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“DESERT FILM” Al Piccolo Bellini la performance tra cinema e teatro diretta e interpretata da James Franco

DI GiusePPE GIORGIO

I a nuova stagione del Teatro

Bellini prende avvio dal suo

“Piccolo”, accogliendo fino
al 26 settembre “Desert Film”,
una creazione di James Franco,
firmata nella regia dallo stesso
Franco insieme a Peter Gold.
Sul palcoscenico bis di via Con-
te di Ruvo, I’attore americano di-
vide la scena con Blaine Kern 111,
affiancato dalla cantante Elli Pa-
padiamanti e dal pianista Kon-
stantino Diminakis. Prodotto dal-
la Fondazione Teatro di Napoli -
Teatro Bellini, James Franco &
Ashton Ramsey, in collaborazio-
ne con Theatre 29, lo spettacolo si
presenta come una performance
dal vivo che interroga la fama, la
sua seduzione e il prezzo che tal-
volta impone a chi ne insegue il
miraggio.
Visto in lingua inglese con so-
vratitoli italiani, “Desert Film” si
muove in una zona teatrale dove
il racconto cinematografico per-
de la distanza dello schermo e di-
venta materia fisica, presenza, in-
quietudine. Franco riprende un
personaggio ispirato a Robert
Blake dal film “Highway”, tra-
sformandolo in una figura enig-
matica che affronta un giovane
attore rapito e legato. Il monolo-
g0 che ne scaturisce non procede
secondo 1 ritmi rassicuranti della
narrazione tradizionale: ¢ piutto-
sto una discesa nelle contraddi-
zioni di Hollywood, nell’attra-
zione esercitata dal successo e
nelle conseguenze di una devo-
zione assoluta verso il mondo del-
lo spettacolo.
La forza della performance risie-
de proprio nell’ambiguita del suo
linguaggio. Il teatro sembra as-
sumere la grammatica del cine-
ma, mentre il cinema, privato del

montaggio e della possibilita di
interrompere lo sguardo, restitui-
sce tutta la sua crudezza. Il pub-
blico non osserva semplicemen-
te una scena, ma viene posto da-
vanti a una situazione che con-
serva qualcosa di scomodo e im-
prevedibile. La celebrita, in que-
sta prospettiva, non ¢ soltanto un
traguardo: pud diventare una
stanza senza uscite, un luogo in
cui I’identita dell’artista rischia
di essere divorata dal personag-
gio che ha costruito. Franco con-

Cesport, la laurea del pallanuotista Alessandro

a Cesport Italia celebra con

immenso orgoglio un risulta-

to straordinario, dentro e
fuori dall’acqua. L’atleta di palla-
nuoto, Alessandro Esposito (nella
foto), a soli 23 anni, ha conseguito
la Laurea Magistrale in Scienze e
Management dello Sport e delle At-
tivita Motorie. Un traguardo pre-
stigioso, raggiunto attraverso an-
ni di studio, sacrifici, allenamenti e
impegno quotidiano. Un percorso
nel quale Alessandro ha saputo
conciliare con grande determina-

duce cosi la sua ri-
flessione oltre la
semplice denuncia
del sistema holly-
woodiano. La fama
appare come un de-
siderio profonda-
mente umano, capa-
ce di offrire ricono-
scimento e, nello
stesso tempo, di sot-
trarre liberta. La
scrittura sceglie il
perturbante, lascian-
do che siano il cor-
po degli interpreti, la
parola e il silenzio a
costruire una tensione che non
cerca facili consolazioni.
“Desert Film” non accompagna
lo spettatore verso una conclu-
sione pacificata. Lo lascia, piut-
tosto, davanti alla domanda piu
inquietante: quando il sogno di
diventare qualcuno finisce per
cancellare la persona che erava-
mo, quale parte di noi rimane an-
cora libera? E, nel buio del tea-
tro, anche il sogno di Hollywood
sembra perdere la sua luce.
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zione due aspetti fondamentali del-
la sua vita: la passione per la pal-
lanuoto e la formazione universi-
taria. Per un atleta, raggiungere un
obiettivo accademico cosi impor-
tante significa dimostrare che i va-
lori dello sport - disciplina, co-
stanza, sacrificio e determinazione
- possono diventare strumenti pre-
ziosi anche nella vita. A soli 23 an-
ni, Alessandro aggiunge cosi una
nuova e importante vittoria al pro-
prio percorso. Non una vittoria
conquistata in vasca, ma una di

Tra mito e prezzo della celebrita

Business School in via

Pontano 36 a Napoli ospi-
tera - venerdi alle ore 17.30 - la
semifinale Centro Sud dell’ot-
tava edizione del “Premio Gio-
vane Manager”, un atteso e ri-
levante evento organizzato da
Federmanager Giovani.
L’iniziativa, ideata con 1’obiet-
tivo di valorizzare le nuove ge-
nerazioni manageriali e stimo-
lare una profonda e attuale ri-
flessione sui temi cardine della
leadership, dell’innovazione tec-
nologica e strategica e della ca-
pacita di fare squadra, si propo-
ne come un imperdibile mo-
mento d’incontro e proficuo
confronto tra il tessuto impren-
ditoriale, i professionisti del set-
tore, il mondo della formazione
e quello dello sport. In un mo-
mento storico in cui il ruolo del
manager risulta sempre piu cri-

La prestigiosa sede dell’Ipe

VENERDI LEVENTO ALL'IPE BUSINESS SCHOOL DI NAPOLI
Toma il “Premio Giovane Manager”

tico ed essenziale per guidare
con successo le organizzazioni
e le aziende attraverso le sfide
del mercato contemporaneo, i
soci di Federmanager Napoli
Avellino Benevento Caserta ¢ i
colleghi delle altre sedi della
macro-area Centro Sud sono
caldamente invitati a partecipa-
re numerosi. Dopo 1 saluti isti-
tuzionali affidati a Luigi Bian-
co e Livio Ferraro, il ricco di-
battito vedra susseguirsi gli in-
terventi di autorevoli relatori di
spicco come Aldo Cuomo, Fer-
dinando Chianese, Antonio Me-
rola, Antonio Zaccariello e Mas-
simo Petrone, sotto la puntuale
guida del moderatore e giorna-
lista Domenico “Mimmo” Sica.
Al termine degli interventi si ter-
ranno le premiazioni dei finali-
sti e un dinamico aperitivo di
networking conclusivo.
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quelle che restano per sempre e che
contribuiscono a costruire il pro-
prio futuro. “La Cesport Italia ¢
orgogliosa di te e felice di poter
condividere questo momento spe-
ciale. A te, Dottore, vanno le con-
gratulazioni di tutta la societa, dei
tuoi compagni, dello staff e di tut-
ta la grande famiglia Cesport. Che
questo sia soltanto I’inizio di un
percorso ricco di nuove soddisfa-
zioni, nello sport e nella vita. Com-

plimenti Alessandro!”.
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§eﬂom orafo, le fiere hanno ancora sens

ra digitale, aumento dei co-
Tsti e nuove abitudini di ac-

quisto, produttori e com-
mercianti si interrogano sul futu-
ro degli eventi fieristici. Le fiere
del settore orafo hanno ancora
senso nell’era del digitale, dei ca-
taloghi online ¢ delle videochia-
mate? E una domanda che circo-
la sempre piu spesso tra produt-
tori, commercianti e operatori del
comparto. Il mercato ¢ cambia-
to, cosi come sono cambiate le
modalita di acquisto, di comuni-
cazione e di incontro tra le azien-
de. Eppure, proprio nel mondo
del gioiello, il rapporto persona-
le continua a rappresentare un
elemento difficilmente sostitui-
bile. Il sentire comune tra gli ope-
ratori ¢ abbastanza chiaro: le fie-
re continuano ad avere una fun-
zione importante, ma oggi devo-
no offrire risultati concreti. Par-
tecipare a un evento comporta in-
fatti investimenti significativi. Per
gli espositori ci sono i costi degli
spazi, degli allestimenti, del per-
sonale, della sicurezza, dei cam-

pionari e delle trasferte. Per i
commercianti significa dedicare
tempo e risorse alla ricerca di
nuove collezioni e nuovi fornito-
ri. In un momento nel quale il co-
sto della materia prima incide for-
temente sul settore e il consuma-
tore appare piu attento nelle pro-
prie scelte, ogni investimento vie-
ne inevitabilmente valutato sulla
base del ritorno commerciale.
Non basta piu, dunque, parteci-
pare semplicemente “per esser-
ci”. Le aziende cercano buyer
qualificati, nuovi mercati e rap-
porti duraturi. I commercianti, dal
canto loro, vogliono incontrare
produttori affidabili, scoprire col-
lezioni originali e trovare prodotti
capaci di distinguersi sul merca-
to. Ed ¢ proprio nella relazione
personale che la fiera conserva
ancora uno dei suoi maggiori
punti di forza. Un gioiello non &
soltanto un’immagine su un ca-
talogo. La lavorazione, la finitu-
ra, il peso, il design e la cura dei
dettagli devono spesso essere 0s-
servati da vicino. Allo stesso mo-

do, il rapporto di fi-
ducia tra produttore
e dettagliante diffi-
cilmente puo essere
costruito esclusiva-
mente attraverso uno
schermo. In questo
scenario si inserisce
I’azione di Oroltaly,
impegnata nella va-
lorizzazione delle
imprese italiane e
nella promozione
della produzione nazionale. Il
presidente Salvio Pace pone al
centro il valore del Made in Ita-
ly, considerato non soltanto un
marchio di provenienza, ma
I’espressione di una cultura pro-
duttiva costruita nel tempo attra-
verso professionalita, creativita e
capacita manifatturiera. Per Pa-
ce, le fiere possono continuare a
rappresentare un importante stru-
mento di sviluppo se riescono a
trasformarsi da semplici vetrine
in occasioni concrete di incontro
tra produzione e distribuzione.
Diventa quindi fondamentale va-

lorizzare  quelle
aziende che ancora
oggi realizzano il
prodotto attraverso
competenze artigia-
nali e una lavorazio-
ne capace di distin-
guere la gioielleria
italiana sui mercati
internazionali. Una
visione condivisa
dalla vicepresidente
di Oroltaly, Bianca-
maria Pezzuto, che pone partico-
lare attenzione proprio alla pro-
duzione artigianale e alla neces-
sita di raccontarne il valore. In un
mercato sempre piu globalizza-
to, la vera sfida € infatti riuscire
a far comprendere al cliente fi-
nale cosa esiste dietro un prodot-
to italiano: il lavoro di un arti-
giano, I’esperienza di un labora-
torio, la ricerca stilistica, la scel-
ta dei materiali e quella manuali-
ta che ancora oggi rappresenta
uno dei punti di forza del com-
parto. Per Pezzuto, la fiera puo
quindi diventare non soltanto un
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luogo nel quale vendere, ma an-
che uno spazio nel quale raccon-
tare I’identita e la qualita della
gioielleria italiana, mettendo in
contatto chi produce con chi quo-
tidianamente presenta il prodotto
al pubblico. La vera questione,
dunque, non ¢ stabilire se le fie-
re debbano esistere ancora, ma
capire come debbano evolversi.
11 settore sembra chiedere mani-
festazioni piu mirate, meno di-
spersive e sempre piu attente al-
la qualita degli incontri. Il nume-
ro dei visitatori, da solo, non pud
piu essere 1’unico parametro di
successo: conta soprattutto la ca-
pacita di creare relazioni com-
merciali che continuino nel tem-
po. Anche il digitale puo diven-
tare un alleato. Le nuove tecno-
logie possono facilitare gli ap-
puntamenti, presentare anticipa-
tamente le collezioni e mantene-
re vivo il contatto dopo I’evento.
L’incontro fisico, pero, resta il
momento nel quale una relazione

puo trasformarsi in fiducia.
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