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L’online ha snellito la filiera dei preziosi. 
Grazie a Internet, i diamanti sono alla portata di tutte 

le tasche. Un bene rifugio, ma soltanto
per chi ha pazienza, o nipoti. I consigli dell’esperto
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▲ INVESTIMENTI

M a quante cose stanno cambiando nel 
favoloso mondo dei diamanti, già regno 
della segretezza e del mistero, ove qua-
lità e prezzi del bene prezioso più trasparente 
sono stati dominati da regole opache a dan-

no dei clienti. Con effetti talora devastanti perché, se è vero che 
un diamante è per sempre, come recita uno degli slogan più for-
tunati del XX secolo, è pur vero che il suo proprietario può de-
cidere di vendere. E allora, non di rado, si hanno amare sorpre-
se. «Abbiamo fatto un test a New York», confessa al Financial Ti-
mes il vicepresidente di De Beers, Tom Montgomery, «un nostro 
impiegato ha fatto in incognito il giro delle gioiellerie per ven-
dere un diamante da 2mila dollari. Ha ricevuto offerte ridicole, 
anche di 200-250 dollari». Per questo il colosso, oggi controlla-
to da Anglo American, ha avviato una grande novità: da marzo 
è attivo, per ora solo in Usa, il servizio De Beers per la vendita 
dei diamanti usati a quotazioni di mercato». «È un passo rilevan-
te all’interno della rivoluzione della trasparenza resa possibile da 
Internet», esulta Marcello Manna, presidente della Investment 
Diamond Company, membro della Borsa dei diamanti di Anver-
sa, ben consapevole che l’uso della tecnologia è l’arma in più per 

facilitare la crescita del mercato, ostacolato da monopoli impro-
pri e, non di rado, da spiriti truffaldini. Manna, napoletano vera-
ce che, dopo la laurea in Economia e commercio, ha conseguito 
il titolo di graduate gemologist come gemmologo al Gia (Gem-
mological institute of America), è la guida ideale per un piccolo 
tour nel mondo del diamante ai tempi di Internet, che tante co-
se ha cambiato e altre ne cambierà. A vantaggio degli investito-
ri più attenti. «Oggi, le 28 Borse per i diamanti tagliati sparse in 
tutto il mondo, che fanno parte della federazione mondiale con 
sede ad Anversa, utilizzano piattaforme online dove si comprano 
e vendono diamanti in tempo reale», spiega Manna. «Da lì i dia-
manti partono per arrivare ai grossisti, agli artigiani e nelle gio-
iellerie. Senza dimenticare il canale online che taglia le commis-
sioni e abbassa i prezzi a tutto vantaggio dei consumatori». In-

somma, non è più impossibile aver accesso a 
un prezzo fissato dal mercato, senza pagare il 
prezzo imposto da reti distributive inefficien-
ti. «Uno studio commissionato dal Gemolo-
gical institute of America», continua Manna, 
«ha stabilito che la filiera dei diamanti è di 13 
passaggi e nel mondo esistono almeno 200mi-
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Sono 16mila le qualità di diamante brevettate da De Beers e 28 le Borse per i diamanti tagliati sparse in tutto il mondo che 
aderiscono alla federazione mondiale (che ha sede ad Anversa). La filiera commerciale media di questi preziosi conta 13 passaggi.

SULLE QUATTRO 
«C»  SI BASA
IL VALORE DEI 
DIAMANTI:
CUT (TAGLIO), 
COLOR, 
CARAT (PESO), 
CLARITY 
(PUREZZA)

È  L’ O R A  D E L L A

TRASPARENZA
DI UGO BERTONE
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Per chi ragiona sul lungo termine, il diamante resta un buon investimento. Dopo la flessione, dal 2019 il mercato ricomincerà a crescere, 
con una domanda del +3 o +4% ogni anno. La produzione di diamanti grezzi, invece, prevede un calo tra l’1 e il 2% l’anno da qui fino al 2030.

la intermediari all’ingrosso registrati ufficiali escludendo i trader 
di Borsa e le gioiellerie al dettaglio. Ecco perché i prezzi sono così 
diversi con i venditori su Internet ed ecco perché i proprietari di 
diamanti si lamentano tanto quando vanno a rivendere il proprio 
tesoro che, purtroppo, non si rivelerà tale». Il rimedio, però, oggi 
esiste. «Quando trattate un diamante, chiedete sempre con quale 
differenza vi viene offerto rispetto al listino Rapaport corrente». 

O gni giovedì, infatti, tra gli addetti ai lavori viene distri-
buita la lista ideata nel 1970 da Martin Rapaport (mi-
liardario grazie a quest’idea) che riporta i prezzi di acqui-

sto e di vendita sui mercati delle 16mila (sì, proprio sedicimila) 
qualità di pietra brevettate da De Beers. Una miniera di informa-
zioni riservate che gli addetti ai lavori hanno difeso e cercano di 
difendere dagli occhi indiscreti. Con sempre minor successo. «Se 
il consumatore finale entrasse in possesso di questo listino, riu-
scirebbe a ottenere la chiave per la determinazione del prezzo dei 
diamanti, quindi coloro che approfittano ancora oggi della disin-
formazione del cliente si troveranno ben presto a 
bocca asciutta, anzi, a tasche vuote. Cosa che 
succederà presto perché esistono aziende 
come la nostra Investment Diamond 
Company che vendono da tempo 
diamanti di ogni tipo direttamente 
al grande pubblico ai prezzi di listino 
Rapaport». A favorire la svolta contri-
buisce l’atteggiamento dei big. Quest’anno, 
per la prima volta, anche su richiesta degli ana-
listi finanziari, De Beers ha deciso di rendere pub-
blici i risultati delle aste all’ingrosso. Ma quali garanzie 
ha il compratore di acquistare un vero diamante e non un 
fondo di bottiglia? «Dopo il 1990 arrivarono dagli Usa le anali-
si gemmologiche, i cosiddetti certificati che rivoluzionarono il 
modo di selezionare e vendere i diamanti: non più a lotti, ma per 
singoli pezzi ed eventualmente sigillati per maggiore sicurezza del 
cliente». L’analisi gemmologica per attribuire un valore a un dia-
mante tagliato deve fare riferimento agli standard di classificazio-
ne internazionali introdotti dal Gia che possono essere sintetizza-
ti nelle famose quattro «C»:  Cut (taglio), Clarity (purezza), Co-
lor (colore) e Carat (peso). «La certificazione o analisi gemmolo-
gica di un diamante non è una stima, ma un mezzo per consentire 
a un professionista di arrivare a una stima e svolge funzioni simili 
al giudizio di un’agenzia di rating» avverte Manna. «Quindi, av-
viso importante per chi acquista un gioiello oppure una gemma a 
fini d’investimento: il certificato gemmologico deve essere auto-
revole e riconosciuto a livello internazionale, altrimenti nel mo-
mento in cui si decidesse di rivendere, si potrebbero avere sgradite 
sorprese». La raccomandazione è particolarmente utile per l’Italia, 
«dove il listino ufficiale dei diamanti è quasi sconosciuto agli ac-
quirenti ed è il solo Paese al mondo dove i diamanti sono vendu-
ti anche in banca, con prezzi doppi o tripli rispetto al listino Ra-
paport, come dimostrato da diverse inchieste giornalistiche», no-

ta con amarezza Manna. L’esperto da noi consultato diventa an-
cora più caustico quando si tirano in ballo i diamanti da investi-
mento con un rendimento garantito, proposti da non poche ban-
che e finanziarie. «Non esistono», replica secco. «Un bene rifugio 
può diventare un investimento a lungo termine solo se il cliente 
è posto al centro del processo di scelta dei diamanti da compra-
re. Solo dopo aver individuato il vostro profilo di risparmiatore, 
potremo “tagliare e cucire” un abito su misura adatto alle esigen-
ze di ognuno. Se un cliente pensa di rivendere i propri diaman-
ti dopo cinque-dieci anni dall’acquisto, il suo portafoglio in dia-
manti sarà sicuramente composto da qualità diverse da quello del 
cliente che pensa di conservare i diamanti per i propri nipoti». E 
che fare per evitare brutte sorprese? «Il nostro obiettivo è creare 
un vero luogo di scambio dove comprare e vendere diamanti a un 
prezzo ufficiale e riconosciuto anche al di fuori del nostro circuito. 
Per questo ora offriamo la possibilità di consultare online, 24 ore 
su 24, il valore del proprio acquisto. Chi non vende ai prezzi rea-
li del mercato, non può offrire questo servizio». Anche in questo 

caso Internet è un alleato prezioso del cambiamen-
to. Il diamante, che pure richiede il consiglio 

di un esperto («uno vero», si raccomanda 
Manna, «mica un gioielliere, che per 

prima cosa chiede al cliente quanto 
vuole spendere, trascurando l’aspet-

to emozionale dell’investimento»), 
diventa così anche un prodotto finan-

ziario alla portata di tutte le tasche. «Dopo 
un lungo iter burocratico, presto potrebbe esse-

re varato il primo fondo di investimento specializ-
zato», rivela Manna. Nel frattempo, la Investment Dia-

mond Company offre un servizio, detto Diamanti su misu-
ra, per i clienti che desiderano un’offerta personalizzata secondo 
il proprio profilo di rischio e orizzonte temporale: limite minimo 
di spesa 30mila euro. Ma esiste anche la possibilità di acquistare 
diamanti con diverse scadenze (a breve, medio e lungo termine), 
godendo del vantaggio di poter conoscere il valore aggiornato o 
di poter vendere con un solo clic sul sito. Valore minimo dell’in-
vestimento? Mille euro. Ma conviene investire in diamanti? A fa-
vore dell’investimento depone il trattamento fiscale che, in pra-
tica, si riduce alla sola Iva. Contro le difficoltà della congiuntu-
ra, condizionata, come vale anche per altri settori del lusso, dalle 
difficoltà della domanda cinese. «Ma le prospettive a lungo ter-
mine per il mercato dei diamanti rimangono positive: la doman-
da, secondo l’analisi di Bain & Co. dovrebbe superare l’offerta a 
partire dal 2019. Ci aspettiamo che la domanda di diamanti pos-
sa tornare a una crescita media di circa il 3% al 4% l’anno, basan-
dosi su solide fondamenta negli Stati Uniti e la continua cresci-
ta della classe media in India e Cina. La produzione di diaman-
ti grezzi, in valore, si prevede in calo dall’1 al 2% l’anno, fino al 
2030». Insomma, produzione in calo ma commercio in crescita 
grazie alla svolta trasparenza. Può essere il mix giusto per diversi-
ficare i risparmi. All’insegna del bello, per giunta.
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