affatto per coloro 
che in ossequio alla deontologia 
professionale già la praticano. 

Il problema sta infatti sul 
"come" renderla obbligatoria a 
chi ora sfruttando l'imperante 
anarchia trova spazio per com­
petere ad armi impari con colle­
ghi, creare disorientamento nel 
mercato e infine colpire i consu­
matori. 

Purtroppo l'Uni, che lo Stato 
italiano e la Cee riconoscono 
quale Ente autorizzato all'emis­
sione di normative vincolanti in 
materia di sicurezza e dell'am­
biente, non ha lo stesso potere 
per quanto concerne norme ri ­
chieste dal mercato, quali sono 
appunto quelle sulla gemmolo-



gia. Queste normative non sono 
cogenti ed è solo il Governo che 
può legiferare in materia. 

Si tratta pertanto di norme a 
carattere volontario anche se 
ovviamente pongono chi vi si at­
tiene in una posizione di palese 
superiorità etica. 

Questo è il punto: se non esi­
ste obbligo che valore hanno -
oggi - queste pur lodevolissime 
norme? 

E, qualcuno ha chiesto tra il 
pubblico, davvero le categorie 
hanno la volontà di applicarle? 
Una domanda che colpisce nel 
segno, poiché a roboanti dichia­
razioni di intenti non sempre fan­
no seguito coerenti comporta­
menti; né è civile e ammissibile 
lasciare che poche unità di cor­
retti operatori siano esposte a 
rischi anche commercialmente 
pesanti. 

Intanto, qualche breve frase 
estrapolata dalle relazioni e dagli 
interventi o successivamente sol­
lecitata servirà a chiarire la reale 
dimensione del problema. 

Margherita Superchi 
Direttore Cisgem 

Le norme Uni non risolvono i 
problemi ma hanno il merito di 
avere portato ordine in materia 
di certificazioni e costituiscono 
una palese dichiarazione di in­
tenti emersa dalla parte sana del­
la categoria. 

Costituiscono un invito ad una 
spontanea adesione e, se esiste 
una reale volontà di trasformarle 
in obbligo da estendere a tutti 
indistintamente, il testo è più che 
adeguato per ricevere interesse 
in sede governativa. 

Per quanto concerne il suo col­
legamento con i Paesi della Cee 
ci risulta che il CEN (Comité 
Européen Normalisasion) lo ha 
accolto e esaminato con grande 
interesse e quasi sicuramente 
dalla nostra proposta nascerà 
una normativa europea. 

Vincenzo de Michele 
Conservatore Collezioni Mineralogiche 

Museo di Storia Naturale di Milano 

Per quanto concerne le gem­
me la Francia ha un decreto di 
legge che risale al 1968 mentre 
la Germania ha cominciato ad 
occuparsene ufficialmente già 
nel 1935. 

Dunque, non siamo i primi. Le 
normative alle quali siamo per­
venuti sono probabilmente le più 
complete, anche se sono un 
compromesso tra situazjoni di­
verse delle quali le varie com­
missioni di lavoro hanno dovuto 
tener conto e sono dunque il frut­
to di sinergie tra esponenti della 
scienza e del mercato. 

Si tratta ora di verificare la loro 
efficacia ed applicabilità , aggior­
narle e gestirle. 

Ma chi è autorizzato ad emet­
tere certificazioni? Con che titoli? 

A lessandro Borrelli 
Laboratorio di Ana lisi Cassa di Rispar­

mio di Firenze 

Quello della normativa ufficia­
le era un anf10SO problema e si è 
sin troppo tardato ad affrontarlo. 

Ora c'è. Non si t ratta di un 
parto tecnico-letterario ma di un 
impegno che ci ha portato alla 
soglia di un testo legale, che tutte 
le categorie dovrebbero forte­
m ente incoraggiare. Non può che 
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produrre vantaggi e accelerare la 
spinta verso una maggiore credi­
bilità di tutto il settore. 

Sergio Cavagna 
Settore Preziosi Banca del Monte 

Un linguaggio più rigoroso e 
m eno arbitrario è indispensabile 
tra gli addetti ai lavori ed è il 
presupposto per una corretta co­
municazione che passa poi an­
che attraverso i certificati_ 

Piergiorgio Pradella 
Collegio Periti e Consulenti 

L'élite parla lo stesso linguag­
gio, che dovrebbe essere comu­
ne a gemmologi, commercianti e 
- ove necessario - ai Giudici. Le 
norme ora presentate non devo­
no rimanere un'opera sterile ma 
modificare sostanzialmente l 'ope­
rato quotidiano. 

Sadaharu Ftijita 
Presidente /CA 

Sappiamo che la maggior par­
te delle pietre di colore è trattata 
e questi interventi vanno assolu­
tamente dichiarati. L'orienta­
mento generale deii'ICA è per la 
"full disclosure" e prima e poi 
tutti ci arriveranno in sede inter ­
nazionale. 

La normativa italiana è la pri ­
ma veramente completa e la stia ­
mo esaminando nei dettagli per­
ché vorremmo introdurla e ren ­
derla operativa in Giappone. 

Gerard Grospiron 
Presidente :J> settore C/BJO 

Per coinvolgere tutte le forze in 
gioco occorrono volontà , tempo 
e denaro. Troppo sovente tutte e 
tre fanno difetto. 



Giuseppe Verdi 
Presidente AOV 

La parte onesta della catego­
ria chiede leggi da fare rispetta ­
re . Noi abbiamo ottimi laboratori 
apprezzati anche fuori dai nostri 
confini ma, purtroppo, anche 
tanti millantatori. 

Come Associazione è sentita 
l'esigenza di dare una mano ai 
seri: ben vengano quindi delle 
regole che aiut ino a mettere fuori 
legge gli outsider. 

E questo vale anche per i det­
taglianti. E' ovvio che su un nu­
mero di licenze che supera le 
ventimi la ci sia posto per tutto, 
ma non è possibile chiudere gli 
occhi sull ' imbarazzo che creano 
ai colleghi in linea con la corret­
tezza . 

Steve n Tranquilli 
Direttore Federdeltag/ianti 

In sede di studio sono mancati 
i dettaglianti, che invece non de­
vono rimanere estranei a questa 
evoluzione e che devono render­
si conto che l'epoca della cieca 
fiducia è ormai tramontata. 

Provocato dalla grande infor­
m azione l'atteggiamento dei 
consumatori sarà sem pre meno 
acritico e una m igliore conoscen­
za del prodotto costituirà motivo 
dj distinzione e una garanzia del 
proprio ruolo. 

Raffaele Maino 
Presidente Categoria Pietre Preziose-AOL 

Dobbiamo m uoverei in fretta. 
Le Organjzzazioni che tutelano i 
consumatori stanno comincian-

do a mettere gli occhi sulla no­
stra categoria e , in materia di 
regolamentazione, rischiamo di 
essere scavalcati con effetti che 
possono essere drammatica­
mente controproducenti. 

Giampiero Bianco 
Presidente Federpietre 

In fondo, non si tratta che di 
estendere alle gemme di colore 

quanto già in tutte le Borse del 
mondo avviene col &amante. Chi 
non si attiene alle regole e cioè 
non dichiara eventuali trattamen­
t i, rischia di essere sospeso. 

Per i suoi soci la Federpietre 
ha a cquistato un congruo nume­
ro delle normative già stampate 
dall 'Uni e nel contempo si sta 
adoperando perché vengano ca­
pillarm ente diffuse gratuitamen-

te: così non si potrà addebita re a 
carenza di informazione discuti­
b jJj comportamenti di commer­
cianti e la boratori di analisi. 

Gjanmaria Buccellati 
Presidente /G/ 

Questa normativa, espressa 
dal settore, non solo porta l'aval­
lo di autorevoli scienziati "super 
partes" ma è anche il prodotto 
dell 'UNI e della sua indiscutibile 
credibil ità. Per questo pensiamo 
che possa essere ragionevol-

A Milano nel corso di un 
convegno promosso 

per sollecitare 
l 'introduzione delle 

normative UNI in 
m ateria gemmologica, 
studiosi, gemmologi, 

commercianti 
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ed esponenti delle varie 
categorie 

si sono confrontati s u 
questo attualissimo 

tema. 
Nelle foto, a lcuni 

momenti dell'incontro. 



mente essere presa in conside­
razione dagli Organi statali com­
petenti, ai quali ci ripromettiamo 
di presentarla, e che possa rice­
vere dal Governo l 'auspicata uf­
ficializzazione. 

Emanuele De Giovanni 
Presidente Con{edorafi 

Così come esistono leggi che 
regolamentano i metalli preziosi 
anche per le gemme dovranno 
essere introdotte delle norme al­
trettanto vincolanti. 

Il progetto UNI sarà adegua­
tamente sostenuto dalla Confe­
dorafi in ogni necessaria sede 

poiché una maggiore correttezza 
professionale fa parte del pro­
gramma che mi sono dato assu­
mendone la Presidenza. 

Rinaldo Cusi 
Presidente Collegio Italiano Gemmologl 

A volte la frode è unicamente il 
prodotto dell'ignoranza e non c'è 

malafede. Queste normative Pio V isconti 
vanno intese non come limite alla 
propria autonomia ma come ga­
ranzia. Ora dobbiamo dare un 
senso al lavoro fatto mettendole 
in pratica e più saremo a seguirle 
maggiore sarà l 'esempio e la loro 
diffusione. 

Presso i Soci del Collegio ab­
biamo caldeggiato - benché non 
siano obbligatorie - queste nuo­
ve regole e sappiamo di poter 
contare sul loro responsabile im-

Gemmologo 

La normativa Uni può sembra­
re tortuosa in certi punti; obbliga 
a salire scalini forse un po' alti, 
ma il fine giustifica i mezzi. l la ­
boratori devono avere un lin-
guaggio e dei parametri comuni 
e anche se ci si può trovare in 
disaccordo su qualche dettaglio 
intanto c'è un punto di partenza 

pegno. f!9 \!] ~ 

wti\OLOG\A 
E 

ORM~\\'J~ -l-
Gianfranco Saccucci 
Gemmologo 

Il Collegio Italiano Gemmologi 
ha predisposto dei certificati in 
linea con le normative UNI, invi­
tando i Soci a servirsene per le 
loro certificazioni. 

Mi risulta che un buon 50% ne 
abbia già fatto richiesta. lo sono 
tra questi. 
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sul quale avviare successive di ­
scussioni. 

Certamente queste normative 
potranno sembrare molto restrit­
tive a chi è abituato, per disone­
stà o incompetenza, a trovare 
comode scappatoie in materia di 
certificazioni che, ad oggi, non 
sono vincolate che all'etica pro-



A cascade of sapphires 
shot through with 
rubies, emeralds and 
yellow corundums, 
strategically positioned 
to create luminous 
effects. 
the same colours 
reappear in the clasp. 
Una cascata di zaffiri 
interrotta da rubini, 
smeraldi e corindoni 
gialli strategicamente 
disposti per creare 
effetti di luminosità. gli 
stessi colori sono 
riproposti nella 
chiusura. 
Mlneralgemme 



fessionale . Avranno sicuramen­
te degli handicap anche i com­
mercianti ma per ora i laboratori 
sono i più esposti. 

Vorrei, insomma, che per il 
privilegio di comportarsi corret­
tamente i laboratori onesti non si 
trovino a dover cedere spazio a 
colleghi senza scrupoli . 

Bruno Ceccuzzi 
Vice-Presidente /GI· Dettagliante 

Il gemmologo è il miglior vei­
colo per la diffusione di un cor­
retto uso della nomenclatura e 
consapevole di questo I' IGI ha 
già introdotto le tre normative nei 
suoi corsi e sulle stesse ha impo­
stato i suoi certificati di analisi. 

Una grande responsabilità per 
la diffusione della correttezza di­
pende anche dalle Associazioni 
di categoria che dovrebbero farsi 
sentire con maggiore impegno. 
Per quanto concerne le normati­
ve Uni, ad esempio, per la loro 
immediata applicazione baste­
rebbe una loro ufficiale presa di 
posizione presso i loro Associati. 

Carlo Curno 
Gemmologo 

Durante il dibattito qualcuno 
ha opportunamente messo a fuo­
co quello che secondo me è il 
problema più importante in as­
soluto e cioè la reale volontà del­
le categorie di adottare questa 
normativa. 

Mi sarebbe piaciuto sentir dire 
dal rappresentante della Confe­
sercenti ''manderemo ai nostri 
iscritti una comunicazione uffi­
ciale invitandoli ad osservarle". 
A quanto pare, tutto resta invece 
come prima, ancorato esclusiva· 

mente a l volontariato. Chi è one­
sto continuerà ad esserlo. maga­
ri a proprie spese, liberi gli altri di 
comportarsi come meglio credo­
no, come di fatto avviene. Si par­
la di laboratori che rilasciano cer­
tificati compiacenti e si sa benis­
simo quali sono: chi continua a 
rivolgersi a loro sicuramente non 
lo fa in buona fede. 

Francesco Roberto 
Ambasciatore /CA 

Non nascondo la mia delusio­
ne perché se l'Uni non conferisce 
ufficialità alle normative tutto il 
lavoro fatto rischia di arenarsi 
lasciando ancora una volta 
esclusivamente all 'etica dei sin­
goli Ja scelta del proprio compor­
tamento. 

La Cibjo col suo atteggiamen­
to eccessivamente prudente non 
sembra ancora pronta a recepire 
quanto il mercato a gran voce 
sollecita: chiarezza. Né il suo in­
tervento sarebbe sufficiente. vi­
sto che tra i suoi membri non 
sono contemplati tutti i Paesi 
estrattori, coloro cioè che per pri­
mi dovrebbero essere regolati da 
precise norme commerciali. Nel 
progetto chiarezza la Cibjo sarà 
sicuramente superata dall'ICA, i 
cui membri si sono invece ripe­
tutamente espressi a favore della 
"full disdosure" e - che Jo si vo­
glia o no - questo traguardo sarà 
presto raggiunto. 

Queste lungaggini, intanto, ci 
pongono in una situazione di fra­
gilità nei confronti dei consuma­
tori, protetti da vari Comitati che 
difendono i loro interessi. 

Con che normativa risponde­
remmo in un eventualegiudizio, 
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con quali responsabilità? 
La Assicor ha assicurato la 

pubblicazione e la diffusione di 
queste normative perché tutti 
gli operatori ne prendano cono­
,scenza e restiamo in fiduciosa 
attesa che vengano ufficializza­
te dagli Organi competenti. 

Frattanto però - in base agli 
impegni pubblicamente assunti 
durante il Convegno di Milano -
mi auguro che gli Associati del­
la Federpietre vogliano oppor­
tunamente cautelarsi. Al Consi­
glìo Direttivo è stata presentata 
una concreta proposta destina­
ta ad introdurre chiarezza nel 
commercio deiJe gemme e cioè 
il vincolo per i suoi Soci a com­
pletare ogni documento di ec­
compagnamento con informa­
zioni tecniche facilmente sinte­
tizzabili come segue: 
N - gemme naturali , che non 
hanno subito alcuna manipola­
zione oltre all'estrazione ed al 
taglio; 
E - gemme che hanno subito un 
trattamento leggero, e cioè pro­
cesso termico, oliatura, impre­
gnazione con resine non solide , 
ecc. 
T - gemme che hanno subito un 
trattamento pesante quali irra­
diamento , deep diffusion, riem­
pimento di fessure con materia­
le solido e così via. 

Avremmo così la coscienza a 
posto e saremmo in regola con 
la Legge per ogni eventualità. 
Speriamo di non essere i soli ad 
imboccare questa strada ma 
soltanto i primi e mi auguro che 
tutti i miei colleghi , ma anche i 
produttori di gioielleria e i detta­
glianti facciano altrettanto. 
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QUANDO IL SOCIALE 

FUNZIONA 
Niente ipocrisie e tanta solidarietà. 

No ai sospesi! 
A Savona, nella centralissima via 
Pia, il maestoso scalone di un 
palazzo del '600 porta alla sede 
della Confcommercio, di cui l'As­
sociazione Orafa di Savona è uno 
dei più rappresentativi sindacati. 

SaJoru accoglienti , spazi da uti­
lizzare per riunioni, seminari, 
conferenze, cicli diurni e serali di 
aggiornamento professionale, 
una sede insomma concreta­
mente attiva che favorisce lega­
mi, coesione. 

L 'Ente territoriale di Savona, 
però, attivo lo era anche prima dj 

questa migliorata situazione lo­
gistica e come tutti ammettono 
senza riserve il merito va ascritto 
a Franco Ferrarassa, animatore, 
coordinatore, stimolatore della 
dinamica gestione di un gruppo 
di orafi locali che rappresentano 
circa i due terzi della totalità. 

Singolari anche i rapporti so­
ciaU di questi orafi che anziché 
scontrarsi in tediose riunioni di­
battono e risolvono i loro proble­
mi anche nel corso dj iniziative 
che facilitano la nascita di rap­
porti amichevoli quali vacanze 

Savona e Roma indicano come. 

collettive, cene al ristorante e al­
tre piacevoli occasioni periodi­
camente provocate. 

Se un collega, ad esempio, 
assume un comportamento p oco 
corretto nessuno sta in rassegna­
to e rancoroso silenzio; una tele­
fonata , chiare spiegazioni, un in­
vito ad un più etico comporta­
mento e il più delle volte tutto si 
aggiusta pacificamente. 

Risolta anche la spinosa que-

Tra gli enti territoriali 
alcuni si distinguono per il 

loro dinamismo e la 
quantità dei Soci 

disponibili a dare un 
concreto contributo 

personale in termini di 
attività. 

In questo numero, dalle 
campagne promozionali 
collettive degli orafi del 

savonese all'attacco 
dell'abusivismo attuato da 

quelli romani. 
Esempi sui quali riflettere, 

preziose esperienze che 
confermano il valore 
dell'associazionismo. 
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stione delle stime, che spesso 
producono rivalità o mettono in 
dubbio credibilità: questa delica­
ta incombenza è stata unanime­
mente delegata ai periti del Tri­
bunale e in ogni negozio un car­
tello lo rende noto al pubblico. 

Franco Ferrarassa, che è an­
che Consigliere comunale oltre 
che Vice Presidente della Feder­
dettaglianti, ha ora deciso di riti­
rarsi dalla prima linea, sulla qua­
le si trova ormai da vent'anni, per 
L~ sciare spazio a colleghi più gio­
vani. Si allontanerà dall'Associa· 
zione lasciandosi alle spalle una 
serie di manifestazioni di succes­
so, puntuali appuntamenti nei 
programmi commerciali ma an­
che culturali del savonese. 

Basti pensare alle Mostre rea­
lizzate a Villa Farraggiana o a 
Villa Gavotti dove ai capolavori 
architettonici e agli stupendi giar­
dini venivano contrapposti di vol­
ta in volta lo splendore di gioielli 
in o ro , platino, preziosissime 
ge.mme o superbe forme forgiate 
da Maestri Argentieri. 

Poi, gli orologi. Nella severa 
Fortezza di Priamar 6000 perso-



ne alla prima edizione e ben 
10.000 a quella dello scorso 
anno (a pagamento!) hanno visi­
tato una rassegna che dai più 
prestigiosi modelli contempora ­
nei e dagli Swatch andava a ritro­
so fino ad antichi congegni che 
per l'occasione erano stati messi 
a disposizione da collezioni pri­
vate, dal Museo Luxoro di Geno­
va, dall ' Istituto Idrografico della 
Marina e persino dal famosissi­
mo Museo di La-Chaux-de Fond. 

Tra le più recenti formule atti­
vate per attirare clienti nei nego­
zi, il concorso "Un sogno prezio­
so" con premi assai appetibili 
quali pellicce, automobili, viag­
gi , oggetti preziosi. Al concorso è 
automaticamente ammesso chi 
effettua un acquisto per un im­
porto minimo di duecentomila 
lire; una intelligente impostazio­
ne dell'intera operazione, questa 
è la carta vincente, assicura ad 
ogni negoziante la certezza di 

avere un proprio cliente nella 
rosa dei vincitori. 

Ora tutto questo diventerà 
compito di altri; le redini stanno 
pian piano passando di mano, al 
fianco di Ferrarassa già è sem­
pre più presente un gruppo di 
collaboratori del Direttivo. 

Ma non si allontanerà total­
mente. Se nella sua Savona ha 
scelto di ridurre il suo impegno 
lasciando la Presidenza nella Fe­
derdettaglianti è determinato più 
che mai a schierarsi per batta­
glie a favore di una migliore pro­
fessionalità. Tra le p iù ardue da 
affrontare con decisione quella 
contro i sospesi, già avviata dal­
la Federazione Nazionale. 

"Uccidono il mercato, affer­
ma. l fornitori che applicano que­
sta agevolazione vanno contro il 
proprio interesse e la loro miopia 
finirà per travolgerli, special­
mente in momenti così difficili 

come quelli che stiamo vivendo. 
Praticamente, offrono armi per 

aumentare la concorrenza sui 
prezzi a scapito della qualità e di 
certe garanzie verso il consuma­
tore e se non faremo qualcosa 
per arrestare questa disdicevole 
abitudine, a lungo termine finire­
mo per soffri me tutti indistinta­
mente". 

Rumore di manette 
Sotto uno spot continuamente 
acceso i gioiellieri di Roma ten­
gono prioritariamente il proble­
ma dell'abusivismo, e ne hanno 
più che giustificati motivi. 

Oro offerto a 16.000 lire al 
grammo, grossisti che vendono 
a privati, Mostre settoriali invi­
tantemente aperte al pubblico, 
antiquari che spacciano per anti ­
chi oggetti acquistati nelle fab­
briche, rappresentanti e racco­
glitori, per lo più del nord, che 
negli alberghi furtivamente apro-

Pubblicità e promozione 
rendono ma costano. 

Gli orafi di Savona hanno 
collaudato proficue azioni 

collettive. 
le foto documentano 
sorteggi premiazioni, 

esposizioni di successo e 
la consegna di una 

medaglia al Sindaco della 
città. 
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no i loro rotoli davanti ad occhi 
che dovrebbero invece vederli 
solo nei negozi; insomma, l'elen ­
co degli abusi non finisce mai. 

Qualche tempo fa i soci 
dell'Arre (Associazione Romana 
Orafi) hanno deciso l'attacco. 
Mediante autotassazione è stato 
costituito un fondo per finanziare 
adeguate azioni, affidate ad una 
Agenzia specializzata nel ramo, 
ed ecco i primi risultati: positivi 
se si considera che sono state 
comminate delle condanne, risi ­
bili se si valuta la consistenza 
pene. Su quattro denunce già 
concluse, ad esempio, grazie al 
patteggiamento tre sono state 
definite con un'ammenda di 
400.000 lire, mentre per la quar­
ta il Tribunale ha inflitto una mul­
ta di lire 800.000. 

CWPd 
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Ma i gioiellieri dell'Arre sono 
tutt'altro che scoraggiati. Intan­
to, l'abusivismo ha avuto un pal ­
coscenico fuori dal mondo orafo, 
ove è stato evidenziato con con­
danne che hanno creato preziosi 
precedenti; poi, un espositore di 
Orocapital che vendeva a privati 
è stato ufficialmente richiamato 
dall 'Ente Fiera, ora sensibilizzata 
ad un più vigile controllo; un ora ­
fo che tentava di collocare del­
l 'oreficeria tra i dipendenti di 
un 'Azienda è stato colto sul fatto 
e punito, così come sono stati 
individuati laboratori che fonde­
vano oro, ovviamente riciclando 
merce "sporca". 

Moltissimi gli interventi andati 
a segno contro dettaglianti che 
vendevano senza licenza; fallito, 
per ora, solo il contatto con un 
rappresentante un po' troppo di­
sinvolto. E per questi ultimi fatti 
assai persuasivo è stato il sem­
p lice intervento delle Forze del-
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l'Ordine, opportunamente infor­
mate sulla necessità della loro 
collaborazione. 

Di fronte a me, nella sede 
dell'Arre, ci sono tre interlocuto­
ri: Ettore Menichini, Stefano 
Scorcelli. e Aldo Vitali, rispettiva ­
mente Presidente e Vice-Presi­
denti dell'Associazione. Tutti uni­
ti in questa lotta che, ufficial ­
mente perseguita dal Presidente, 
è in realtà il prodotto di una Com­
missione contro l 'abusivismo 
creata per impedire l'identifica­
zione dei Soci che producono le 
segnalazioni da esaminare e le 
relative documentazioni. 

L 'alleato di cui si sente la man­
canza è lo Stato nella sua veste dì 
controllore per far rispettare le 
proprie leggi ; lo Stato che sa esi­
gere tributi al limite dell'esosità 
salvo poi mostrarsi indulgente 
verso certi peccati tutt'altro che 
veniali. 

"Tra i nostri futuri obiettivi, af­
fermano infatti i miei interlocuto­
ri, c'è un allargamento dei nostri 
interventi che contempla anche 
illogiche situazioni, se non di 
concorrenza certamente di distur­
bo, costituite dai Monti di Pietà. 

E' inammissibile che queste 
istituzioni possano accettare eri­
collocare merce priva di uno o di 
entrambi i punzoni, disposizioni 
alle quali noi siamo invece giu­
stamente vincolati. 

Fonte di grandi perplessità 
sono anche le loro periodiche 
aste ove non viene svolto alcun 
controllo sugli acquirenti , quan­
to meno su certe presenze abi­
tuali che più volte all'anno si ag­
giudicano lotti per il valore di 
alcune decine di milioni. 

Stop all'illegalità. Gli 
orafi Romani che fanno 

capo all'Ente locale (Arro} 
hanno sferrato un 

attacco all'abusivismo 
con soddisfacenti e 

promettenti risultati. 
Un Organo di 

informazione tra smette 
notizie, stimola la 

collaborazione, provoca 
idee. 



Davvero si tratta di privati? E, 
sempre parlando dei Monti di Pie­
tà c 'è un altro incredibile aspetto 
che rasenta l'illegalità; quando 
tra gli oggetti in vendita vengono 
riconosciuti inequivocabilmente 
oggetti rubati - regolarmente de­
scritti nella relativa denuncia di 
furto - per riaverli il loro ex-pos­
sessore deve ripagarli! 

Già 20 anni fa la Confedorafi 
promosse delle azioni verso que­
ste forme di abuso ma il Tribuna­
le si pronunciò a sfavore. Speria­
mo che oggi, con la mutata men­
talità, il problema possa essere 
affrontato con diverso esito". 

La lotta all'abusivismo, co­
munque, continuerà con tutti i 
possibili mezzi a disposizione, ivi 
compresa la prossimç~ apertura 
di un Gabinetto Scientifico per la 
verifica del titolo su merce ven­
duta sottocosto. 

In difesa del consumatore, cer­
to, ma anche di una maggiore 
dignità della categoria. 

Ma oltre alle azioni contro 
l'abusivismo gli orafi della Arro 
hanno attuato anche un sistema 
di autodifesa contro la piccola 
criminalità. Con metodi spiccioli 
ma efficaci. Data la vastità del 
territorio sono stati infatti istituiti 
22 Organi Circoscrizionali per 
gestire i diversi problemi e a que­
sti organismi di piccole dimen­
sioni è più facile la vigilanza. In 
presenza di atteggiamenti so­
spetti , figure poco chiare o altro , 
scattano telefonate di allarme ai 
colleghi , che si moltiplicano fino 
a raggiungere tutti i 500 soci. 

Tutto sotto controllo , dunque, 
senza ipocrisie e tanta solidarietà. 

R. C 

la nuova 
Confeclorafi 

E' stata formalmente confer­
mata la carica di Presidente della 
Confedorafi a Emanuele De Gio­
vanni, posizione che di fatto già 
occupava da oltre sei mesi. 

Milanese, quarant'anni, da 
lungo tempo al timone dell'As­
sociazione Orafa Lombarda che 
ha saputo rendere vivacissima, 
De Giovanni metterà al servizio 
della categoria il suo personalis­
simo stile fatto di dinamismo, 
capacità di coinvolgimento, pro­
iezione verso l'esterno. 

Tra i suoi principali obiettivi: 
ricompattare il settore, attivare 
una incisiva forma di comunica­
zione, conferire maggiore re­
sponsabilità agli Associati , con­
tribuire all'introduzione di una 
nuova etica nei rapporti interni 
ed esterni alle varie categorie. 

l primi risultati non si sono fatti 
attendere e , tra i più importanti e 
urgenti , il rientro della Federora­
fi , la Federazione dei fabbricanti 
orafi e gioiellieri aderente alla 
Confindustria. 

Tra i progetti del nuovo Presi­
dente anche il coinvolgimento 
delle Associazioni degli artigiani , 
nonché attirare nell'orbita della 
Confedorafi anc he organismi 
quali De Beers, Diffusione Plati­
no e World Gold Council la cui 
presenza è stata determinante 

7 1 

nella crescita del settore. Lo at­
tendono compiti non lievi, ag­
gravati dalla sfavorevole situa­
zione economica che ha colpito 
tutti i mercati. 

Tra le priorità, l'armonizzazio­
ne delle normative con i Paesi 
della Comunità, peraltro da tem­
po avviate, ivi compresa quella 
sulle gemme, che necessitano di 
un rapido ed ufficiale intervento. 

La sede della Confedorafi re­
sterà a Roma mentre a Milano 
sarà aperto un ufficio che favori­
rà i contatti con le varie Federa­
zioni aderenti. 

Al neo-Presidente anche l'au­
gurio del Presidente uscente , 
Carlo Goretti Nuzzo, che ha rico­
perto l'incarico per lunghissimo 
tempo, unitamente all ' invito a 
porre attenzione perché lo spo­
stamento operativo non crei pe­
ricolose scollature. Siamo certi 
che non succederà. 

Con il nostro augurio a Ema­
nuele De Giovanni, un doveroso 
ringraziamento al precedente 
Presidente per l' impegno posto 
al servizio della collettività e alla 
quale, così ci ha confermato, non 
farà mancare ove necessario il 
prezioso supporto dell 'esperien­
za acquisita in tanti anni al verti ­
ce della massima istituzione ora­
fa nazionale_ 
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~~RILANCIARE 

LE PERLE 
Un convegno sulle perle è sta ­

to indetto a Kobe per il novembre 
del'94 ma con un anno di antici­
po i responsabili della Japan 
Pearl Promotion si sono uniti per 
esaminare la realtà del mercato 
odierno. Naturalmente erano 
presenti anche rappresentanti di 
altri Pae-si produttori, quali Cina, 
Australia, Tahiti, ecc. 

All 'ordine del giorno la valuta ­
zione delle statistiche sull'export 
che da qualche tempo mostrano 
un certo cedimento. Sull'argo­
mento è intervenuto anche Fran­
cesco Roberto che, in veste di 
Vice Presidente del 3° settore 
Cibjo rappresentava non solo 
l' Italia ma l'intera Europa. 

Secondo Roberto i punti sui 
quali i responsabili dovranno in­
tervenire per modificare l'attuale 
situazione sono essenzialmente 
costituiti dalla qualità e quantità 
di prodotto immesso sul merca­
to, una rigorosa e controllata ap­
plicazione delle normative Cibjo, 
nonché un adeguato sostegno 
promozionale e pubblicitario. 

Per la realizzazione di questi 
obiettivi e per coordinare la co­
municazione di una corretta in­
formazione, infine, la costituzio­
ne di una apposita Associazione 
a carattere internazionale. 

Sull'articolata proposta avan­
zata dal relatore i partecipanti 
alla riunione hanno manifestato 
autentico interesse e l'anno pros­
simo conosceremo le loro deci­
sioni al riguardo. 

Vincenzo de Michele, 
Bruno Ceccuzzi 
e Gian Maria Bucce llati 
alla celebrazione del 
ventesimo annive rsario 
deii'IGI. 

IGI: 
20 ANNI BEN SPESI 

"Eravamo in pochi a crederci: i 
diciotto che avevano firmato da­
vanti al notaio l'atto e un pugno di 
amici che ci sostenevano. 

Ma il sogno che Achille Gan­
dolfi da tempo accarezzava e por­
tava avanti con l'entusiasmo che 
tutti ricordano, in quel lontano 30 
luglio 1973 era diventato realtà. 

Oggi fanno sorridere le riunioni 
quasi carbonare all'oratorio di Città 
Studi, con Achille e Giorgio Mosele 
che scrivevano su di una buffa la­
vagna a forma di elefante, ma è 
proprio lì che è nata in Italia, final­
mente, la Gemmologia. 

Non quella di questo o di quello 
scienziato, di questo o di quell'an a­
lista, più o meno preparato, più o 
meno praticone, ma quella che 
Achille sognava e che oggi possia­
mo toccare con mano". 

Con queste parole Bruno Cec­
cuzzi, Vice-Presidente dell' lGI ha 
iniziato il suo discorso celebrativo 
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dei 20 anni dell'Istituzione, che ha 
innegabilmente portato lustro alla 
gioielleria italiana e favorito la cre­
scita della scienza gemmologica. 
Anche se tra non lievi difficoltà. 

Pochi minuti prima infatti il Pre­
sidente Gian Maria Buccellati si era 
interrogato sul recepimento di que­
sta attività da parte della categoria 
concludendo ... "Che questo di ­
scorso. sia sempre stato capito e 
condiviso daJlç:t categoria, proprio 
non direi" . 

Oggi lo scenario è diverso. L'al­
largamento dei mercati, la crisi, la 
ricerca della qualità e garanzie da 
parte dei consumatori , la presenza 
di Organismi che li tutelano e che 
giorno dopo giorno si fanno più 
forti stanno modificando l'atteg· 
giamento di quegli attenti operato· 
ri che si sono accorti dei cambia­
menti. 

La didattica, che ha generato 
una schiera di gemmologi, la diffu­
sione di informazioni scientifiche e, 
da ultimo, la collaborazione alla 
stesura delle normative per la CEE 
hanno dato frutti concreti, molto 
concreti. 



Sta facendosi sempre più 
diffusa la collaborazione 
tra produttori e designer. 
Per questo, dopo avere 
presentato dei giovani 
impiegati a tempo pieno 
presso alcune aziende 
valenzane, in questo 
numero introduciamo tre 
personaggi che 

l PROFESSIONISTI 
DELLE 

prestano la loro opera 
come free·lance. 
Diversi per 
formazione, modalità 
espressive e 
realizzazione 
professionale, 
illustrano tre 
differenti possibilità di 
convivere con la 
propria creatività e 
metterla a profitto. 

Giannino Serra 
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Settembre, Vicenza, una vetri­
na mi obbliga ad uno stop fuori 
programma per· ammirare una 
serie di anelli che i faretti illumi­
nano sottolineando originalissi­
me forme. Più del contenuto 
estetico, tuttavia, a procurarmj 
stupore e compiacimento è il 
cartellino che li accompagna: 
ben leggibile, con caratteri persi­
no più evidenti di quelli che indi­
cano il nome dell'azienda che li 
propone, vi si legge la firma del 
designer. 

Una griffe di consumata cele­
brità? Un nome già noto ai con­
sumatori?Tutt'altro, anzi il ''crea­
tore" è conosciuto solo tra gli 
addetti ai lavori. Per ora. 

Del palese riconoscimento 
della paternità artistica dei suoi 
oggetti e del rispetto, se così ci è 
consentito di definirlo, per la sua 
professionalità, Piero Tinelli -



questo è il nome del designer - è 
debitore alla Gibi spa, un'azien­
da di Bologna che con lui ha 
concordato la progettazione di 
un'intera linea d i p rodotti affidati 
per la loro realizzazione, guarda 
caso, ad un laboratorio va lenza­
no come lui. 

Non possiamo che rallegrarci 
per questo superamento di quel 
tabù che troppo spesso lega ogni 
oggetto al nome dell'azienda che 
lo produce o Io commercializza 
o, peggio ancora, lo condanna al 
totale anonimato; questa maturi ­
tà pone finalmente nella giusta 
luce la collaborazione, peraltro 
fertilissima e assai diffusa, tra 
un'azienda e lo stilista che la per­
sonalizza merceologicamente, il 
professionista che a tempo de­
terminato mette a disposizione la 
sua mente e le sue mani. 

Perciò, dopo avere parlato dei 
disegnatori inseriti a tempo pie­
no in realtà aziendali , cerchere-

2 

mo qui di accendere uno spot su 
alcuni outsider, professionisti del 
disegno che forniscono il loro 
supporto dall'esterno con impe­
gno non certo inferiore e dal qua­
le talvolta dipende il successo 
commerciale di una impresa. 

Oro e industriai design 
Cominciamo da Piero Tinelli . 
Come peccato di gioventù in un 
cassetto conserva un diploma di 
perito elettrotecnico. Si è però 
pianificato un diverso destino fa­
cendosi assumere da un artigia­
no dal quale rapidamente ap­
prende ogni sfumatura del me­
stiere. Si scopre una immagina­
zione fertilissima che lo spinge 
più a creare che ad eseguire e il 
suo futuro è segnato per sempre: 
farà il disegnatore. Con i piedi 
ben piantati sulla terra, però, tra­
ducendo sempre in cera i propri 
disegni, esattamente come con­
tinuerà a fare anche in seguito. 

Agli esordi, come del resto 

3 
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succede anche ai suoi colleghi, i 
tempi sono duri. "D 'altra parte, 
ammette con sincerità ed obiet­
tività, a quell'epoca molti arti­
giani erano degli autentici artisti 
e c'era meno bisogno di apporti 
esterni. Inoltre, c'era una tale ri­
chiesta di gioielleria che pratica ­
mente si vendeva qualsiasi 
cosa". Poi i tempi cambiano, 
nascono tantissime aziende nuo­
ve alla ricerca di una identità con 
cui distinguersi e che si rivolgo­
no quindi ai disegnatori, sia pure 
limitandosi a selezionare disor­
ganicamente qua e là t ra le tante 
idee che vengono loro sottoposte. 

La crescita personale di Piero 
Tinelli praticamente coincide 
con quella di Va lenza. La sua 
vocazione per l 'industriai design 
lo porta a mediare le sue pulsioni 
poetiche con gli irrinunciabili im­
perativi commerciali ed eccolo 
nella sua maturità personale e 
professionale all'aureo equili­
brio. 

1 · Pie ro Tinelli. 
2 • M a ria Luisa Vitobe llo 

va n d er Shoot. 
3 - Nino Bergamino 

"Homma ge à Jacquot" 



La sua collaborazione è solle­
citata sia a Valenza sia in altre 
aree produttive e la sua poliedri­
cità gli consente di prodursi con 
modalità che si rinnovano ad 
ogni nuova esperienza. Alla base, 
sempre, una gestione oculata 
delle risorse proprie e altrui. 

All ' inizio di ogni rapporto giu­
stamente pretende di conoscere 
chi gli sta di fronte. Quali obietti­
vi, quanti operai , come lavorano, 
quali clienti, quale distribuzione, 
in quali aree ... 

Non si può creare qualcosa se 
non si conoscono i mezzi con i 
quali tradurla in realtà. 

La collaborazione con la Gibi 
Spa, afferma, è un segnale che 
pone in luce il nuovo orienta­
mento del mondo orafo, che vede 
produzione e distribuzione assu­
mere ruoli più specifici e deter­
minati. In sostanza, il tradiziona­
le raccoglitore sta cedendo spa­
zio alla più moderna figura del 

distributore con una propria li­
nea bene identificabile e una im­
magine personale e distinta. Al 
pari di certi produttori che si pro­
pongono con prodotti originali e 
in sintonia con un proprio e in­
confondibile stile, anche i distri­
butori - rivolgendosi al designer -
tendono ad avere proprie linee, 
commissionate poi a laboratori 
di Valenza. 

E poiché i distributori in gene­
re dispongono di una rete di ven­
dita assai ampia, la figura 
dell'industriai designer diventa 
indispensabile; solo con la sua 
collaborazione possono essere 
progettate linee omogenee da 
"testare" ad ampio raggio e, sui 
risultati emersi , costruire sicuri 
successi di vendita. 

E il pericolo delle copie? Zero. 
l disegni di Piero Tinelli sono de­
positati in busta chiusa - con 
tanto di data - presso I'Ador (As­
sociazione Disegnatori Orafi). In 
caso di contestazioni una ante-
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riorità così inequivocabilmente 
documentabile mette i suoi clien ­
ti al completo riparo. 

Scolpire col laser 
Di Maria Luisa Vitobello van der 
Shoot, stilista free-lance che for­
nisce consulenze ad aziende di 
tutto il mondo, presentiamo 
l'aspetto che la collega a Valen­
za. 

Collabora infatti con Arata 
Gioielli, nel senso che quest'ulti­
ma distribuisce in esclusiva una 
linea da lei progettata e prodotta 
in Svizzera dalla Valcambi. 

La tecnologia è sempre stata 
la passione di Maria Luisa, so­
prattutto dopo la sua esperienza 
in Usa presso l 'Accademia di 
Arte Orafa, ove aveva esplorato 
ogni tecnica di lavorazione a par­
tire da quelle più antiche. Per 
questo alla Valcambi chiede 
sempre leghe un po ' particolari 
nelle quali i metalli diventano 
leitmotiv per modelli un po' inso­
liti se non atipici, estensione di 
una visione assolutamente sog­
gettiva di un 'opera preziosa da 
ornamento e della sua fruizione . 

Alla Valcambi la sua compe­
tenza sul piano tecnologico è giu­
stamente apprezzata ed a lei ven ­
gono illustrate tutte le sperimen­
tazioni in via di studio o perfezio­
namento, così come le loro pos­
sibili applicazioni nei campi più 
diversi. Quando in Azienda fa il 
suo ingresso il laser, del quale si 
esplorano utilizzi in settori estra­
nei alla gioielleria, Maria Luisa 
Vitobello van der Shoot imme­
diatamente intravede nuove po­
tenzialità espressive da trasferire 
sui metalli preziosi. 

Anelli in oro b ianco 
giallo e dia ma n ti, 

proge H ati da Piero 
Tinelli per la GI BI sp a di 

Bologna . 
Realizzati in Va le nza da 

Rimas. 



Ne parla con i tecnici, subito 
entusiasti della formidabile intui­
zione e poco tempo dopo ecco i 
prototipi di una linea unica al 
mondo, gioielli realizzati col la­
se r. 

La tecnologia, all'inizio, viene 
introdotta su vistosi e piattissimi 
ciondoli a forma di disco, forati al 
centro per il passaggio di una 
catena che trasforma l'oggetto in 
pendente. Sulle levigatissime su­
perfici il laser incide disegni , pa­
role, frasi, una poesia di Prévert. 
La versatilità della nuova tecno­
logia, combinata con quella del 
platino e dell'oro nei suoi diversi 
colori si rivela al meglio nelle 
verette: due cerchi di metallo 
variamente combinati che si in­
castrano come una cassa di oro­
logio. Docile ai segni voluti dallo 
stilista, il raggio si sostituisce al 
bulino creando effetti di ombra-

Platino, oro rosso e 
giallo per i lunghi 

orecchini e le 
attualissime verette in 

solo metallo. 
Le incisioni sono state 

eseguite col laser. 

93 

luce che si moltiplicano dando 
vita alle più mutevoli invenzioni. 

Con Arata Gioielli il rapporto 
era già da tempo consolidato. La 
prima esperienza in comune ri­
sale infatti a qualche anno fa con 
"Ananda", spilla nella quale un 
sottile filo di platino armoniosa­
mente si fonde con un altro in oro 
giallo: mutuando simboli alla cul­
tura indiana disegna l'allegoria 
del sublime, il momento del­
l'estasi tra uomo e donna. 

Tra non molto, quasi certa, 
l'evoluzione del gioiello al laser, 
con escursionj tra bracciali, col­
lier e quanto altro libererà l'estro 
di Maria Luisa Vitobello van der 
Shoot. 

L'atelier delle idee 
C'è chi per rispondere allo stimo­
lo di una incontenibile creatività 
si inserisce attivamente nel mon­
do produttivo, dando luogo ad 
una perfetta osmosi tra un'idea e 
la sua traduzione in realtà fisica. 
C'è invece chi sullo stesso cam­
mino procede in senso opposto, 
allontanandosi dalla quotidianità 
dell'impresa produttiva, troppo 
poliedrica per il loro tempera ­
mento, per sublimarsi nella pura 
progettazione: questo è quanto 
nel suo percorso professionale è 
accaduto a Nino Bergamino. 

Lontanissimi per lui i tempi 
della collaborazione con le Case 
di alta moda, così prolifici per la 
formazione del gusto e in genere 
dell'orientamento estetico da in­
nestare poi nella gioielleria; re­
moti anche quelli in cui i "grandi" 
del giro internazionale seleziona­
vano tra i pezzi da lui prodotti gli 
oggetti da trasferire nelle loro ve-

Progettati da Vitobello 
van der Shoot, realizzati 

dalla Valcambi, 
sono completati a 

Valenza quando sono 
previsti inserimenti di 

brillanti. 
La loro distribuzione è 

una esclusiva mondiale 
della Arata Gioielli. 





trine, tutte cose che appartengo­
no al passato. 

Ora Nino Bergamino è un de­
signer a tempo pieno; anzi, poi­
ché trova riduttivo questo termi­
ne, diciamo che "si dedica alla 
progettazione, quell'insieme cioè 
di ricerca, studjo e coordjnazione 
delle varie componenti che è ne­
cessario valutare per proporre un 
gioiello nuovo, esteticamente 
valido e di buona vendibilità" . 

A lui continuano a rivolgersi 
coloro che, sia pure in forma di­
versa, da sempre sono i princi -

pali fruitori delle sue opere: det­
taglianti di prestigio e caratteriz­
zati da una forte individualità che 
li rende famosi nelle principali 
città italiane, che periodicamen­
te gli sollecitano pezzi unici ed 
esclusivi. 

Questo non esclude però an­
che un orientamento verso og­
getti da destinare a piccole ripe­
tizioni, soprattutto se i commit­
tenti sono aziende valenzane di 
elevatissima artigianalità e ben 
introdotti sui mercati internazio­
nali della fascia alta e medio-~lta. 

"Considero un privilegio, com­
menta, potermi concentrare uni ­
camente su una precisa attività 
senza disperdere le mie energie 
in direzioni che non mi sono con­
geniali". 

Tra le sue ambizioni non c'è 
quella di apparire col proprio 
nome sulle sue opere, né sareb­
be possibile dato il ruolo che si è 
consapevolmente scelto. Vor­
rebbe soltanto che venissero ri ­
cordati i meriti di tanti scono­
sciuti designer che hanno scritto 
la storia della gioielleria e che 
hanno reso famose alcune cele ­
brate Case. 

Come Jacqueau, ad esempio, 
che ha progettato sublimi opere 
per Cartier e il cui nome non è 
mai uscito dalla cerchia degli 
addetti ai lavori. Per questo, in 
omaggio ai tanti sconosciuti per­
sonaggi che hanno fatto del di ­
segno la loro vita , ha voluto chia­
mare ''Hommage à Jacqueau" il 
suo studio di Casale Monferrato, 
un atelier dove sotto la sua guida 
si sta formando una nuova gene­
razione di professionisti della 
progettazione. 

"Con i miei giovani collabora ­
tori, conclude Bergamino, ho un 
rapporto molto gratificante, an­
che perché in un certo senso si 
considerano dei miei allievi. An­
che se la mia didattica è un po' 
anomala. lo non so insegnare; è 
solo dal contatto quotidiano, 
l 'osservazione e l 'analisi delle 
scelte, la definizione dei partico ­
lari , l 'estetica perseguita in ogni 
gioiello che teorizzo un metodo, 
uno stile. Lasciare una traccia 
dopo di me, questo è il mio so­
gno nel cassetto". 

Prima e dopo: il disegno, 
perletto in ogni 
dettaglio, non 
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si discosta dal gioie llo 
finito, realizzato 

in Valenza con oro, 
madreperla e brillanti. 

Di Nino Bergamino 
"Hommage à Jacquot" 



MATU 
CHE CIORSO FAI 

E' ormai universalmente 
acquisito che per accedere 
alla professione di 
gioielliere è 
indispensabile il supporto 
di tutta una serie di 
specifiche cognizioni 
e non mancano corsi di 
ogni genere per favorire 
questa tendenza. 
Ma anche chi gioielliere lo 

è gicl da tempo può 
frequentare con profitto 
anche notevole dei corsi di 
aggiornamento, talvolta 
anche per verificare e 
confrontare le proprie 
metodologie operative con 
quelle che i più recenti 
studi di marketing 
Indicano come ottimali. 
Una delle tante possibili 
occasioni in questo senso è 
fornita dalla De Beers che 
attraverso gli esperti 
della J. W. Thompson ha 
messo a punto dei 
seminari compressi in 
due/tre giorni. 
Per rendermi 
personalmente conto dello 
spirito col quale sono 
seguiti, la loro influenza 
sui partecipanti, oltre che 
per curiosità 
professionale, ho chiesto 
di essere ammessa in 
qualità di osservatrice. 
Sono stata accontentata, 
ed ecco alcune brevi 
annotazioni sui corsi della 
De Beers. 
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"G entile signora, mi permet­
ta di offrirle questa rosa per il 
suo anniversario. Con i migliori 
auguri della gioielleria XY". 

Oppure, una chiave accom­
pagnata da un biglietto: "Ne ab­
biamo distribuite 1 00 ma solo 
una di esse ap re una cassaforte, 
che contiene un prezioso dono 
destinato al fortunato possesso­
re della chiave giusta. 

E ai neo-nonni: "vi è nato un 
grandissimo bene. Un p iccolo 
diamante gli ricorderà per tutta 
la vita quanto vi è prezioso". 

Poi c 'è chi fa tener d'occhio i 
posteggi a tempo e allo scadere 
del termine fa aggiungere mo­
netine al tassametro. L'imman­
cabile biglietto sul tergicristallo 
segnala "La Gioielleria tal dei 
TaJj è lieta di avervi evitato una 
multa" ... e quasi sempre il desti ­
natario di queste attenzioni si 
reca dal gioielliere, almeno per 
ringraziare! 

La fantasia dei gioiellieri nel 
catturare cJjenti a quanto pare è 
davvero sfrenata. L 'importante 
è incanalarla per il verso giusto; 
non confondere messaggi e de-

Enea T. Galusero, 
Dia mond Educa t ion 

Services 
d ella De Bee rs . 



stinatari perché se una cosa è 
rivolgersi ad un cliente col quale 
si è già stabilito un contatto o un 
rapporto, altra è il primo approc­
cio con uno sconosciuto da atti­
rare nel proprio negozio. 

In entrambe le situazioni , co­
munque, resta il problema degli 
indirizzi: come procurarseli? An­
che qui, largo all'intraprendenza. 
Esistono delle Agenzie specializ­
zate ma anche metodi non meno 
efficienti. Si può chiederlo con 
discrezione al cliente che entra 

per una riparazione (''così l'av­
vertiamo quando sarà pronto"); 
a chi è entrato per curiosare o 
informarsi su un prezzo (''così 
l'inviteremo ad uno dei nostri 
cocktail-party"). 

La chiave che apre la cassa­
forte col gioiello-dono, e le altre 
99 ovviamente, saranno state in­
viate ad altrettanti possessori di 
automobili lussuose, mentre gli 
indirizzi dei nonnini si potranno 
ottenere grazie alla complicità 
del fioraio che staziona sotto la 
sezione maternità dell'Ospedale 

Un dia m ante parla con la 
sua bellezza . 

M eglio p e rò se chi lo 
propone ne conosce 

origini, c a ratteristiche, 
qualità e d è in grado di 

interessare il clie nte con 
a rgome nti non solo 

c ommerciali. 
Conos ce re il prodotto 

a iuta a vende re meglio. 
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più VICinO. E così via, ognuno 
nello stile che gli è più congenia­
le e soprattutto alla luce del tar­
get ideale del proprio negozio. 

Queste che abbiamo trascritto 
e che possono sembrare solo 
buffe curiosità sono invece alcu­
ne delle più disparate tattiche 
realmente poste in atto da gioiel­
lieri e raccolte dalla De Beers nel 
corso di incontri con dettaglianti 
di tutto il mondo. 

Le abbiamo apprese nel corso 
del seminario che per conto del­
la De Beers la J. W. Thompson 
ha tenuto in ottobre a Roma, uno 



dei tanti che questa grande or­
ganizzazione da anni program­
ma a beneficio dei dettaglianti e 
dei loro assistenti di vendita. 

Nella grande sala messa a di­
sposizione dalla Arro (Associa­
zione Orafi Romani) una quindi­
cina di gioiellieri seguivano con 
grande concentrazione q uanto 
veniva esposto; fo rmule di 
marketing, collaudate azioni 
promozionali, rapporti tra visite 
giornaliere e numero degli ac­
quisti effettuati , dati che in suc­
cessione costituivano sempre 
nuove fonti per commenti , con-

Il 20% degli acquisti, 
dicono le statistiche, 
coincide con 
ann iversari. Ricordare a 
un cliente le "sue" date 
con un appropriato 
bigliettino può rivelarsi 
una semplice ma 
proficua promozione. 

fronti e autoanalisi spontanee 
quanto obiettive. 

Sul tavolo anche i problemi 
quotidiani e raramente dibattuti 
fuori dal proprio negozio, dal­
l'impostazione di una vetrina allo 
studio del comportamento del 
cliente, dalla selezione dei forni­
tori alla rapidità e q uaHtà dei 
riassortimenti . Argomenti tutt'al­
tro che secondari e talvolta deci­
samente vitali per un corretto ed 
efficiente svolgimento del pro­
prio mestiere. Dai sondaggi della 
De Beers, ad esempio, è emerso 
che una vetrina "intelligente" 
può incidere 

Ovvia obiezione, i costi. Ma se 
invece di fare un sempre discuti­
bile sconto ai clienti si destinasse 
questo margin.e aJI 'allargamento 
della propria clientela? 

Su un giro d'affari annuo di 
circa 600 milioni, sviluppato con 
tre addetti alle vendite, stando 
aUe statistiche della De Beers l' in­
vestimento per le vetrine, la pub­
blicità, la promozione e ogni altra 
forma di comunicazione dovreb­
be costituire una quota del 5%, 
che adeguatamente utilizzata po­
trebbe dare sorprendenti risultati. 

Tra i tanti suggerimenti che 

fino al 75% 
nella cattura 
dell ' atten­
zione; per­
ché dunque 
sottovaluta-

CARATTERISTICHE DEL 
DIAMANTE 

RAPPOR'II GEOMETRI('! 
TAGLIO ( CUT) 

COLORE (COLOUR) 
((LA) 

@ @ o @ . o @ @ . @ © ~ o o o @ @ @ 

D E f G H l ) K l M N o p Q R s.z 

PUREZZA ( CLARITY) 
' Gl.A. ' 

re , come 
spesso av­
viene, que­
sto impor­
tantissimo 
mezzo di co­
municazio ­
ne, non pun­
tare mag­
giormente 
su questo 
aspetto del 
contatto 
stanziando 
magari un 
piccolo bud­
get annuale 
da investire 
per renderla 
sempre di ­
versa, attra­
ente, sedu­
cente? 

·o o ·o o o o o 
fl IF 

o o . 
I'CU. jcos 

La classificazione delle 
caratteristiche p uò 
influenzare 
negativamente poiché, 
ad ese mpio, un diamante 
di colore H si trova ben 
quattro scalini "sotto " Il 
colore D. 
Ma se anziché una scala 
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ws, ws, vs, vs, Sl1 Sl2 

PESO (CARA T) 
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discendente si propone 
la lettura di una riga, lo 
stesso colore risulta "di 
fianco " e può derivarne 
una valutazione m eno 
penalizzante. 
Sottigliezze? Si, ma 
positivamente 
collaudate. 
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o o o o 
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direttamente o indirettamente il 
seminario ha sottoposto all'at­
tenzione anche quello dell'intro­
duzione di una specie di "misu­
ratore", una semplicissima 
scheda da riempire giornalmen-
te e che, già sulla distanza di una 
settimana o di un mese, si rivela 
fonte di informazioni basilari per 
la gestione dell'azienda , metten­
do in luce eventuali carenze del 
personale, ma anche inadegua­
tezza del prodotto, errori negli 
acquisti, nel modo di proporli, 
nella comunicazione in genere e 
così via. 

Se alcune delle nozioni intro­
dotte nel corso del seminario 
potevano apparire un po' scon­
tate , data la competenza degli 
intervenuti, molte osservazioni 
acute e assai pertinenti hanno 
invece alimentato perplessità e 
riflessioni, provocato autocriti­
che e , personalmente, ritengo 
che almeno una persona per 
ogni negozio dovrebbe avvertire 
la sensibilità e l'umiltà di parte­
cipare ad uno di questo mee-

Quando c'è il computer 
Il moderno gioielliere ha da tem­
po eliminato dal suo lessico quo­
tidiano l'espressione "ad occhio e 
croce"; oggi preme un tasto ed 
ecco a sua disposizione in un ba­
leno informazioni precise. 

Ma conoscere, poniamo, quan­
ti anelli ha venduto in un certo 
periodo non gli basta più; è un 
dato privo di senso se non espres­
so analiticamente, se non sa cioè 
a chi sono stati venduti, in quali 
circostanze, con quali motivazio­
ni, per quali utilizzi. 

Anche Enea Galusero, il con­
duttore del seminario romano ha 
posto l'accento suJia necessità di 
risposte qualitative e agli utilizza ­
tori di computer ha indicato nel 
Topkapi della Cid un programma 
ad hoc, studiato cioè in funzione 
delle specifiche esigenze dei gio­
iellieri. E non sorprende, visto che 
alla sua elaborazione hanno col­
laborato anche esperti in marke-

ting. ~ 
Infatti, oltre al dibattito su temi ( 

di ampia portata, in questi in- ( 
contri tra colleghi quasi sempre 
vengono messe a fuoco <; con­
frontate anche utilissime spigo­
lature di quella spicciola psico­
logia di vendita che ognuno deve 
o dovrebbe conoscere. 

Forse uno di questi seminari 
sarebbe stato molto utile a quel­
la negoziante di Forte dei Marmi 
finita sui giornali tra la generale 
ilarità per avere scacciato dal 
proprio negozio, scambiandolo 
per un uu cumprà, il famosissi­
mo Gullit! 
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ting e gestione aziendale della 
De Beers. 

Questo programma è ovvia­
mente in grado di fornire ele­
menti sulle scorte a magazzino 
ma anche dati relativi alle vendi­
te suddivisi per giorno, mese, 
anno; quanto si è ricavato, gli 
sconti concessi, l'utile lordo. 

Le sue applicazioni più brillan­
ti, tuttavia , si rivelano quando è 
utilizzato come supporto nella 
vendita. Conoscere di ogni clien­
te che cosa ha acquistato nel ­
l'arco degli anni , oltre che grati­
ficarlo di una manifesta attenzio­
ne costituisce uno spunto per 
interessarli con offerte specifi­
che, circostanziate, altrimenti 
inimmaginabili. 

E ancora , se un probabile 
cliente esprime una precisa ri­
chiesta e la fascia di prezzo in cui 
intende stare, il programma ci 
indicherà anche quell'oggetto di­
menticato in un rotolo che inve­
ce fa proprio al caso suo, una 
vendita che forse sarebbe anda­
ta perduta. 

E ognuno per suo conto potrà 
formulare le proprie statistiche e 
comportarsi di conseguenza. Po­
trà verificare ad esempio che -
cosi come risulta alla De Beers -
le vendite pre-natalizie sviluppa­
no in un paio di mesi il 30% del 
volume d'affari , ma che nel cor­

dell'anno un buon 20% è 
costituito da vendite moti­
vate da anniversari, ed ec­

coci ritornati al punto ini­
ziale: immagazzi­

nare nomi e date 
da utilizzare per 

azioni cat­
tura-clienti. 
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O rogemma di settembre si è 
chiusa con un aumento di visita­
tori nella misura del 3% rispetto 
ali' anno precedente. sfiorando 
quota 10.000. 

A beneficio di chi ama le stati­
stiche, n rapporto visitatori/espo­
sitori - 1 0 .000 gli uni, 770 circa 
gli altri - evidenzia come la me­
dia di frequenze risulti circa di 13 
unità per ogni espositore, identi­
ca a quella registrata nell 'ottobre 
successivo a Valenza (e cioè 
3.237 visitatori per 250 stand). 
Come a dire che anche se può 

• 

v1cenza 

apparire un po' defilata, la Mo­
stra valenzana è tutt 'altro che 
secondaria. 

Ma torniamo a Vicenza, alla 
grande Vicenza, che per la sua 
struttura ed eterogeneità è sem­
pre giustamente colta anche 
come punto d i riferimento per 
tutti indistintamente gli operato­
ri. 

Nel corollario delle tante ma­
nifestazioni di contorno, una in 
particolare ci è sembrata di rile­
vante interesse: il convegno or­
ganizzato da Emagold, l'organi­
smo che è l'espressione dei gran­
di produttori di oreficeria e quindi 
particolarmente coinvolti, oltre 
che dai problemi produttivi e di 
vendita , anche dalla garanzia sui 
titoli. 
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Oltre a disquisizioni di caratte­
re puramente tecnico legate alla 
titolazione dei metalli e all 'armo­
nizzazione in sede Cee delle me­
todologie di controllo; molto in­
teressanti sono risultati alcuni dei 
dati emersi e che anche la gioiel­
leria, benché caratterizzata da 
connotazioni prevalentemente 
artigianali e quindi assoggettate 
a problematiche diverse non do­
vrà assolutamente sottovalutare. 

In termini di qualità, ad esem­
pio, il consumatore manifesta at­
teggiamenti sempre più critici, 
selettivi e questo sia come con­
seguenza di una maggiore offer­
ta che inevitabilmente favorisce i 
confronti , che dall 'aumentato 
peso che presso di lui stanno 
assumendo le Organizzazioni co­
stituitesi per tutelare i suoi diritti. 

Titolo garantito, quindi. Ma se 
questo problema è obiettivamen­
te estraneo ai gioiellieri, nelle cui 
opere a predominare è il valore 
aggiunto e quello delle pietre pre­
ziose, non è da escludere che si 
trasformi in vettore di altre esten­
sioni della garanzia globale , met­
tendo cioè in evidenza l'opportu­
nità che anche per le gemme 
vengano considerate adeguate 
misure di garanzia. 

Dall'America giunge inoltre, e 
assai significativo, il monito di 
QVC (Qualità, Valore, Conve­
nienza) un gruppo di dettaglianti 
che attraverso canali televisivi 
sono in contatto 24 ore su 24 e 7 
giorni su 7 con i consumatori 
degli Stati Uniti e, tra non molto, 
dell'America Latina, Spagna e 
Portogallo. 

''Ci siamo battuti sfidando la 
concorrenza sul prezzo, ha affer-

Piccoli moduli 
sa ldamente a gganciati 
si snodano 
flessuosamente; ideati 
per bracciali e luminosi 
girocollo. 
Modelli di Cia rocchi, 
distribuiti da Orobase. 
Um berto Delens 
Designer. 



mato il suo Vice-Presidente, 
scendendo sul titolo dell'oro ed 
arrivando sino a 1 O carati . Risul­
tato, l'immagine dell'oreficeria si 
è indebolita, svuotando di signifi­
cato l 'acquisto di un gioiello". 

l messaggio agli italiani è mol­
to esplicito. "Dovete avere mag­
giore influenza sulla destinazione 
finale dei vostri prodotti; dovete 
ritornare a spostare l'enfasi sullo 
stile, sul design e sulla qualità, 
rispolverando l'immagine italia ­
na ed europea in generale che 
oggi risulta un po' appannata" . 



- JEDIFA 

Giunta alla sua sesta edizione, 
anche quest'anno ha mostrato di 
sapere ben giocare le sue carte 
vincenti. 

Costituiscono indubbiamente 
condjzioni più che favorevoli sia 
il fatto di trovarsi nel cuore del 
commercio del diamante, sia la 
sua ubicazione nel Benelux: 3 
milioru di abitanti, un mercato 
densissimo con un potere d'ac­
quisto tra i più alti d'Europa. 

Anche questa volta Jedifa è 
stata animata da manifestazioni 
che le sono ormai abituali; una 
sfilata che non manca mai di 
farsi apprezzare dal pubblico e 
una galleria di oggetti intitolata 
"L'art inspiré par le Diamant", 
una serie di oggetti derivati dalla 
disinvolta fantasia di giovani stu­
denti provenienti dalle più dispa­
rate discipline artistiche. 

FRANCOFORTE 
Per la sua edizione di autunno 

la Fiera di Francoforte propone 
date che a noi italiani sembrano 
intrise d'estate e legate, più che a 
una occasione di lavoro. all 'ulti ­
mo sole da godersi in vacanza. 

Solitamente posizionata ai pri­
mi di settembre, nel '93 era addi­
r ittura anticipata a fine agosto; 
un particolare tuttavia che non 
scoraggia gli operatori tedeschi 
per nulla allineati su vacanze di 

massa che di fatto, all'infuori di 
quella turistica, da noi spengono 
ogni attività. 

Sempre aggiornata e ricca l'of­
ferta in generale, ha dunque at­
tratto i visitatori tedeschi ma an­
che di altri Paesi europei. 

Il prossimo appuntamento è 
per febbraio con il salone più 
importante dell 'anno che ospite­
rà , tra gli altri, il "Bazar di Natale" 
e "L 'arte dello scrivere" : come 
chiaramente indicano i due titoli, 
due saloni specializzatissimi. 

Per questi articoli, dunque, 
Francoforte sarà aperta dal 20 
gennaio al 2 febbraio. Per la gio­
ielleria e l'orologeria l'appunta­
mento è invece per settembre. 

OROLEVANTE 

Oreficeria, argenteria e cristal­
leria, rappresentate da un totale 
di 250 Aziende, si sono riunite a 
Bari nell'annuale Mostra, sulla 
quale convergono gli interessi dei 
dettaglianti del Centro e del Sud. 

Come sempre efficientissimi 
ed attenti ai problemi della cate­
goria, gli organizzatori hanno per 
l'occasione indetto un Convegno 
che ha visto una nutrita parteci­
pazione degli Enti Territoriali. 
Argomento sul quale i loro espo­
nenti erano invitati ad esprimer­
si: "Il dettaglio orafo. Presente e 
futuro" . 

Oltre che alle necessità com­
merciali del presente, Bari invita 
a guardare con urgenza e obiet­
tività aJ futuro, che appare pieno 
di incertezze e va affrontato con 
rinnovata vivacità imprenditoriale. 
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BUON COMPLENNO 
MACEF 

Con l'edizione dello scorso set­
tembre il Macef ha praticamente 
toccato il traguardo dei 30 anni, 
avendo iniziato la sua attività 
esattamente nello stesso mese 
del1964. 

l primi espositori furono 240; 
83 stranieri e 157 italiani, 30 dei 
quali hanno partecipato ininter­
rottamente sino ad oggi a tutte le 
tornate. 

Sono stati giustamente insi­
gniti di una menzione d'onore. 
Tra i fedelissimi anche un nome 
della gioielleria, quello di 
Calderoni. 

Per i primi 240 espositori i ri­
sultati furono immediatamente 
lusinghieri , poichè si contarono 
9520 visitatori. 

La vastità merceo-logica con­
templata da questa Mostro e lo 
qualità degli Espositori ne hanno 
decretato il successo mediante 
un'espansione costante che ha 
toccato l 'apice nel settembre 
dell'89 totalizzando 3.306 espo­
sitori. 

l visitatori invece sfondarono il 
tetto dei 140.000 ben due volte, 
a primavera del '9le nell'autun­
no del '92. 

Oggi siamo rispettivamente a 
3.022 e l 21.321. MaJgrado ana­
loghe manifestazioni realizzate in 
altre città d'Europa, per gli arti­
coli da regalo, per la casa e tanti 
altri settori il Macef resta nel suo 
genere indubbiamente la Mostra 
numero uno. 



LA GRANDE 
BASILEA 

La Fiera di Basilea, passaggio 
d'obbligo per chi è attivo nel 
mondo orafo e orologiaio, nel 
'94 offrirà ai suoi visitatori pa­
recchie novità. 

A cominciare dalla ristruttura­
zione di un salone della gioielle­
ria. l padiglioni di Spagna, Israe­
le, Gran Bretagna e Usa subiran­
no infatti uno spostamento per 
liberare la Halle 204 che, dietro 
richiesta di un gruppo di esposi­
tori, si presenterà totalmente rin­
novata, lussuosa ed ospiterà una 
trentina di aziende che nel pano­
rama internazionale rivestono un 
particolare significato. 

F inalmente dunque anche la 
gioielleria avrà, al pari dell 'oro­
logeria, una zona prestigiosa, di 
forte richiamo e quindi trainante 
anche per gli altri Saloni. 

Per quei pochi che non si sono 
recati a Basilea almeno una vol­
ta negli ultimi 5 anni ricordiamo 
che questa Mostra ha nel frat­
tempo acquisito altro spazio 
espositivo per ospitare anche i 
Paesi dell'Est. 

Qui sono praticamente pre­
senti tutte le marche di orologe­
ria, considerate il vettore della 
Mostra, nonché produttori di ore­
ficeria, gioielleria e argenteria di 
tutto il mondo, con un fronte 
espositivo forte di 1200 aziende 
sul totale delle 2063 presenze. 

Ben 349 le aziende della Ger­
mania, che poggia su una vera e 
propria industria dell'oreficeria; 

Una cascata di colori 
e fa ntasia n e l ciondolo 
ricco di gemme, 
a gganc ia to a una 
c a tena . 
Staurino Fra t e lli. 

l ' Italia ha fatto registrare 315 
espositori, 98 le unità di Hong 
Kong, 87 quelle della Francia, la 
Svizzera con 71. 

Per il 1994 le date fissate da 
Basilea sono da tempo note: 
aprile, dal 14 al 21. Un enorme e 
fastoso carosello che merita di 
essere visitato. 

Per quanto concerne gli espo­
sitori italiani, è stata rinnovata la 
lista del comitato che li rappre­
senta e che è così composto: 
Luciano Arati - Milano 
Vincenzo Aurilia - Torre del Greco 

Francesco Brasolin - Milano 
Franco Fani - Arezzo 
Andrea Raccone - Valenza 
Agostino Roverato - Vicenza 
Roberto Sainaghi - Valenza 
Nino Tagliamonte -Vicenza 
Stefano Verità - Valenza 

Data la vastità dell'area occu­
pata e il numero degli espositori , 
in seno al Comitato Valenza ha 
ben tre rappresentanti, uno dei 
quali , Andrea Raccone, è anche 
stato riconfermato Presidente, 
carica che ha accettato ma solo 
per il 1994. 



UNA SFIDA 
DA VINCERE 

Da: Centro Affari e Promozioni di Arezzo. 
C'è preoccupazione per il calo 

produttivo (- 30%) tra i circa 300 
espositori della mostra "Oro­
Arezzo". 

Nel primo trimestre dell'anno 
la svalutazione della lira aveva 
aiutato le esportazioni di gioielli 
italiani, incrementando la nostra 
quota con un + 31 ,2%. 

Ma ciò non è servito a tenere i 
conti in attivo, perché sia la forte 
contrazione delle vendite sul 
mercato interno (- 20% secondo 
l'indagine di .mercato della S. W. 
G.), sia l'ascesa del prezzo del­
l' oro ( + 19% di valore) che spes­
so ha superato le 20.000 lire, 

Dalla Mostra "Di Natura 
e d 'Invenzione" 

realizzata in Arezzo in 
concomitanza con la 

Fiera di settembre, un 
corno di bufalo e bronzo 

dora to. 
Arte tedesca de l XIV 

secolo. 

hanno determinato una diminu­
zione della quantità di oreficeria 
uscita dai laboratori italiani. In 
termini reali, cioè defalcando 
l'aumento del costo della mate­
ria prima preziosa, l ' incremento 
dell'export scende a circa il 10% 
a livello nazionale. 

Negli imprenditori aretini non 
si è determinata nessuna per:dita 
di fiducia nelle possibile ripresa 
del settore e i dati della Camera 
di Commercio sono eloquenti: 
nel primo semestre dell'anno 
sono rimasti invariati sia il nume­
ro delle aziende orafe ( 1.350 dit­
te iscritte al registro preziosi) sia 
quello degli occupati (9.500 ad­
detti tra industria ed artigianato). 

Nel 1993 anche la cassa inte­
grazione ha scalfito appena il 
comparto con 1.806 ore com­
plessive. 

Per mantenere quote di mer­
cato è in corso un 'accesa guerra 
dei prezzi , anche nei confronti 
dei produttori stranieri. La preoc­
cupazione per il futuro non frena , 
però, l'attivismo degli imprendi­
tori orafi. 

Essi stanno riconvertendo le 
lavorazioni , realizzando moniti 
vuoti o di 
minori di ­
mensioni 
per abbas­
sare il 
prezzo fi ­
nale e 
puntando 
sempre 
di più 
a l l a 
qualità 
del p ro ­
dotto. 

104 

DOPPIO OK-----. 
AMERICANO 

"Due presenze, due vittorie": è 
questo il trionfale bollettino dei 
riconoscimenti ottenuti da Tinel­
li, l 'affermata azienda valenzana 
che da oltre venticinque anni pro­
duce orologi dal design ricerca­
to, che si collocano spesso in 
una labile linea di confine con la 
gioielleria. 

Nel febbraio scorso, tra più di 
230 partecipanti al concorso 
"The Gallery of Design and lnno­
vation" tenutosi presso il J. Javits 
Center di New York, è stato pre­
miato un orologio da polso, con­
siderato il migliore per disegno e 
innovazione, da una giuria com­
posta da alcuni tra i più impor­
tanti dettaglianti d 'America. 

E a luglio il meritato bis: nel 
corso dell'edizione estiva del J.A. 
Show è stato premiato l 'armo­
nioso insieme composto dal gio­
iello presentato in concorso, dal 
suo espositore coordinato e dalla 
immagine di sobria eleganza che 
Luciano Tinelli è riuscito a co­

municare attra­
verso la ve­
trina pre­
sentata. 

Due pre­
mi, dunque, 
ad una strate­
gia aziendale 
ma anche ad 
un "made in 
ltaly" che ha 
ancora tanto da 
esprimere. 

Lucia no T inelli 
&C. si è 

aggiudicato 
il primo posto 

a New Yorlc 
nel concorso al 

quale 
pa rtecipavano tutte 

le più importa nti 
griffe de lla 
gioielleria. 



IDAR·OBERSTEIN 
TALENT·SCOUT 

Puntualissimi, nel contesto di 
lntergem, i due Deutscher 
Schmuck und Edelsteinepreis 
annualmente banditi per offrire 
ai talenti sconosciuti un'occasio­
ne per uscire alla luce. 

Moltissimi i partecipanti , invi­
tati ad esprimersi sul tema delle 
pietre abbinate ad ogni genere di 
metallo (un concorso che è alla 
24aedizione). Di numero non in­
feriore coloro che si sono invece 
iscritti al 5° Concorso per giovani 
talenti. Libertà totale di immagi­
nare, creare, sbizzarrirsi, colta al 
volo e con ottimi risultati. 

• 

• 

Si è svolta in settembre 
a ldar-Oberstein la più 

grande rassegna 
europea nell'ambito 

delle gemme: lntergem. 
La tradizionale abilità 
dei tagliatori di questa 

città costituisce da 
qualche secolo un forte 

richiami per gli 
operatori di tutto il 
mondo. In questa 
Mostra si possono 

scoprire le gemme più 
rare e i tagli più 

originali. 
Nel contesto della 
Mostra anche due 
concorsi orafi per 

stimolare la creatività 
dei giovani. 

Nelle foto, i due oggetti 
selezionati dalla Giuria. 



LA BELLEZZA DEL TEMPO 

Montres & Bijoux Genève, la 
vetrina delle più prestigiose crea­
zioni svizzere sul tema dell 'oro­
logio si è puntualmente presen­
tata all'appuntamento, scegHen­
do ancora una volta Parigi come 
cornice. 

Undici espositori, oltre quat­
trocento creazioni e tanto, tanto 
splendore. Come sempre, pietre 
preziose e metalli nobili, come 

l'oro giallo usato come contrap­
punto all'oro bianco e rosa e non 
esita a ricorrere ai 24 carati. 

Passione per le novità , amore 
della tradizione; quindi, opere au­
tenticamente originali ma anche 
versioni aggiornate dei modelli 
più celebri di cui ogni griffe è 
giustamente orgogliosa. 

Ma l'orologio, soprattutto se 
destinato ad un polso femminile, 
quasi mai è solo. 

Gli sono accanto, fantasiosa­
mente assortiti, anche orecchini, 
anelli e collier. 

Orologio gioiello 
completato da anello e 
orecchini. 

Si chiama "Palladio" il 
prezioso orologio 

Chopard. 
da tavolo in oro e altre 
materie p reziose. 
Vacheron Constantin. 
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REVERSO 
LA LEGGENDA VIVENTE 

" 1931: a New York viene ulti­
mato l 'Empire State Building; 
Auguste Piccard col suo pallone 
stratosferico sale a 15781 metri; 
a Mosca iniziano i lavori per la 
leggendaria Metropolitana ... a 
Parigi l'ingegnere René-Alfred 
Chauvot fa brevettare il 
Reverso". 

Un libro scritto per celebrare 
un mito ma che si offre anche 
come guida , prendendoci per 
mano per portarci a ritroso tra 
fatti celebri, poco noti o dimenti­
cati che hanno fatto il nostro se­
colo, hanno permeato la nostra 
cultura, ci appartengono. 

L'autore del volume "Reverso 
- La leggenda vivente" é Manfred 
Fritz, un giornalista che all'opera 
ha dato un taglio vivace renden­
done la lettura avvincente come 
un romanzo. Perché, parlando di 
Reverso, parla degli uomini che 
l'hanno progettato e costruito, 
del contesto storico che li in­
fluenzava, della loro sensibilità di 
uomini; del loro entusiasmo di 
imprenditori. 

Non deve assolutamente man­
care tra i libri di chi ama vera ­
mente gli orologi e chi rispetta 
quanto si cela dietro ogni mitico 
successo. 



COLLANA 
IERI E OGGI 

Ancora una volta l 'Associazio­
ne Orafa Lombarda ha mantenu­
to il suo ormai tradizionale ap­
puntamento col pubblico lom­
bardo. Stesso mese, novembre, 
stesso luogo, il prestigioso Mu­
seo di Milano di via Sant'Andrea. 

Tema dell 'evento, a mezza 
strada tra cultura e promozione 
dell'artigianato lombardo, la col­
lana. 

Accanto alle opere di gioiellie­
ri contem poranei, è stata pre­
sentata una galleria di opere sto­
riche che per l'occasione sono 
state fornite da collezioni private 
e da Musei di tutta Italia. 

Migliaia di visitatori hanno te­
stim oniato il fascino immutabile 
del gioiello e del forte richiamo 
che esercita sul consumatore. 

Collana "Jaipur" 
formata da pendenti 
stilizzati intercalati 
da perle naturali, 
rappresentanti 
boccioli del fiore di 
Champa, incastonati 
con turchesi e rubini 
a lavorazione 
cabochon. 
Di rara fattura il 
pendente in turchese 
lavorato sempre a 
cabochon con 
elementi in turchese, 
rubini e quarzi, che 
raffigurano dei pesci, 
prima incarnazione 
del Dio Visnù, 
garante dell'equilibrio 
cosmico, 
simbolizzano la 
salvezza dalla 
miseria dell'esis tenza 
terrena. 
Gli stessi motivi dei 
pesci sono riportati 
nella parte posteriore 
su lamina d 'oro 
lavorata a repoussé. 
Appartenuta ad una 
importante Maharani 
di Jaipur. 



GIOIELLI----~ 

D'ARTE 
Ecco un libro d'arte diverso 

dagli altri, un 'opera di grande at­
tualità che innalza la creazione 
dei gioielli al livello di un'arte di 
primaria importanza. 

Claude Mazloum vi ha raccol ­
to le idee, le nuove tendenze, i 
cambiamenti in atto nel mondo 
de( creatori d'oggi, aprendosi alle 
suggestioni delle sensibilità di 
artisti di tutto il mondo e alle 
nuove forme scaturite dall'utiliz­
zo di materiali inediti. Diamanti e 
sassi, perle e piume, oro e accia ­
io si mescolano in composizioni 
dalle linee aggressive, poetiche . 

Non è questo il primo libro di 
Claude Mazloum, e certamente 
non sarà l'ultimo, poiché sono 
già state avviate le ricerche per il 
prossimo volume, che sarà inti­
tolato "Repertorio mondiale dei 
creatori di gioielli ", un'opera che 
avrà le stesse caratteristiche edi­
toriali di "Gioielli d 'Arte" e pre­
senterà un ulteriore ventaglio di 
eccezionali creazioni dei più im-

portanti creatori del mondo. Gli 
artisti che lo desiderano, posso­
no sin d 'ora inviare le loro opere 
più riuscite a: 
Claude Mazloum 
c/ o Gremese lntemational 
Via Virginia Agnelli , 88 
00 1 51 Roma - Italia 

OMAGGIO ALLA MUSICA 

La terza "bacchetta d'oro" è 
andata al Maest ro Wolfgang 
Sawallish, uno dei più sensibili 
ed apprezzati direttori d'orche­
stra del nostro tempo. 

In o ro, cesellata e arricchita da 
diamanti, il tributo alla carriera di 
un grande musicista è stato as­
segnato nel Ridotto della Scala; 
autore dell'insolito gioiello un 
nome denso di storia e non nuo­
vo a questo genere di straordina­
rie occasioni culturali e monda­
ne: Mario Buccellati. 
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Gioielleria 
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Giuseppe Benefico 
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Mario Lenti 
Fabbrica gioielleria 
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Sisto Dino 
Fabbricante gioielliere 
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lo the magazine "VALENZA GIOIELLI" - Lit. 75.000 

To send lo: 

Here enclosed please find cheque n° 

Bank: 

Made outto: A.I.E. - Milano 

S1gnature: 

Il 
l l 
l l 

l l 
l l 
l l 

l l 
l l 
l l 

RISERVATO ALL'ITALIA 

Sottoscriviamo un abbonamento annuale (4 fascicoli) 
alla rivista "VALENZA GIOIELLI", a partire dal primo fascicolo raggiungibile 

Spedire a: 

Indirizzo 

CAPe città 

Partita IVA 

Il relativo importo di L. 25.000 viene da noi versato a mezzo allegato assegno 
numero: 

sulla Banca: 

Intestato a: AOV Service Srl 

Timbro e firma: 

-x-



-~ - - - - - - - - - - - - - -

AOV Service 
Sezione Abbonamenti 
Piazza Don Minzoni, 1 
15048 VALENZA (AL) 

Il 
l l 
l l 

l l 

l l 

l l 

l l 
l l 

l l 

l 

A.I.E. 
AGENZIA ITALIANA ESPORTAZIONI S.p.A. 
Settore Abbonamenti 
Via Gadames, 89 
20152 MILANO (ltaly) 





LEO PIZZO 
CIRCONVALLAZIONE OVEST 
CO.IN.OR. 14/BA 
15048 VALENZA ·/TAL Y 
n 13tt9ssro2 
TX: 225217 LEOPIZ l 

{ 

l ( 

WEARE PRESENT 
AT THE FOLLOWING JEWELRY SHOWS 

NEW YORK-SHERATON CENTRE BOOTH N° V19 
• AND MILANO (MACEF) VICENZA· VOLUME BASEL 
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