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Ci sono bambini che la verdura non la mangiano perché sono nati in Paesi dove spesso si va a dormire a stomaco 
vuoto, si vive nelle baracche e si muore per un banale morbillo. Dove si lavora anziché imparare a leggere e 
scrivere. Eppure basta poco per cambiare le cose. Dipende anche da te.
Qui da noi, con 82 centesimi ci compri a mala pena un chilo di patate. Ma in Africa, in Asia e America Latina, con 
il sostegno a distanza e 82 centesimi al giorno garantisci cibo, acqua potabile, istruzione e assistenza sanitaria a 
un bambino e alla sua comunità.  
Diritti, prima ancora che condizioni necessarie per vivere. 
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“My name is Asamoah, I’m from Ghana, where I sell dry cleaning machines”. 

This is one of the many voices that were heard at the 17th EXPOdetergo International, held on 3-6 October

at Fiera di Milano. It has been reported here because the speaker, who is from Africa, was keen to carefully

“sweep” every stand at the showcase, in search of the right machines and products for his company.

This industry is in motion, despite the economic crisis and other difficult economic conditions. 

With its rising attendance figures, the Milan exhibition has confirmed trends and movements – in terms of

ideas and actions – that are very comforting for those who are scrutinizing the global economic outlook.

We’re not just talking about the new record number of visitors – more than 20,000 – at the 298 stands of the

exhibition of laundry machinery and products in Milan. This is also a sign of the exhibition’s greater inter-

national scope, as the rising percentages of overseas exhibitors (+21%) and visitors like Asamoah show.

Another reason was the highly innovative offerings that were displayed at most of the exhibition’s stands.

EXPOdetergo International 2014 was quite an affair in terms of all of the machinery, detergents and oper-

ating systems it hosted. All shared the same “moral of the story”, the must-haves that the meltdown has

forced the entire laundry sector to follow: less waste, less pollution, more automated processes, maximum

diversification of supply for a market where each single consumer, be it the CEO of a multinational compa-

ny or someone who is unemployed, currently tends to think over each single decision he makes about his

own economic life.

All of the above has been given wide coverage in this issue of Detergo, and will continue in the coming

issues. The expectations are optimistic because of the concrete future scenarios that producers and trade

people in such a varied and vital sector like laundries can no longer ignore. 

Starting with the extraordinary worldwide showcase of Expo, which is to open in Milan on May 1 next year

attracting, according to estimates, at least 20 million visitors during the 6-month “world exhibition”. 

A public that will be attracted by an important theme – feeding the planet Earth – which is linked to the

world of laundries, starting with restaurants and catering services. 

There is a clear impression that, after EXPOdetergo International 2014, the right word to use is not “end”,

but “continues”.

Stefano Ferrio

DDE D I T O R I A L

All about 
a successful exhibition
And its possible developments
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DDE D I T O R I A L E

Storia di una fiera 
di successo
Con possibili seguiti

“Mi chiamo Asamoah, e vengo dal Ghana, dove mi occupo di commercio di

macchine da lavanderia.”. È una delle tante voci catturate durante la diciassette-

sima edizione di EXPOdetergo International, svoltasi dal 3 al 6 ottobre scorso

alla Fiera di Milano. Fatta riecheggiare qui per la sua forza di novità, dovuta

alla provenienza africana del personaggio, unita a una sua positiva propensio-

ne a “dragare” accortamente ogni stand dell'expo', in cerca di macchine e 

prodotti giusti per la propria azienda.

Mondo in movimento, a dispetto di crisi e congiunture difficili. 

Con i suoi numeri in positivo la fiera milanese dà conferma di trend e movi-

menti – di pensiero e di azione – assolutamente di conforto per chi scruta il

futuro globale dell'economia. Non ci si riferisce solo al nuovo record di visitatori – oltre ventimila – fatto

registrare dai 298 stand della fiera milanese di macchine e prodotti per la lavanderia. 

Si tratta anche di una matrice internazionale sempre più accentuata, come ci dicono le percentuali in

aumento di espositori (+21%) e di visitatori stranieri come Asamoah, per altro giustificate dalla forte 

componente innovativa che ha caratterizzato buona parte degli stand della manifestazione.

EXPOdetergo International 2014 ha in tal senso dato sfoggio di nuovi tipi di macchine, detersivi e sistemi

operativi, la cui comune “morale della favola” rimanda agli imperativi categorici che la crisi ha dettato

all'intero indotto della lavanderia: meno sprechi, meno inquinamento, maggiore spinta all'automazione dei

processi, diversificazione massima dell'offerta nei confronti di un mercato dove oggi ogni, singolo 

consumatore, dal presidente della multinazionale al disoccupato, tende a ragionare su ogni singola scelta

della propria vita economica.

Di tutto ciò si dà ampia notizia già in questo numero di DETERGO, con la garanzia che sarà almeno altret-

tanto nei prossimi. Con accenti ottimistici dettati dalla concretezza di scenari futuri che produttori e opera-

tori di un settore così articolato e vitale come la lavanderia non possono più trascurare. A cominciare dalla

straordinaria vetrina mondiale dell'Expo, che aprirà i battenti a Milano il prossimo primo maggio per attira-

re, secondo le stime, almeno venti milioni di visitatori in sei mesi di “fiera

mondiale”. Pubblico attratto da un tema portante – sfamare il pianeta Terra –

che ha note e strutturate relazioni con il mondo della lavanderia, a cominciare

dalla ristorazione. La netta impressione è che, all'indomani di EXPOdetergo

International 2014, la parolina giusta non sia “fine”, ma “continua”.

Stefano Ferrio
DD7
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di/by Stefano Ferrio

Miotto, un’altra edizione di EXPOdetergo International è appena alle nostre
spalle. Cosa ha significato per il mondo della lavanderia?
“EXPOdetergo si è confermata come la fiera di riferimento nel panorama internazio-

nale della lavanderia. Non a caso, l’evento ha attirato molti visitatori soddisfacendo e,

quasi incredibilmente, superando le attese degli espositori. Innanzitutto ha consentito

di comprendere quali siano i nuovi attori nel mercato della lavanderia. Se anche non

ci sono state particolari innovazioni nei prodotti presentati, la compagine del settore si

è radicalmente modificata. 

Si è confermata una certa tendenza alla globalizzazione, con gruppi sempre più ampi

che concentrano nel proprio portafoglio più marchi”.

E per IMESA?
“Per IMESA è stata una fiera importante. Nella quale abbiamo riaffermato due slogan

a noi molto cari: “Technology in progress” e “Taylor Made”. Technology in Progress,

perché IMESA si è sempre distinta per un forte investimento in tecnologia moderna.

Molto spesso, in realtà, abbiamo precorso i tempi collocando sul mercato prodotti con

soluzioni poi proposte anche dai nostri principali concorrenti. Siamo orgogliosi di

essere stati i pionieri in innovazioni quali il computer touch screen sulla lavatrice, la

chiusura motorizzata, sempre sulla lavatrice, la pressione costante sul rullo del man-

gano: tutti accorgimenti poi copiati anche da marchi blasonati”.

Mentre, per Taylor Made cosa si può dire? 
“Che IMESA ascolta le

necessità del proprio cliente

proponendo soluzioni su

misura, proprio come il sarto

che modella l’abito sul corpo

di chi lo deve indossare. Noi

non offriamo pacchetti pre-

confezionati; noi mettiamo la

nostra conoscenza ed espe-

rienza a disposizione di cia-

scun importatore, distributo-

re o cliente di lavanderia per

progettare insieme una solu-

zione ad hoc”.

Imesa LM125 con le 

“cattura” il mercato

Imesa LM125 captures 
with its steel cable

Successful
companies

Aziende
di successo
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Utile e illuminante incontro con Carlo Miotto,  

direttore commerciale di Imesa, azienda leader in

Italia per macchine da lavanderia, all’indomani di

un’altra edizione di EXPOdetergo International  
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A worthwhile and revealing interview with 
Carlo Miotto, sales manager for Imesa, a leading
Italian manufacturer of washing machines, on the 
morrow of the latest EXPOdetergo International

 



Quali bisogni del settore lavanderia ha messo in luce la manifestazione milanese?
“I bisogni di base non sono poi molto cambiati: il settore lavanderia ha necessità di

macchine affidabili e flessibili. Macchine in grado di rispondere appieno alle neces-

sità di lavaggi mirati, ma anche di ridurre i costi di esercizio. Sono cari a tutti, quindi,

argomenti quali la riduzione dei consumi d’acqua e il risparmio energetico”.

In quale modo una macchina come LM 125 risponde ai grandi quesiti posti oggi
dal mondo della lavanderia?
“LM 125 copre le esigenze dalla lavanderia a 360°. E’ un prodotto senza paragoni, frut-

to di approfonditi studi sulla meccanica delle vibrazioni, realizzata in collaborazione

con il Polo Tecnologico di Pordenone. Anche in questo caso siamo fieri di avere presen-

tato un sistema innovativo, suscitando l’interesse di tutto il mondo della lavanderia”.

Quali benefici ha portato alla macchina la collaborazione con il Polo Tecnologico
di Pordenone?
“Quando, circa quattro anni fa, abbiamo deciso di ampliare la gamma delle lavatrici

serie LM spingendoci su capacità superiori agli 85 Kg, ci siamo anche posti l’obietti-

vo di presentare una macchina innovativa da 100 e 125 Kg. Da questo obiettivo è

nata la collaborazione con il Polo Tecnologico di Pordenone. Abbiamo allestito un

laboratorio per lo studio delle meccanica delle vibrazioni e, con i consulenti, abbiamo

iniziato a cercare soluzioni nuove. Grazie a questa collaborazione la nostra visuale si

è ampliata, siamo usciti dagli schemi tradizionali ed abbiamo sperimentato le sospen-

sioni a fune d’acciaio, che hanno poi sostituito i più usuali ammortizzatori”. 

Camminando per strada si vedono solo basiche utilitarie, oppure Suv ipertecno-
logici. È un’immagine che vale anche per la lavanderia?
“Geograficamente ci sono ancora mercati fortemente orientati a macchine povere, dedi-

cate al lavaggio della biancheria, ma senza la necessità di controlli moderni. Mercati,

però, sempre più piccoli che, lentamente, muovono verso macchine più moderne. La

maggior parte degli operatori, oggi, cerca macchine affidabili, con controlli moderni e

precisi che  consentano di curare il lavaggio in ogni aspetto e assicurino la massima

cura al capo. Inoltre, si tende verso attrezzature affidabili, in grado di ridurre i consumi

energetici e d’acqua, di contenere i costi d’esercizio della lavanderia”. 

E la LM 125 come risponde a questi bisogni, nuovi e vecchi, del settore
“LM 125 porta con se molte delle caratteristiche già implementate nelle lavatrici

IMESA di capacità più bassa, caratteristiche care ai nostri clienti perché si traducono

in un effettivo vantaggio. Il computer touch screen dota la lavatrice di un’interfaccia

facile, solo un paio di tocchi per scegliere e avviare il programma. Dal punto di vista

della programmazione, al contrario, è uno strumento completo di tutto il necessario

per creare il programma partendo dal mattoncino più piccolo. IM 8 consente con

estrema semplicità di creare programmi di lavaggio adatti a qualsiasi tipo di tessuto e

a qualsiasi tipo di detergente. La chiave USB completa il sistema facilitando l’aggior-

namento del software, l’archivio dei programmi, il trasferimento dei programmi da

una lavatrice all’altra. La chiusura motorizzata riduce al minimo lo sforzo per l’aper-

tura e la chiusura della porta oblò soprattutto nelle lavatrici più grandi, rendendole

macchine assolutamente ergonomiche. In più LM 100 ed LM 125 hanno un sistema

di sospensione completamente rivoluzionario e brevettato da IMESA”.

Entriamo più nel dettaglio del brevetto 
“Come accennato prima, quando IMESA ha iniziato a pensare alle nuove lavatrici con

capacità sopra i 100 kg si è subito posta il problema dell’affidabilità e dell’ergonomia.

Per fare ciò si è affidata al Polo Tecnologico di Pordenone, con il quale ha iniziato

uno studio sulla meccanica delle vibrazioni. Mettere insieme un’azienda così propen-

sa all’innovazione quale IMESA e un centro per la ricerca non poteva che portare  a

soluzioni assolutamente fuori dagli schemi. Così è stato. IMESA ha eliminato molle eDD10
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ammortizzatori ad olio e ha montato sulla lavatrice degli ammortizzatori a fune d’ac-

ciaio. I vantaggi sono innumerevoli: maggiore stabilità, più ergonomia, maggiore

risparmio… una macchina rivoluzionaria”.  

Approfondiamo ciascuno di questi vantaggi per spiegarli meglio. Come può una
lavatrice riassumere così tante migliorie? 
“Certo. Sembra incredibile, ma l’applicazione degli ammortizzatori a fune d’acciaio

ha davvero avuto un impatto diretto su aspetti apparentemente molto lontani.

Maggiore stabilità, perché gli ammortizzatori a fune d’acciaio consentono alla lavatri-

ce di sopportare uno sbilanciamento del 15% superiore a qualsiasi altra lavatrice di

pari capacità che monti un sistema con ammortizzatori ad olio. Maggiore ergonomia,

perché gli ammortizzatori a fune d’acciaio consentono di compattare la lavatrice. Una

lavatrice da 125 Kg e poco più grande e poco più pesante di una lavatrice da 85 Kg.

Questo consente di mantenere una quota di carico sufficientemente bassa per facilita-

re carico e scarico della biancheria. Ovviamente la lavatrice può anche essere dotata

di un sistema tilting pneumatico. A questo aggiungiamo la chiusura motorizzata, che

rende leggerissima l’apertura e chiusura dell’oblo”.

E c’è anche maggiore risparmio?
“Sì, perché  gli ammortizzatori a fune d’acciaio consentono alla lavatrice di lavorare a

bassi regimi come fosse a carico statico, assorbendo tutte le vibrazioni. Questo com-

porta minori frizioni e sollecitazioni alla parti meccaniche e quindi una riduzione dei

costi di manutenzione. Inoltre, mentre gli ammortizzatori ad olio hanno una vita limi-

tata a tre, quattro anni, gli ammortizzatori a fune d’acciaio hanno una vita praticamen-

te infinita. Ciò comporta l’eliminazione di una delle manutenzioni in assoluto più

costose e difficili: la sostituzione dell’ammortizzatore. Sopportare uno sbilanciamento

maggiore in centrifuga, significa anche ridurre il numero di volte in cui la lavatrice si

deve fermare per ripartire. Quindi deve caricare acqua, il programma si allunga, si

consuma maggiore energia. La lavatrice IMESA elimina questo problema”. 

Quali optional sono a disposizione di chi ne acquista una?
“Oltre al già citato sistema tilting, la lavatrice può essere equipaggiata con sistemi per

il recupero dell’acqua e con le celle di carico per il controllo del peso della bianche-

ria. In quest’ultimo caso, la lavatrice funziona esattamente come una bilancia. Mano a

mano che la biancheria viene inserita nel cesto, sullo schermo della lavatrice appare il

peso. Quando il programma viene avviato, il computer adatta i livelli d’acqua e i

dosaggi del detergenti, in caso di pompe peristaltiche, in funzione del peso inserito.

Ovviamente la lavatrice può essere equipaggiata con un sistema per il dosaggio auto-

matico del detergente”. 

Cosa esalta LM 125 della filosofia IIMESA?
“Il nostro motto: Technology in progress. LM 100 ed LM 125 sono un esempio di come

lMESA riesca ad asservire la tecnologia più moderna alle esigenze della lavanderia”. 

Cosa aspettarsi in futuro da Imesa lungo questa strada?
“Negli ultimi 30 anni abbiamo introdotto nel settore della lavanderia molte innovazio-

ni. Siamo spesso stati fra i primi a utilizzare sistemi all’avanguardia, a volte antici-

pando i maggiori concorrenti. Continueremo in questa direzione”. 

Che tipo di lavanderie dobbiamo aspettarci nei prossimi anni 
“Una lavanderia sempre più automatica”. 

E, infine, uno sguardo sul mercato dopo EXPOdetergo International 2014.
“Si vede un mercato indubbiamente in movimento, soprattutto per quando riguarda i

principali attori. Abbiamo assistito a importanti fenomeni di accorpamento. Pare si

stia andando verso un appiattimento dell’offerta, con tanti marchi che però offrono lo DD11
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stesso prodotto. In questo momento, soprattutto, in IMESA pensiamo che mantenere

la nostra individualità e offrire prodotti innovativi e molto diversi dalla concorrenza

sia il nostro vero vantaggio competitivo. Inoltre, la flessibilità produttiva che ci carat-

terizza, propria di politica aziendale ancora vicina al mondo artigianale più che a

quello tipicamente industriale, ci consente di personalizzare le macchine sulle esigen-

ze del nostro cliente. Non solo da un punto di vista estetico, ma anche e soprattutto da

un punto di vista tecnico. La nostra personalizzazione non è di solo marchio. 

Una soluzione, questa, difficile per grandi gruppi che concentrano la produzione di

più marchi in un’unica fabbrica. Va anche sottolineato il dualismo che caratterizza la

politica IMESA: se  quella commerciale volge lo sguardo all’artigianalità, quella pro-

duttiva si indirizza verso sistemi moderni, con investimenti in tagli al laser, centri di

produzione a controllo numerico, sistemi di piegatura automatizzati.

La forza di IMESA è saper conciliare due strade così diverse”. 

Morale della favola?

“La sensazione che ho avuto è che molti importatori e distributori non abbiano ap -

prezzato l’appiattimento del marchio, sul quale, per molti anni, hanno investito in

promozione, e il conseguente ingresso in un unico gruppo. Per fortuna la passione

imprenditoriale e il senso di appartenenza assumono ancora un significato importante

per la loro attività”.

DD12
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IMESA: A LIFE BY YOUR SIDE

IMESA è l’azienda italiana leader nella produzione di macchine
e sistemi per lavanderie. Un primato conquistato con oltre

quaranta anni di impegno rigoroso e di attenzione 
alle trasformazioni delle tecnologie e degli stili di vita.

Innovazione, qualità, sicurezza, versatilità, servizio, affidabilità:
il successo di IMESA si basa su questi sei concetti.

Innovazione nelle tecnologie e nelle proposte. 
Qualità garantita da processi di produzione certificati dal

sistema UNI EN ISO 9001. Sicurezza dei prodotti certificati 
da autorevoli test di collaudo europei, americani e russi.

Versatilità nel soddisfare tutte le richieste dei clienti in termi-
ni di personalizzazione del prodotto e di servizio. Affidabilità

grazie alla struttura forte e compatta dei suoi prodotti. 
La soddisfazione totale del cliente è il primo obiettivo di

IMESA: attraverso una rete di distribuzione e di assistenza
competente e professionale, l’azienda è in  grado di garantire
un servizio globale in Italia, in Europa e nel resto del mondo.
Il distributore IMESA è un vero e proprio partner, in grado di

fornire tutto il supporto necessario alla scelta delle attrezzatu-
re più opportune e di completare il dimensionamento dell’im-
pianto con un’analisi finanziaria dei costi di gestione e con il
rendering del progetto. IMESA riesce a garantire consegne in

tempi brevissimi grazie a depositi macchine in più Paesi: Italia,
Francia, Spagna, Portogallo, Algeria, Ungheria. La capillare rete
di assistenza garantisce un pronto intervento in caso di neces-

sità e i ricambi sono facilmente reperibili presso i centri di
assistenza tecnica o consultando il sito ufficiale IMESA.
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Mr. Miotto, another edition of EXPOdetergo International has just closed its doors. What
impact did it have on the world of laundering?
“EXPOdetergo reaffirmed its role as the trade show of choice for the international laundering
community. Not surprisingly, the event drew a host of visitors, meeting and (incredibly) sur-
passing exhibitors’ expectations. Above all, it shined a light on who the new players in the
laundry market are. So, even though we didn’t see any key innovations in the products present-
ed, the sector’s structure has totally changed. There is a clear trend toward globalization, with
increasingly larger groups concentrating multiple brands in their portfolios”.

And for IMESA?
“It was a significant show for us. And it reconfirmed two slogans dear to our hearts:
“Technology in progress” and “Taylor Made”. Technology in Progress, because IMESA has
always been known for investing heavily in modern technology. Quite often, we have actually
been ahead of the curve, offering products with attributes that were later proposed by our top
competitors. We are proud to have pioneered such innovations as computer touch screens for
washing machines, motorized door closure on washing machines, and constant pressure on
the ironer roller: all inventions copied later by even the most distinguished brands”.

What can you tell us about Taylor Made? 
“That IMESA listens to what its customers need and offers custom solutions, just like the tai-
lor who fits the suit to the body of the person who will wear it. We do not offer pre-packaged
options; we place our expertise and experience at the disposal of each importer, distributor or
laundry customer so together we can design a customized solution”.

What industry needs did the Milanese show highlight?
“The basic needs have not changed much: the laundry industry needs reliable, flexible
machines. Machines that can fully meet the demand for targeted washes, while also reducing
operating costs. Topics of global interest include reduced water consumption and energy sav-
ings”.

How does a machine like the LM 125 respond to the big issues facing the present-day world
of laundering?
“The LM 125 is a 360° solution to laundering needs. It is an unrivaled product, the outcome
of in-depth studies on the mechanics of vibration, carried out in partnership with Polo
Tecnologico di Pordenone. Here, too, we are pleased to have engineered an innovative system,
igniting the interest of the entire laundering community”. 

How did the machine benefit from this partnership with Polo Tecnologico di Pordenone?
“About four years ago, when we decided to expand the LM series line of washers, pushing the
load limit above 85 Kg, we also set ourselves the goal of offering an innovative machine for
100 and 125 Kg loads. Pursuit of this objective led to our working relationship with Polo
Tecnologico di Pordenone. We set up a lab to study the mechanics of vibration and, along with
our consultants, began looking for new solutions. This partnership allowed us to broaden our
perspective; we moved beyond traditional models and experimented with steel cable shock
absorbers, which then replaced the more typical shock absorbers”. 

Walking down the street you either see economy cars or tech-laden SUVs. Does this image
carry over into the laundry business?
“Geographically speaking, there are still some markets that are heavily weighted toward
entry-level machines, dedicated to flatwork laundering, but without the need for modern con-
trols. These smaller markets are shrinking and slowly transitioning toward more modern
machines. Today, the majority of industry professionals are looking for reliable machines with
modern, accurate controls that make it possible to set the parameters for every aspect of each
wash, thus ensuring the garment receives the utmost care. In addition, there is also demand
for reliable equipment, capable of reducing energy and water consumption and lowering the
laundry’s operating costs”. 

How does the LM 125 rank, with regard to these (new and old) industry needs?
“The LM 125 comes equipped with many features already available on IMESA’s lower-capaci-
ty washers, features that are dear to our customers because they constitute concrete advan-
tages. The touch screen computer is an easy interface; it takes just a couple taps to set and
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start the program. On the other hand, from the standpoint of programming, it is a tool
equipped with everything needed to create new programs, starting with the smallest icon. The
IM 8 computer makes it extremely easy to create wash programs suited to all types of fabrics
and detergents. A USB key completes the system, facilitating software updates, storing pro-
grams, and transferring them from one washer to another. The motorized closing mechanism
reduces the effort required to open and close the washer door to a minimum, especially on the
larger machines, making them totally ergonomic. The LM 100 and LM 125 also have an
entirely revolutionary suspension system patented by IMESA”.

Let’s take a closer look at this patented system 
“As I mentioned earlier, when IMESA began thinking about new washers with more than 100
kg capacity, the issues of reliability and ergonomics immediately came up. We entrusted Polo
Tecnologico di Pordenone with a study on the mechanics of vibrations. Combining the efforts
of an innovative company like IMESA and a research center could not help but lead to entirely
outside-the-box solutions. And that is exactly what happened. IMESA eliminated the springs
and oil-based shock absorbers and equipped the washing machine with steel cable shock
absorbers. This offers countless advantages – greater stability, excellent ergonomics, more
savings… a revolutionary machine”.  

Let’s take an in-depth look at each of these advantages to better understand how a washing
machine can epitomize so many improvements. 
“Of course. It seems unbelievable, but the application of the steel cable shock absorbers had
a direct impact on other, seemingly remote, aspects. Greater stability because the steel cable
shock absorbers make it possible for the washing machine to withstand a 15% greater unbal-
anced load than any other washer with the same capacity that uses an oil-based shock
absorber system. More ergonomic because the steel cable shock absorbers allow the washer
to be compact. A 125 Kg washer is only slightly larger and does not weigh much more than an
85 Kg capacity washer. This makes it possible to maintain a sufficiently low load ratio to
facilitate loading and unloading linens. Of course, the washer can also be equipped with a
pneumatic tilting system. We added motorized closure to make opening and closing the door
much easier”.

Does it offer greater savings?
“Yes, because the steel cable shock absorbers allow the washer to operate at low speeds, as if
it were a static load, absorbing all the vibrations. This causes less friction and wear on the
mechanical parts and translates to a reduction in maintenance costs. Furthermore, while the
traditional shock absorbers have a short life of three or four years, the steel cable shock
absorbers have a virtually infinite lifetime. This eliminates one of the most costly and difficult
maintenance items: replacing shock absorbers. Withstanding a higher degree of unbalanced
load in the spin cycle also means a reduction in the number of times the machine has to stop
and re-start. Which also requires re-filling with water, lengthening program time and higher
energy consumption. IMESA’s washing machine rules out this issue”. 

What options are available to buyers?
“In addition to the tilting system mentioned earlier, the washer can be equipped with water
recovery systems and load cells for checking the weight of linens to be laundered. In the latter
case, the washer works exactly like a scale. As the load is placed in the drum, the weight
appears on the control panel screen. When the program is started, the computer adjusts the
water level and doses the detergent (when equipped with peristaltic pumps) based on the
weight of the load in the machine. Naturally, the washer can be equipped with an automatic
detergent dosing system”. 

How does the LM 125 enhance the IMESA philosophy?
“Our motto: Technology in progress. The LM 100 and LM 125 are examples of how lMESA
exploits the most avant-garde technologies to serve the needs of laundering”. 
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What does the future hold in terms of innovation at IMESA?
“Over the last 30 years, we have brought many innovations to the laundry industry. Quite
often we were among the first to make use of cutting edge systems, at times ahead of our
biggest competitors. We will continue to move in this direction”. 

What type of laundries will we see in coming years? 
“More and more automated”. 

And, in closing, your thoughts on the market, post-EXPOdetergo International 2014.
“Undoubtedly, this is a rapidly changing market, especially in terms of its top players. There
has been some major consolidation. It seems to be moving toward a flattening of supply, with
many brands offering the same product. Right now, at IMESA we believe that our true compet-
itive advantage lies in maintaining our individuality and offering innovative products that are
quite distinct from those of the competition. Furthermore, we are known for the flexibility of
our production, which is part of our corporate philosophy, which is anchored in the world of
artisan craftsmanship rather than a typically industrial model, making it possible for us to
customize our machines to meet our customers’ needs. Not only in terms of aesthetics, but
also, and primarily, from a technical standpoint. Our customization is not just about our
brand. A feat that is not easy for large groups that produce many brands from a single factory.
I would also like to mention the dualism that characterizes IMESA’s policies: if sales points to
artisan craftsmanship, production focuses on modern systems, with investments in laser cut-
ting, numerically controlled production centers, automated folding systems… Our strength at
IMESA lies in knowing how to reconcile two such different approaches”. 

The moral of the story?
“My impression was that many importers and distributors did not appreciate the flattening of
brands -- brands they had invested in promoting for many years -- and their subsequent unifi-
cation into a single group. Luckily, entrepreneurial drive and sense of belonging still play a
significant role in their business”.
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IMESA: A LIFE BY YOUR SIDE

IMESA is a leading company in the production of laundry equipment. 
We achieved this goal thanks to more than 40 years of total commitment to
the continuing challenges to satisfy the growing technological expectation of
human beings and meetings changes in lifestyle. Innovation, quality, safety, 

versatility, service and reliability: IMESA success is based on this six concepts.
Innovation in technology and proposal. Quality guaranteed by an UNI EN ISO

9001 certified production system. Safety of products certified by qualified
operational organization in various part of the world. Versatility and flexibility
which allows many possibilities of customization. Reliability thanks to the solid

product structure. Customer satisfaction is IMESA main achievement. 
Thanks to an international and professional net of distributor and to a well-

trained service net, IMESA can assure a global service in Italy, in Europe and
in all the world. During the offer step, IMESA distributors offers a complete
support in the correct equipment choiceand complete the job with a financial

analysis of the investment as well as with the project. 
IMESA can deliver in a very short time thanks to equipment stock in many

countries: Italy, Spain, French, Portugal, Algeria, Hungary. 
The wide service net can assure a quick technical assistance in case of neces-
sity and the spare parts can be easily purchased in IMESA official website.



20,100 visitors from five continents,
50% of which from abroad, crowded
the booths of 298 exhibitors, across a
net surface area of 17,316 square
meters. These figures concluded the 17th

edition of EXPOdetergo International,
the event that happens every four years
and focuses on machinery, technologies,
products and services for laundry,
clothes pressing and fabric care. 
Professionals arrived in Milan from
around the world, confirming the suc-
cessful attendance recorded four years
ago, while demonstrating a 21%
increase from the countries participating
(102 countries in 2014 versus 84 in the
previous edition): 42 European countries,
16 from North and South America, 30
Asian nations, 2 from the South Pacific,
and 12 African countries.
“The growth in the international repre-
sentation,” remarked Michele Perini,
President of Fiera Milano, “is further
confirmation that Fiera Milano is capable
of attracting buyers from around the
world who recognise the exceptional
Italian production and choose to do
business in our region. This has been
our mission to date: ensuring that our
customers have opportunities to meet
buyers from every corner of the planet.
This is why we are encouraged by the
positivity of the exhibitors during the
event days and we are working with

20.100 visitatori per il 50% esteri pro-
venienti dai cinque continenti, hanno
affollato gli stand di 298 espositori, su
una superficie di 17.316 metri quadrati
netti. Con questi numeri, si è conclusa la
17a edizione di EXPOdetergo
International, la manifestazione qua-
driennale dedicata a macchine, tecnolo-
gie, prodotti e servizi per lavanderia, sti-
reria e pulizia del tessile. 
A Milano sono arrivati operatori profes-
sionali da ogni parte del mondo, confer-
mando le presenze registrate quattro
anni fa, ma mostrando un +21% dei
Paesi intervenuti (102 Paesi nel 2014
rispetto agli 84 della precedente edizio-
ne): 42 paesi europei, 16 paesi dell’Ame -
rica, 30 paesi asiatici, 2 paesi dell’Ocea -
nia, 12 paesi africani.
“La crescita della rappresentatività este-
ra - ha commentato Michele Perini,
Presidente di Fiera Milano –  è un’ulte-
riore conferma che Fiera Milano è capa-
ce di attirare da tutto il mondo buyer che
riconoscono l’eccellenza del prodotto
made in Italy e scelgono di fare business
nel nostro territorio. Questa è oggi la no -
stra missione: garantire sempre più ai
nostri clienti incontri con compratori pro-
venienti da ogni parte del pianeta. Ecco
perché, forti della soddisfazione raccolta
dagli espositori in questi giorni, stiamo
lavorando, in accordo con Assofornitori,
nell’ottica di portare EXPOdetergo
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+21% di paesi esteri
presenti: EXPOdetergo
International conferma
la leadership mondiale
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21% increase of participating foreign countries:
EXPOdetergo International proves its global leadership

In mostra a Fiera Milano novità e tecnologie
nel campo delle macchine e attrezzature per
lavanderie professionali e manutenzione tessi-
li, un settore che rappresenta un’eccellenza
del made in Italy e che parla a 20.100 visitato-
ri da 102 nazioni

The exhibition features new products and
technologies in the field of equipment and
machinery for professional laundries and fab-
ric care, a segment that represents a leading
Italian market, and boasts 20,100 visitors from
102 countries



Assofornitori to bring EXPOdetergo
International to foreign venues”.
Luciano Miotto, President of the event,
observed, “EXPOdetergo International
has essentially confirmed the visitors
attending the exhibition four years ago,
underscoring its role as a benchmark
event in a mature industry, which has
increasingly found its key markets in
tourism, hospitality, and nursing homes.
The quality, level of innovation and re se a -
rch in ergonomics typical of Italian pro-
duction continue to earn interest on the
foreign markets as demonstrated by the
results on the event days when the
exhibitors closed deals and submitted
orders, confirming the attention to exports
shown by our companies, which in some
cases has reached peaks of 90%”.
The key word of the event has been
innovation. Some examples include
large-scale, completely automated pro-
cessing lines which promote energy con-
servation and reduced use of water and
are designed to prevent contamination
among garments; washers that can hold
more than one hundred kilos of laundry
in a very small space; RFID labels to
identify fibres, and garment sorting sys-
tems that reduce loss of laundry and
ensure savings to customers. Plus, new
machinery for clothes pressing, designed
for Asian and American markets but
which are making headway in Italy, which
can press more than one hundred shirts
per hour with significant energy savings
and zero-impact detergents. These are
only a few examples of the many new
technologies on display for all the phas-
es in treating garments and laundry:
from transportation and inventory of the
clothing and soiled fabric products to
selecting the treatments, washing, press-
ing and packaging for final delivery.
These solutions are designed for an evo -
lving market and which requires effec-
tive, efficient and economical solutions,
while not neglecting the strong attention
to environmental protection.
The cleaning industry looks forward to
seeing you again in four years, in Fiera
Milano from October 2018.

International anche all’estero”.
“EXPOdetergo International - ha afferma-
to Luciano Miotto, Presidente della mani-
festazione – ha sostanzialmente confer-
mato le presenze dell’edizione di quattro
anni fa, sottolineando il suo ruolo di even-
to di riferimento di un settore ormai matu-
ro, che oggi sempre più trova nel turismo,
nell’accoglienza e nelle case di riposo
nuovi mercati di sbocco. La qualità, il
livello di innovazione e la ricerca di ergo-
nomia tipici del made in Italy continuano
a riscuotere l’interesse dei mercati esteri
come dimostrano i risultati di questi
giorni in cui gli espositori hanno chiuso
numerose trattative e siglato ordini, con-
fermando la vocazione all’export delle
nostre aziende, che in alcuni casi rag-
giunge punte massime anche del 90%”.
Parola d’ordine della manifestazione è
stata “innovazione”. Le grandi linee di
trattamento completamente automatiz-
zate che favoriscono il risparmio energe-
tico e di acqua e sono pensate per evi-
tare contaminazioni tra i capi, le lavatrici
capaci di contenere più di cento chilo-
grammi di biancheria in spazi molto con-
tenuti, le etichette RFID per il riconosci-
mento e lo smistamento dei capi che
riducono le perdite di biancheria e quindi
garantiscono un risparmio al cliente, i
macchinari per la stireria, pensati per i
mercati asiatici e americani ma che
guardano oggi anche all’Italia, in grado
di stirare oltre cento camicie all’ora con
un notevole risparmio di risorse, i  deter-
genti a impatto zero. Sono solo alcuni
esempi delle numerose novità tecnologi-
che in mostra per tutte le fasi del tratta-
mento dei capi e della biancheria: dal
trasporto e stoccaggio degli abiti e dei
prodotti tessili sporchi alla selezione dei
trattamenti, fino al lavaggio, alla stiratura
e all’impacchettamento per la consegna
finale. Soluzioni pensate per un mercato
che si evolve e che chiede sempre di più
soluzioni efficaci, efficienti ed economi-
che, senza dimenticare la forte attenzio-
ne alla salvaguardia ambientale.
L’appuntamento con il business del pulito
è quindi tra quattro anni, a EXPOdetergo
International nel 2018, sempre a Fiera
Milano.
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Laundries are more united by the same
interest in keeping up-to-date, yet their
production is getting more diversified.
Increasingly “more water-based” as far
as machines go, whether it’s the dry
cleaner’s around the corner or large
rental laundries. Focused on a “global”
present-cum-future that has now come
to mean the “commandments” of energy
savings, environmental protection, maxi-
mum diversification and adaptable serv-
ices. Looking towards a “tomorrow” that
is opening its doors to new company for-
mulas, all-new synergies, possible forays
into niche markets that were unthinkable
until just the other day. Making it possible
to give a new future to the traditional
family-run activities that are still associat-
ed with “the shop down the road”.
There was a lot of handshaking going on
around the stands at EXPOdetergo Inter -
national as “deal after deal” was being
cemented. Meanwhile, in a nearby build-
ing called LEM because it’s so much like
a lunar module used by astronauts, vari-
ous conferences were taking place. They
provided an opportunity to take a look at
some important fundamentals or at least
discuss them, at a time when laundries
have never been so multifaceted and
sensitive to a variety of unknowns.
An important contribution came from the
session of meetings organized by ETSA

Lavanderie più unite da comuni interessi
di aggiornamento, e nello stesso tempo
più diversificate nelle produzioni.
Sempre “più ad acqua” per quanto ri -
guarda le macchine, non importa se uti-
lizzate per la pulisecco artigiana o la
grande lavanderia industriale. Proiettate
in un presente-futuro “globale” che
ormai significa “comandamenti” come
risparmio energetico, tutela ambientale,
massima diversificazione e adattabilità
possibile dei servizi. Tese verso un “do -
mani” che nello stesso tempo apre le
porte a nuove formule di impresa, inedi-
te sinergie, possibili sbocchi in nicchie di
mercato nemmeno pensabili fino all’altro
giorno. Con la possibilità di dare nuovo
futuro anche alle tradizionali attività arti-
giane ancora identificate nel “negozio
sotto casa”.
Mentre negli stand di EXPOdetergo In -
ternational si intrecciavano le strette di
mano con cui consacrare un “affare” do -
po l’altro, in una vicina palazzina, chia-
mata “Lem” per la sua singolare somi-
glianza al modulo lunare usato dagli
astronauti, i vari convegni organizzati in
occasione della fiera milanese servivano
a snocciolare importanti punti fermi, o
quanto meno di discussione, in un’attua-
lità delle lavanderie più che mai sfaccet-
tata e sensibile a svariate incognite.
Tanto per cominciare, un importante
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Lavanderie in cerca di “reti”
grazie a cui 
pescare un Futuro

Laundries look for “nets” fishing for a Future

I convegni svoltisi in occasione di EXPOde -
tergo International 2014 risultano uniti da una
comune morale della favola: non esiste futuro
senza buone pratiche condivise, che riguardi-
no le normative vigenti come i nuovi detersivi
di ispirazione ecologica. Con occhio attento a
quei Paesi del nord che mostrano la retta via
anche in tema di consorzi realizzati per far
crescere il mercato, o di ricerche finalizzate a
un comune risparmio energetico

The EXPOdetergo International 2014 confer-
ences shared the same moral to the story:
there is no future without sharing good prac-
tice, either when dealing with existing stan-
dards or new eco-friendly detergents.
Keeping a careful eye on the northern Euro -
pean countries which are going in the right
direction by setting up consortia for market
development, or doing research to obtain
shared energy savings

EVENTI
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di/by Stefano Ferrio



contributo alla manifestazione è giunto
dalla sessione di incontri che ETSA (Eu -
ropean Textiles Services Association) ha
proposto sul tema “Tecniche di lavande-
ria virtuosa nel mercato europeo del tes-
sile”. Quest’ultimo viene stimato da
ETSA come una cassaforte che può es -
sere riempita da 46 miliardi di euro di
fatturato. Uno di questi 46 miliardi ri -
guarda il potenziale attuale del mercato
italiano per quanto concerne quel “no -
leggio del tessile” che nel nostro Paese,
si sa, ha ancora notevoli margini di cre-
scita nel comparto “abiti da lavoro”. 
A condizione, bisogna aggiungere, di
creare una più capillare rete informativa
e promozionale, rivolta anche ad aggior-
nare le famiglie, e non solo le imprese,
su cosa oggi può comportare il lavaggio
fuori casa nell’ottica di un virtuoso bilan-
cio domestico. 
Secondo ETSA un modello a cui ispirarsi
giunge dalla Germania, dove fa attual-
mente tendenza la politica intrapresa da
Wirtex, associazione delle aziende tessili
tedesche che, tanto per entrare nel vivo
di un esempio, ha appena costituito nel
proprio seno sette gruppi di lavoro fra i
quali suddividere gli obbiettivi di tre pro-
getti, i cui temi sono: le sinergie sulla
sostenibilità con altre associazioni tede-
sche, la creazione di una banca dati in
grado di presentare l’offerta di tutte le
aziende aggiornata in tempo reale, la
campagna “educational” rivolta ad
aziende e consumatori sui benefici dei
servizi offerti da Wirtex. La cui politica,
dati alla mano, viene collegata a numeri
virtuosi come il + 4,6% di crescita del
business “abito da lavoro” registrato in
Germania nel biennio 2011-2013.
Si tratta di strategie di mercato che con-
tagiano positivamente anche altri Paesi,
come si è appreso dalla relazione pre-
sentata da Melanie Saver per conto di
Verband Textilpflege Schweitz, associa-
zione delle aziende tessili svizzere.
Operanti in un Paese, la Svizzera, le cui
note ricchezze possono tradursi non
solo in accumulo, ma anche in sostegno
economico a chi decide di investire in
virtuose politiche energetiche (vedi il sito
www.profit.ch), con benefici facilmente
acquisibili da aziende che fanno fra loro
sistema, come le 53 imprese consorzia-
tesi per condividere buone pratiche
energetiche, già approdate, nel giro di
un anno, a consumi medi di 0,7 kilowatt
per chilo rispetto ai precedenti 3,5.
Altri traguardi e altri linguaggi rispetto
alla realtà di un Paese, l’Italia, dove
ammirevoli associazioni di categoria si

(European Textiles Services Association)
on “Efficient laundry processing tech-
niques in the European textile market”.
ETSA has estimated this market as being
a safe that can be filled with ?46 billion
in revenues. The current potential of the
Italian “textile rental” market accounts for
$1 billion given that, as we know, the
“workwear” sector in Italy still offers con-
siderable growth margins. 
Provided that a wider information and
promotional network is created to let
families, and not just companies, know
what washing outside the home means
today in terms of better household
budgets. According to ETSA, a model
that can be a source for inspiration
comes from Germany, where the activi-
ties of Wirtex, the association of German
textile companies, are gaining momen-
tum. Wirtex recently set up seven work-
ing groups dividing the objectives of
three projects. The themes are: sustain-
ability synergies with other German
associations, a real-time database of
offerings from all companies, an “educa-
tional” campaign for companies and
consumers on the benefits of the servic-
es offered by Wirtex. 
The figures show that this approach has
been successful, generating a 4.6% in -
crease in the “workwear” business in
Germany during 2011-2013.
These market strategies have a positive
impact on other countries as well, as we
learnt from the speech by Melanie Saver
for Verband Textilpflege Schweiz, the
association of Swiss textile companies.
Operating in Switzerland, whose well-
known wealth is not only asset building,
but also providing economic support to
those who decide to invest in efficient
energy policies (see www.profit.ch), with
benefits that member companies can
readily access. One example is the 53
companies that joined the consortium to
share good energy practices, and in just
one year, posted average energy con-
sumption rates of 0.7 kilowatt per kilo
versus the previous 3.5 kilowatt.
Other targets and other approaches,
unlike a country like Italy where admi ra -
ble trade associations find themselves
dealing with backward laws on a daily
basis and come up “against” standards
that seem created specifically to hamper
any efficient model of growth. 
Two conferences at EXPOdetergo Inter -
national 2014 share the same moral to
the story, the “Textile care chain”, pre-
sented by CNA, and “The Launderer-
Drycleaner: state-of-the-art and
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prospects of the profession” by Asso sec -
co. 
Two praiseworthy initiatives because of
how they promise to create, by sharing
the same problems, opportunities to net-
work and exchange ideas that are a must
when facing the future.
The National Small Industry Confedera -
tion conference presented the admirable,
very detailed “Bible” by Gabriella Alberti
Fusi, a technical director at the Cotton
Textiles and Clothing Center in Busto
Arsizio, on “Labeling for Textile Care”: 60
pages of symbols, charts and standards
that are must-haves for 21st century dry
cleaners.
The Assosecco conference put forward
an admirable idea that was enthusiasti-
cally supported as usual by President
Gabriella Platè, to set up an educational
theater.  Monica Locati, daughter of the
unforgettable President Cesare Locati,
will oversee the project with actors and
actresses from the “Compagnia Bella”.
The result is various “educational” sce -
nes, sometimes caustic sometimes exhil-
arating inspired by the typical situations
found in laundries – ranging from gar-
ment drop-off, washing-related disputes,
training dry cleaners, bureaucratic perse-
cution – to educate companies on the
battles they must face at all costs in
order to survive when dealing with stan-
dards, organizing work and, last but cer-
tainly not least, to be in sync with the
new demands of an increasingly more
fragmented and in some cases poor mar-
ket (but also knowing that there is less
spending power).
All eyes are on the future, using the pres-
ent as a starting point. 
The “moral to the story” also applies to
the Confartigianato-ANIL conference on
“The laundry industry beyond perc”,
focusing on the potential of new, efficient
detergents, as well as the Cinet awards
to efficient laundries-cum-companies.

misurano quotidianamente con realtà
legislative arretrate, e “contro” normative
che sembrano ideate apposta per osta-
colare qualsiasi modello di crescita vir-
tuosa. 
Una morale della favola che accomuna
due convegni svoltisi a EXPOdetergo
International 2014. Valida tanto per “La
filiera della manutenzione del tessile”,
proposta da Cna, che per “Il pulitintore:
stato dell’arte e prospettive della profes-
sione”, su iniziativa di Assosecco. 
Due iniziative solo da lodare, per come
si ripromettono di creare, attraverso co -
muni problematiche, reti di relazioni e di
confronto che si rivelano indispensabili
per affrontare il futuro.
Quella di Cna non fosse altro che per
l’ammirevole e dettagliatissima “bibbia”
redatta da Gabriella Alberti Fusi, direttri-
ce tecnica del Centro Tessile Cotoniero e
Abbigliamento di Busto Arsizio, in tema
di “Etichettatura di manutenzione dei
prodotti tessili”: sessanta pagine com-
plete di simboli, tabelle e norme assolu-
tamente indispensabili per il pulitintore
del XXI secolo.
Quanto al convegno di Assosecco, mira-
bile si è rivelata l’idea, sostenuta con il
consueto entusiasmo dalla presidente
Gabriella Platè, di realizzare un teatro
educativo affidato a Monica Locati, pro-
prio la figlia dell’indimenticabile presi-
dente Cesare Locati, in collaborazione
con attori e attrici della “Compagnia
Bella”. Il risultato sono varie scenette, a
volte caustiche e altre volte esilaranti,
ispirate a situazioni tipiche delle lavan-
derie di oggi – dal deposito dei vestiti ai
lavaggi contestati, dalla formazione del
pulitintore alle persecuzioni burocratiche
– con il dichiarato fine “didattico” di ren-
dere il più possibile edotte le imprese
sulle battaglie da affrontare a tutti i costi
– pena la sopravvivenza – in tema di
normative, organizzazione del lavoro e,
non certo ultima, sintonia con le nuove
domande di un mercato sempre più
frammentato e per certi versi impoverito
(ma anche reso consapevole a causa di
maggiori ristrettezze).
Sguardi proiettati verso il futuro, parten-
do dai presupposti di questo presente.
Una “morale della favola” che riguarda
anche il convegno di Confartigianato-
ANIL “Il mondo delle lavanderie oltre il
percloro”, centrato sulle potenzialità di
nuovo e virtuosi detersivi, nonché i
premi assegnati da Cinet alle lavanderie-
imprese virtuose.DD20
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Non solo per i numeri record colti dalla
manifestazione milanese, leader del set-
tore “Prodotti e servizi per la lavanderia”,
visitata da espositori e clienti di tutto il
mondo. A testimoniarlo ci sono anche le
tante e rivoluzionarie innovazioni presen-
tate, nonché gli importanti messaggi lan-
ciati in tema di Ambiente e crescita vir-
tuosa, a cominciare dalla campagna
“Notate la differenza?”, ideata a favore
del tessile made in Italy

“Attraverso iniziative come la campagna
“Notate la differenza?”, EXPOdetergo
International 2014 dimostra, nei fatti,
l’invidiabile stato di salute di una manife-
stazione che punta a un unico e irrinun-
ciabile modello di crescita, nel quale co -
niugare maggiori fatturati con una mi -
gliore qualità della vita”. 
Parole più esemplari non poteva sceglie-
re l’eurodeputata Alessandra Moretti per
inaugurare la diciottesima edizione di
EXPOdetergo International, sofferman-
dosi sull’alto si gnificato etico ed ecologi-
co di un’iniziativa come “Notate la diffe-
renza?”, rivolta a promuovere l’uso vir-
tuoso del tessile (e quindi delle lavande-
rie), a scapito dell’inquinante monouso,
in settori trainanti come la sanità, l’acco-
glienza, la ristorazione. 
Parole scelte da Alessandra Moretti per
celebrare nel modo più degno l’apertura
di una fiera che migliora dunque in
quantità e qualità assieme: EXPOdetergo
International.
Sempre più “international”, come dice il
suo nome e, coerentemente con questa
premessa, sempre più orientata verso
modelli virtuosi di lavanderia, per quanto
riguarda i budget, ma anche per quanto
si riferisce a parametri oggi irrinunciabili
di sostenibilità, tutela dell’Ambiente,
sinergie di impresa e di settore. Lo ha
ribadito la partecipazione-testimonianza,
all’inaugurazione di EXPOdetergo Inter -
national, di due cuochi di fama come

Not only did Milan’s leading “Laundry
Products and Services” event, which
drew exhibitors and customers from
across the world, register record atten-
dance. A host of revolutionary innova-
tions was presented and important mes-
sages were sent out about the environ-
ment and virtuous growth, starting with
the “Notice the difference?” campaign to
promote Made in Italy textiles.

“With initiatives such as the “Notice the
difference?” campaign, EXPOdetergo
International 2014 is a practical demon-
stration of the enviable state of health of
this event which aims to be a unique,
must-have model for growth, where
increased revenues go hand in hand with
a better quality of life”. 
European Parliament member Alessan -
dra Moretti could not have chosen better
words at the inauguration of the 18th
EXPOdetergo International, lingering on
the ethical and ecological relevance of
an initiative like “Notice the difference?”,
to promote the virtuous use of textiles
(and laundries as a result), instead of
polluting disposable non-wovens, in
leading sectors such as health, hospitali-
ty and restaurants. DD21
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Da sinistra/From the left: 
Sandro Silvestri Chef Veneti, 
Luciano Miotto Presidente EXPOdetergo,
Alessandra Moretti Eurodeputata,
Michele Perini Presidente Fiera Milano 
e Roberto Leonardi Chef Veneti

EXPOdetergo 
International 2014
modello di Fiera “globale”

di/by Stefano Ferrio

EXPOdetergo International 2014 the “global” model



These words by Alessandra Moretti
were the best way to celebrate the
opening of an exhibition that has
improved both in quantity and quality:
EXPOdetergo International.
Increasingly “international” as the name
says and, in keeping with this mission,
ever more focused on virtuous models of
laundries as far as budgets go, but also
when considering the present-day must-
haves of sustainability, environmental
protection, and company and industry
synergies.   
As for the attendance figures, the num-
bers speak for themselves: from 3 to 6
October a total of 20,100 visitors (50%
from the five continents, a new record
for the exhibition) crowded the stands
that had been set up by 298 exhibitors at
Fiera di Milano on 17,316 net sq.m. In
terms of numbers this was an excellent
turnout for the 4-yearly exhibition of
machinery, technologies, products and
services for laundries, ironing and textile
cleaning. Numbers that not only confirm
its well-established leadership, but actu-
ally reinforce it and propel it to further
heights. 
This explains why EXPOdetergo
International was visited by trade people
worldwide with a noteworthy 21% more
countries represented (102 in 2014 ver-
sus 84 in 2010), and broken down into:
42 for Europe, 30 Asia, 16 North and
South America, 12 Africa, and 2
Oceania.
“EXPOdetergo International - said
Luciano Miotto, the exhibition president
– repeated the turnout of 4 years ago,
which underlines its role as a corner-
stone event for a mature industry that is
now more and more focused on sourc-
ing new markets in tourism, hospitality
and rest homes”.
“As far as Italy is concerned – Miotto
added – the typically Italian quality, level
of innovation and quest for ergonomics
continue to attract the interest of over-
seas markets as the results of
EXPOdetergo International go to show.

Roberto Leonardi e Sandro Silvestri, in -
tervenuti in rappresentanza dell’associa-
zione Veneto Chef, che sin dall’inizio
sostiene iniziative e finalità della campa-
gna “Notate la differenza?”.
Entrando nel vivo della fiera, per la
quantità parlano i numeri: fra il 3 e il 6
ottobre scorsi 20.100 visitatori (per il
50% esteri, provenienti dai cinque conti-
nenti, nuovo record della manifestazione)
hanno affollato gli stand allestiti alla Fie -
ra di Milano da 298 espositori, su una
superficie di 17mila316 metri quadrati
netti. Un bilancio numerico di per sé

esaltante per una manife-
stazione quadriennale dedi-
cata a macchine, tecnolo-
gie, prodotti e servizi per
lavanderia, stireria e pulizia
del tessile. 
Cifre che non solo confer-
mano una leadership mon-
diale acquisita da tempo,
ma addirittura la esaltano,
proiettandola verso impor-
tanti scenari futuri. 

Non a caso EXPOdetergo International è
stata visitata da operatori professionali
giunti da ogni parte del mondo, con un
significativo +21% dei Paesi rappresen-
tati (102 in questo 2014 rispetto agli 84
del 2010), con questa significativa ripar-
tizione per continente: 42 Paesi europei,
30 asiatici, 16 americani (nord e sud), 12
africani, 2 oceanici.

“EXPOdetergo International - ha
dichiarato in proposito Luciano
Miotto, presidente della manifesta-
zione – ha confermato le presenze
dell’edizione di quattro anni fa, sot-
tolineando il suo ruolo di evento di
riferimento di un settore ormai ma -
turo, oggi sempre più orientato a
trovare nel turismo, nell’accoglienza
e nelle case di riposo nuovi mercati
di riferimento”.
“Per quanto riguarda l’Italia – ha

aggiunto Miotto – la qualità, il livello di
innovazione e la ricerca di ergonomia
tipici del made in Italy continuano a ri -
scuotere l’interesse dei mercati esteri,
come dimostrano i risultati ottenuti a
EXPOdetergo International, dove gli
espositori hanno chiuso numerose trat-
tative e siglato ordini, confermando la
vocazione all’export che in alcuni casi
raggiunge punte anche del 90%”.
“La crescita della rappresentatività este-
ra - ha precisato sullo stesso tema
Michele Perini, presidente di Fiera Mila -
no – è un’ulteriore conferma che FieraDD22

DETERGO OTTOBRE - OCTOBER 2014

EVENTI
EVENTS3



Milano è capace di attirare da tutto il
mondo buyer che riconoscono l’eccel-
lenza del prodotto made in Italy e scel-
gono di fare business nel nostro territo-
rio. Questa è oggi la nostra missione:
garantire sempre più ai nostri clienti
incontri con compratori provenienti da
ogni parte del pianeta. Ecco perché, forti
della soddisfazione raccolta dagli espo-
sitori in questi giorni, stiamo lavorando,
in accordo con Assofornitori, nell’ottica
di portare EXPOdetergo International
anche all’estero”.
Parola d’ordine della manifestazione è
stata “innovazione”. Come avremo mo -
do di approfondire nel prossimo numero
di Detergo, in tema di novità EXPOdeter -
go International 2014 ha fatto il botto nel
modo più travolgente e radicale possibi-
le. Una volta chiusi i battenti della gran-
de maniferstazione milanese, nulla sarà
più come prima in tema di lavanderia.
Fra le tante immagini che lo provano, qui
ci limitiamo ad annunciare, a mo’ di trai-
ler cinematografico, le grandi linee di
trattamento completamente automatiz-
zate che favoriscono il risparmio energe-
tico e idrico, le soluzioni pensate per
evitare contaminazioni tra i capi, le lava-
trici capaci di contenere più di cento chi-
logrammi di biancheria in spazi molto
contenuti, le etichette RFID per il ricono-
scimento e lo smistamento dei capi (in
modo da ridurre le perdite di biancheria
e garantire un risparmio al cliente), i
macchinari per la stireria, pensati per i
mercati asiatici e americani ma orientati
oggi anche all’Italia (in grado di stirare
oltre cento camicie all’ora, con un note-
vole risparmio di risorse), i detergenti a
impatto zero.
Sono solo alcuni esempi delle numerose
novità tecnologiche esibite a Milano per
tutte le fasi del trattamento dei capi e
della biancheria: dal trasporto e stoc-
caggio degli abiti e dei prodotti tessili
sporchi alla selezione dei trattamenti,
fino al lavaggio, alla stiratura e all’impac-
chettamento per la consegna finale.
Soluzioni pensate per un mercato che si
evolve e che chiede sempre di più solu-
zioni efficaci, efficienti ed economiche,
senza dimenticare la forte attenzione alla
salvaguardia ambientale.
L’appuntamento con il business del puli-
to, ma anche con le nuove frontiere
aperte da campagne come “Notate la
differenza?”, è ora tra quattro anni, sem-
pre a Fiera Milano, nel 2018, per l’edizio-
ne numero 18 di EXPOdetergo Interna -
tional.

Exhibitors signed business deals and
orders, confirming its export drive, which
in some cases can reach peaks of up to
90%”.
“The increase in overseas visitors – as
Michele Perini, president of Fiera Milano
pointed out –  is further proof of Fiera
Milano’s pulling power for buyers world-
wide who recognize the excellence of
Italian products and choose to do busi-
ness here. This is our mission now: to
offer greater opportunities to meet with
buyers from every corner of the world.
This is also why, driven by the positive
comments received from exhibitors over
the past days, we are now working with
Assofornitori to also take EXPOdetergo
International overseas”.
The exhibition buzzword was “innova-
tion”. As we will see in greater
detail in the next issue of Detergo,
the new offerings at EXPOdetergo
International 2014 were truly
attention-grabbing and radical.
Now that the doors of the
Milanese event have closed, noth-
ing will ever be as it was before in
the field of laundries. Here is a
summary, almost like a move trail-
er, of the many offerings on show
that bear witness to this: com-
pletely automated lines for energy and
water savings, new solutions to prevent
garment contamination, compact wash-
ing machines that can contain more than
100 kg of laundry, RFID labels to recog-
nize and separate garments (so that less
linen is lost and customers can save
money), pressing machinery, designed
for the Asian and US markets and now
for Italy too (and that can iron more than
100 shirts per hour, which generates
considerable savings in human
resources), zero-impact detergents.
Just a few examples of the many new
technologies showcased in Milan for
every step in the treatment of garments
and linen: starting with the transport and
storage of dirty garments and textile
products to treatments, washing, ironing
and packaging for delivery. Solutions for
a changing market with an ever greater
demand for effective, efficient and cost-
effective solutions, and with a strong
focus on protecting the environment.
The next appointment with the cleaning
business, but also with the new frontiers
opened by campaigns such as “Notice
the difference?”, will be 4 years from
now in 2018, at Fiera Milano as always,
for the 18th EXPOdetergo International. DD23

DETERGO OTTOBRE - OCTOBER 2014

EVENTI
EVENTS 3



Starting with this issue of DETERGO and jointly
with HiSkill, a company that specializes in the
sector, we will publish a series of articles intend-
ed to serve as a brief course on management and
sales techniques. 
We will cover the most modern and systematic
techniques based on literature and bibliography
in addition to articles from trade magazines and
experiences reported by top sellers in multiple
market sectors. 
Once familiar with the subject matter, we will try
to understand how they can best be used by
industrial laundries to maximize profits.

So how should we start discussing such
a complex and extremely diversified
topic as marketing?
I would say by addressing the primary
goal of any company: sales growth, to
increase turnover and especially prof-
itability.
Expanding the company is a project that
must always be conceived and designed
through a common standard of conduct.
Let’s try to imagine this company as a
puzzle composed of the pieces added by
every one of its parts (executives,
employees, sales people, technicians),
obviously within their own area of com-

In collaborazione con HiSkill, azienda specializ-
zata di settore, a partire da questo numero di
DETERGO vogliamo proporre una serie di articoli
da intendere come un breve corso di manage-
ment e tecniche di vendita. 
Lo svilupperemo esponendo le tecniche più
moderne e sistematiche, non solo fondate sulla
letteratura e la bibliografia, ma anche testate sul
campo, con l’ausilio delle esperienze riportate da
venditori d’eccellenza in molteplici settori.
Una volta padroni della materia, cercheremo di
capire insieme come la lavanderia industriale
possa farne il miglior uso, finalizzato alla massi-
mizzazione dei profitti.

Dunque, come cominciare a discutere di
un argomento così complesso e, soprat-
tutto ricco di varianti come il marketing?
Direi attraverso quello che è il primo
obbiettivo di una azienda: un’espansione
delle vendite al fine di un aumento di fat-
turato, ma in particolare di redditività.
Il progetto di espansione di una azienda
deve essere sempre pensato e progettato
attraverso uno standard comportamenta-
le comune. Proviamo a immaginare que-
st’azienda come un puzzle nel quale ogni
sua parte (dirigenti, impiegati venditori,
tecnici) mette le proprie tessere, ovvia-
mente a seconda dell’area di competenzaDD24
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Presentarsi a un’azienda in modo impeccabile,
fornendo contenuti adeguati a una propria
immagine quanto mai pensata e curata, 
è la prima, importante chiave del successo.
Con cinque regole da rispettare

Presenting yourself to a company in an
impeccable manner, with content that shows
you thought and care about your image 
is the most crucial key to success. 
Here are five rules to abide by.

SALES MANAGEMENT 
E

TECNICHE DI VENDITA

SALES MANAGEMENT 
AND TECHNIQUES

Bisogna fare bella figura
subito
una seconda occasione
non esiste 1a parte

Be sure to make a good first
impression as you’ll never get
another chance Part 1

A cura di Andrea Genevois (*)
By Andrea Genevois (*)



di ciascuno. Il nostro obbiettivo è quello
di approfondire le tecniche di vendita.
A tale fine ci concentreremo non su una
sola parte di questo puzzle, cioè il vendi-
tore, ma tenteremo di analizzare anche
altri ruoli che, a uno studio più attento e
approfondito, risultano parte della cresci-
ta e del buon andamento di una azienda.
Per usare un termine “provocatorio”
diremo che la vendita è la capacità di
“influenzare “ il cliente. 
Naturalmente, come si dimostrerà nel
prosieguo, in modo positivo e propositi-
vo. A tal fine entriamo subito nel primo
punto fermo di questo nostro studio. A
tale proposito, il venditore vive al centro
di una “area di influenza”e deve essere
molto attento a lavorare all’interno di
questo spazio, identificandone le catego-
rie: referenze, amici colleghi, responsabi-
li di settore, passaparola.
In particolare deve essere concentrato,
durante una trattativa,  a non essere
coinvolto al di fuori della propria area di
influenza. Infatti, a parte le solite ecce-
zioni, che confermano comunque la rego-
la, non serve parlare di Renzi o dello tsu-
nami, quando bisogna invece essere
accorti a non cadere in questa trappola,
che consiste nell’essere coinvolti al di
fuori della propria area di influenza. Ciò
blocca l’iniziativa e giustifica la mancata
vendita.
Dunque quasi senza accorgerci, abbiamo
già fissato dei meccanismi chiave:
1) Sistema delle tessere
2) Distinzione tra chi può e non può

“influenzare”
3) Non perdere tempo nell’area di non

influenza
4) Evitare i preconcetti.

Il fattore fondamentale per portare avan-
ti un programma di questo tipo lo chia-
meremo fattore DL, iniziali di “duro lavo-
ro”. Nulla infatti al pari del duro lavoro è
alla base di una buona riuscita dei nostri
propositi. Il fattore DL va identificato
nella nostra disponibilità a fare anche le
parti che ci risultano più scomode,
(telefonate, incassi, campionature).
Dal grafico sintomatico di una proiezione
di quello che saranno i mercati in poche
decine di anni, notiamo la crescita espo-
nenziale  di molti Paesi, fra i quali quelli
che più colpiscono sono  senza dubbio il
Messico e le Filippine. Tutti gli altri Paesi
hanno motivazioni maggiormente visibi-
li, quali l’incremento demografico, che
conseguentemente porta a un incremen-
to proporzionale del prodotto interno

petence.
Our first objective is to further our
knowledge of sales techniques and there-
fore we will not only focus on the sales
staff piece of the puzzle, but also try to
analyze other roles which, according to
the results of accurate and in-depth
studies, contribute to the growth and
good performance of the company. 
In provocative terms, we could say that
selling is the ability to “influence” the
client.  Obviously this should be done in
a manner that is positive and proposi-
tional, as demonstrated later on. To this
end we will start with the first funda-
mental point in our study. Within this
context, the seller lives in the center of
an “area of influence”; he must be very
careful to work within this space and
clearly categorize: references, friendly
colleagues, department managers, word
of mouth.
During the negotiation process in par-
ticular, he must be careful not to get
involved with matters beyond his own
area of influence. In fact, besides the
usual exceptions which nonetheless con-
firm the rule, it is useless to talk about
politics or the weather when you should
be focusing on avoiding the trap of get-
ting involved in things outside  your
own area of influence.   
Therefore, almost without being aware
of it, we already identified a few key
mechanisms:
1) Use the puzzle piece system
2) Distinguish who can or cannot “influ-

ence”
3) Don’t waste time in non-influence

areas
4) Avoid preconceptions.

The fundamental factor for the advance-
ment of a program of this type is what
we’ll call the HW factor, the acronym for
“hard work”. Nothing is in fact as fun-
damental as hard work to ensure our
efforts come to fruition. The HW factor
must also be defined by our willingness
to do things we dislike (make phone
calls, collect payments, deliver samples).
The graph forecasting market trends for
the next few decades shows exponential
growth in many countries, with Mexico
and the Philippines being among the
most surprising. All other countries have
more foreseeable reasons for growth,
such as increasing demographics that
cause gross domestic product to under-
go proportionate growth. It this global
context, the objective lies in improving DD25
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and promoting Made in Italy production
which is still widely sought after around
the world.

Thinking about it automatically brings
me to ask myself: what is value, and
specifically what has value? I must
admit that the answer does not come
easily or quickly to me, and I guess the
answer may not be so obvious to anyone
who is reading this either.
I would therefore define market value as
being the equivalent of what I would be
willing to pay to obtain what I need.
This immediately brings up different
issues.
The first being: today more or less
everybody offers quality and service.  I
then imagine the competition as a 100
meter dash, where thousandths of a sec-
ond’s worth of time determine whether
you step on the podium or go home
without a medal.

The example may be banal, but it does
help us understand yet another skill the
seller must have: the ability to help the
client discover his level of need, meaning
what he truly needs. Perhaps the most
difficult part of the sales process is to
present a unique and irreplaceable
value, meaning that the item is valuable
because of its rarity. Let’s call this state-
ment a UVP (unique value proposition).
Without touching on the topic of inter-
personal relationships, which will fully
be addressed later, the general rules for
achieving this objective are:

1) Implement a monthly management
schedule that ensures constant cover-
age of all areas within your territory
of competence.

2) Abide by the work management
schedule.

3) Draft a unique value proposition apt
to satisfy the actual needs of the
clients, meaning that allows you to
act as a true Business Partner in
terms of being reliable, available,
organized to promote the product,
while remembering that (as seen
above in the 100 meter dash example)
the margin of error has become so
small that the difference is the thou-
sandths. Within this context it does
matter to pay attention to things that
may otherwise seem trivial, such as
arriving a few minutes early for an
appointment and present the prod-
ucts in a matter that enhances their

lordo. È un contesto globale dove l’ob-
biettivo resta pur sempre quello di
migliorare e promuovere un Made in
Italy ancora tanto apprezzato nel mondo. 

Riflettendo su questo, viene automatica-
mente in mente una domanda: ma cosa è
il valore, e, particolarmente, cosa è che
ha valore? Devo ammettere che non è
facile né agevole dare una risposta e,
ritengo che anche per voi lettori non sia
cosi scontata la soluzione.
Definirei, dunque cosa ha valore per il
mercato, come l’equazione di quanto
sono disposto a pagare per ottenere ciò
che mi serve.
Immediatamente si aprono  varie proble-
matiche.
La prima: oggi, chi più chi meno, tutti
offrono qualità e servizio. A me allora
piace immaginare la concorrenza come
una gara sui cento metri nella quale, in
una manciata di centesimi, ovviamente
in senso temporale, si sale sul podio o si
rimane senza medaglia.

Forse l’esempio è banale, ma ci aiuta a
capire un’ulteriore qualità che deve
appartenere al venditore: aiutare il clien-
te a scoprire il suo livello di esigenza,
cioè quello che realmente gli serve. Forse
la fase più difficile della vendita è quella
di proporsi come valore unico, insostitui-
bile, cioè che vale perché è raro.
Chiameremo questa affermazione come
PVU, (proposta di valore unico). 
Senza entrare, per il momento nella sfera
dei rapporti interpersonali, dei quali si
parlerà  ampiamente nel prosieguo,
diamo delle regole generali per l’otteni-
mento di questo obiettivo:

1) Basarsi su un piano mensile di presi-
dio, attraverso una copertura costante
del territorio di competenza

2) Rispettare la pianificazione del lavoro
3) Formulare quella proposta di valore

unico tesa a soddisfare reali esigenze,
di essere cioè  realmente un Business
Partner testato attraverso l’affidabilità,
la disponibilità, l’organizzazione rivol-
ta alla promozione del prodotto, ricor-DD26
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dando (vedi l’esempio fatto preceden-
temente della gara dei cento metri)
che il margine di errore si è estrema-
mente ridotto, e che la differenza si fa
in pochi millesimi. Conta in tal senso la
cura di quello che potrebbe essere con-
siderato minimale, ad esempio nell’arri-
vare a un appuntamento qualche minu-
to in anticipo, nell’adeguata presenta-
zione dei prodotti, nel valorizzare l’im-
magine anche del minimo particolare.

4) Rispettare un prefissato standard di
presentazione, che si individua nella
volontà di esaltare quanto risulta
necessario sia per l’interlocutore al
quale ci si rivolge, sia per il livello di
qualità che l’azienda propone. 

Un venditore deve essere vestito in
maniera adeguata, sobria, possibilmente
elegante. Ricordo, a questo proposito una
frase detta da un esimio professore: “Non
si ha mai una seconda possibilità per fare
una prima bella figura”: sfoggiare un kit
del venditore quanto mai appropriato.
Nel caso delle lavanderie industriali, mi
riferisco  ad un campionario di bianche-
ria ben piegato (con la possibilità di
poter “vestire”  tavoli o zone letto), il
metro, la penna, un’adeguata brochure di
presentazione.
Tutte queste qualità ci porteranno ad
avere con il cliente un rapporto interper-
sonale di pregio, in presenza del quale il
cliente stesso sarà maggiormente dispo-
sto, ovviamente in caso di rapporti di
lavoro consolidati, a tollerare una caren-
za del prodotto/servizio, piuttosto che
una carenza nel rapporto stesso.
Ovviamente il venditore non è una realtà
a sé stante, ma parte, come si è detto in
precedenza di una squadra nella quale
ognuno pone le proprie tessere: 
L’AZIENDA.

overall value and image down to the
smallest detail.

4) Follow the established presentation
standard, which highlights and
encompasses both the actual needs of
the audience and the level of quality
being offered by the company. 

A salesperson must wear suitable attire,
of understated and possibly elegant
style.
In this regard, I recall what an eminent
professor said: “You’ll never have a sec-
ond chance to make good first impres-
sion”. The salesperson’s kit should also
be impressive. In the case of industrial
laundries, this would mean impeccably
folded samples of linens (to possibly
“dress-up” tables or bedrooms), a tape
measure, a pen, and a suitable presenta-
tion brochure.
All of these quality factors will foster a
good interpersonal relationship with the
client and make him more likely to toler-
ate product/service mishaps once a
working relationship is established
rather than feel that the relationship
itself is lacking.
Obviously the seller is not a separate
entity but part of a team where, as pre-
viously stated, everyone contributes a
piece of their own: THE COMPANY.

* Andrea Genevois, born in Rome in 1965, graduated
from the Università degli Studi La Sapienza in Rome,
with a degree in Business and Economics. He took a
master’s course in management at the Luiss University
in Rome. In 1984 he became a sales agent for Industria
Tessile Gastaldi, where, between 2000 and 2008 he
was made sales manager for Central-Southern Italy
and head of professional training for new sales per-
sonnel. In March  of 2009 he began working with
Totex srl as sales manager, as well has head of resear-
ch for optimum products for laundry us

(*)* Andrea Genevois, nato a Roma nel 1965, consegue
il diploma di laurea in Economica e Commercio
all’Università degli Studi di Roma La Sapienza.
Partecipa a un “master” in management all’università
Luiss. Dal 1984 collabora come agente con l’Industria
Tessile Gastaldi, dove, dal 2000 al 2008 diventa il
responsabile commerciale per il centro sud e responsa-
bile della formazione professionale dei nuovi agenti. Da
marzo 2009 collabora con la Totex srl come responsabi-
le commerciale, nonché addetto allo studio di prodotti
ottimali per l’uso in lavanderia
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Nella prossima puntata andremo a esaminare le ca -
ratteristiche che ritengo fondamentali in questo grup-
po, cioè quelli che definiremo “I tratti della professio-
nalità” (1 - segue).

In the next issue we will examine characteristics I
believe are fundamental for this group, meaning
those we will define as “The traits of professionalism” 
(1- continued).



Laundries, forever.
A crucial industry, recently showcased in
Milan at the 17th EXPOdetergo Interna tio -
nal - the perfect opportunity to catch up
on the what/where/how-much/how and
why of laundering in the globalized
world of the 21st Century.
Laundries, forever.
This is what we discovered, as we chat-
ted and browsed alongside visitors to the
Milanese trade show.
The first truth leaps out at us: Among the
many kinds of businesses developed since
the Industrial Revolution, we find nothing
similar in terms of longevity and talent for
being recycled under a different guise or
other names.
Laundry, with a big “Ex” in front of it, is
the name of one of the most combative
and popular cultural associations in
Rome, established a decade ago to pro-
mote cultural projects and socially useful
activities, like the very popular “cicloffici-
na” [bike clinic]. Its name and inspiration
derive from its space which, during the
last century, served as the laundry facility

Eterne, le lavanderie.
Una realtà importante, appena esaltata a
Milano dalla diciassettesima edizione di
EXPOdetergo International, occasione ri -
velatasi ideale come nessun altra per fare
il punto su cosa-dove-quanto-come-perché
lavare nel mondo globalizzato del XXI se -
colo.
Eterne, le lavanderie.

Questo dunque si è appurato, conversan-
do e curiosando fra i visitatori - in gran
parte “lavandai” - della fiera milanese.
La prima verità balza agli occhi: non si
rinviene, tra le tipologie di siti produttiviDD28

DETERGO OTTOBRE - OCTOBER 2014

TENDENZE
TRENDS

Canzoni, quadri 
e schede elettorali
rendono eterne 
le lavanderie

Music, art and ballot boxes lend ‘eternal’ 
existence to laundries

All’indomani di EXPOdetergo International, negozi in
piena funzione o ex stabilimenti destinati a fini culturali
dimostrano l’ormai acquisita centralità delle “laundry”
nella nostra società. Dove, fra una centrifuga e l’altra,
un’utenza sempre più grande sperimenta nuove forme di
comunicazione e intrattenimento. 
Si tratta di siti così importanti da diventare non solo bar
o auditorium, ma all’occorrenza anche “seggio”

As EXPOdetergo International closes its doors, fully opera-
tional laundries or former facilities turned cultural outposts
demonstrate just how much laundries have become a
“core presence” in our society. Where, between one spin-
dry and another, an increasing number of users find new
forms of communication and entertainment. These venues
are important enough to become not only bars or concert
halls but, on occasion, even electoral polling places.



sviluppatisi a partire dalla Rivoluzione
Industriale, nulla di analogo quanto a lon-
gevità e vocazione a riciclarsi sotto altre
spoglie e altri nomi.
Lavanderia, con tanto di “Ex” davanti, si
chiama una delle più combattive e getto-
nate associazioni culturali di Roma, nata
una decina di anni fa per realizzare pro-
getti culturali e attività di utilità sociale,
come una frequentata ciclofficina. 
Nome e ispirazione si devono ai locali
utilizzati, che, nel secolo scorso, erano
adibiti a lavanderia del manicomio capi-
tolino.
A Torino, negli storici spazi di quella che
fu la lavanderia a vapore di un altro isti-
tuto psichiatrico, è sorto uno dei teatri di
danza più affascinanti del mondo, dove
leggiadre “etoiles” volteggiano negli stes-
si spazi utilizzati per lavare le camicie di
forza di quei poveri “matti”.
Quella che fu la lavanderia del museo
civico di Rimini, ribattezzata con felice
inventiva tipicamente romagnola, “Ricirco -
lo di Cervelli”, è diventata un locale mul-
tiuso, adibito principalmente a spaccio
enogastronomico, dove si organizzano
anche dj-set ed eventi culturali impregnati
di “movida”.
Nella coccola e frequentatissima Lavan de -
ria di Cadeo, in provincia di Piacenza,
girano le centrifughe per lavare le divise
della locale squadra di calcio, mentre
operatori della Ausl e volontari della par-
rocchia organizzano corsi riabilitativi per
soggetti in difficoltà, e si trova quasi sem-
pre qualcuno disposto a insegnarti rudi-
menti di musicoterapia o di lavaggio
delle stoffe.
Le ex lavanderie militari di via Piave, a
Mestre, sono da anni al centro di una
campagna di ispirazione popolare per la
loro riconversione a spazio pubblico, de -
stinato alla cultura e alla socializzazione.
Tanto per cambiare, Ex Lavanderia si
chiama l’ampio locale di Milano dove
concerti di roboanti big-band hanno co -
me scenario le opere realizzate per un’in-
trigante mostra collettiva di artisti contem-
poranei. 
Attività solo encomiabili, peraltro importa-
te in Italia da metropoli come New York,
dove molti galleristi d’assalto hanno inse-
diato i loro atelier in quelle che furono le
lavanderie raccontate in tante pagine di
letteratura americana, firmate nei secoli

for Rome’s psychiatric hospital.
One of the most spectacular dance the-
aters in the world occupies the historically
dense rooms of what once was a steam
laundry for another psychiatric hospital,
this time in Turin, where graceful “prima
ballerinas” twirl and spin in the same
rooms used to wash the “strait jackets”
for immobilizing the unfortunate inmates.

What was once the laundry facility at the
civic museum in Rimini - cleverly renamed
with typical local wit to “Ricircolo di
Cervelli” - has become a multi-use space
primarily operating as a wine and food
shop, that also hosts DJ-sets and is a hub
for “where-the-action-is” cultural events.

At the pampered and popular Lavanderia
di Cadeo, in the province of Piacenza,
washing machine drums turn as they laun-
der the uniforms of the local soccer team,
while the staff of the local health clinic
and volunteers from the parish church
organize rehab courses for people in cri-
sis, and there is almost always someone
willing to teach the basics of music-thera-
py or give lessons in laundering.
In Mestre, the former military laundry in
via Piave has long been at the center of a
public campaign for its renovation as a
public space to be used for cultural and
social events.
Just to be different, Ex Lavanderia is also
the name of a large venue in Milan
where roaring big-band concerts take
place surrounded by works of art created
for a fascinating collective show by con-
temporary artists. All laudable activities,
imported to Italy from big cities like New
York, where many aggressive gallery
owners have set up their ateliers in former
laundries brought to life in the pages of
American literary masters like Jack DD29
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London or Raymond Carver. Then again,
it was precisely in New York where – a
couple years ago – a group of industrious
creative types dreamed up a varied cal-
endar of events spread across the city
that involved coin-op laundry users in a
series of courses, children’s workshops
and countless cultural initiatives. You can
read all about it at www.laundromatpro-
ject.org. Proof of laundry power will be
on view in less than a year in Atlanta,
where the next, much-anticipated edition
of the Clean show will take place.
It will be up to historians, sociologists and
city planners to record in detail the
processes that led to this widespread
Renaissance of laundry sites that have,
depending on their origins, contributed to
the history of cities, industrial zones, or
communities. In the meantime, a second
phenomenon of even greater interest to
industry professionals comes to mind: that
is, the massive and widespread conver-
sion of laundries to mixed-use taking
place around the world. The merit goes to
those who, on one hand, foresaw certain
socio-economic changes caused by the
global recession that erupted in 2008,
and on the other, the flexibility of busi-
nesses open to the public – in other
words, laundries – where increasingly
numerous categories of users congregate,
all with the same need to do their laun-
dry, and on a limited budget. Singles, stu-
dents, foreigners/travelers, the elderly
and even the unemployed are all looking
for some place different to hang out.
The ever-increasing automation of wash-
ing processes and changes in user pro-
files shed light on such phenomena as the
“Wasbar”, the laundry-plus spots success-
fully rolled out in Ghent and Antwerp,
Belgium where, depending on the time of
day, concerts, cafe service, hairdressing,
and artistic performances are offered to
patrons waiting for their wash. This is a

da maestri che si chiamano Jack London
o Raymond Carver. D’altra parte, è pro-
prio la New York dove – cosa di un paio
di anni fa - un gruppo di solerti creativi
ha dato vita a un articolato calendario di
eventi sparsi per tutta la metropoli, coin-
volgendo gli utenti delle “laundry” auto-
matiche in seminari, corsi, laboratori per
bambini e innumerevoli altre iniziative
culturali. 
Se ne reperisce direttamente notizia con-
nettendosi al sito http://www.laundromat-
project.org, e se ne avrà conferma fra
meno di un anno ad Atlanta, dove è in
programma una nuova, attesa edizione
della fiera Clean.
Spetterà a storici, sociologi e urbanisti
raccontare nel dettaglio quali meccanismi
hanno determinato questa diffusa opera
di rinascita sotto altre spoglie di lavande-
rie che hanno, a seconda della loro gene-
si, fatto la storia di città, distretti industria-
li, comunità civili. Nel frattempo occorre
prendere atto di un secondo fenomeno,
ancora più rilevante per gli addetti ai
lavori, ovvero la massiccia e diffusa
opera di riconversione delle lavanderie a
cui stiamo assistendo in ogni angolo del
mondo. Se ne deve il merito a quanti
hanno compreso in tempo da una parte
certi effetti socio-economici indotti dalla

grande crisi mondiale deflagrata nel
2008, e dall’altra la duttilità di un model-
lo di pubblico esercizio – per l’appunto
la lavanderia – dove si aggregano sem-
pre più numerose categorie di utenti,
accomunati da necessità di lavare e scar-
so budget a disposizione. 
È così per i single, gli studenti, gli stranie-
ri, le coppie di anziani, perfino i disoccu-
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pati alla ricerca di un locale diverso dal
solito bar.
Crescente automazione dei processi di
lavaggio e mutazioni dell’utenza spiega-
no così fenomeni come il Wasbar, model-
lo di lavanderia-locale pubblico sperimen-
tato con successo a Gent e Anversa, in
Belgio: ovvero, a seconda dell’orario,
concerti, ristorazione, servizio di parruc-
chiera e performance artistiche proposte
agli avventori in attesa di ritirare la bian-
cheria lavata. 
Si tratta di un format che negli ultimi anni
ha iniziato i suoi primi esperimenti anche
in Italia, ad esempio con il Laundry Cafè
aperto a Firenze. Secondo un modello di
apertura al pubblico che ha avuto felice
espressione anche a Lecce, dove la la -
vanderia Jefferson della premiata ditta
Cariglia sta conoscendo una nuova
espansione grazie a manifestazioni come
“Washing by watch”, rassegna di video -
arte e fotografia ospitata con enorme suc-
cesso lo scorso marzo nel negozio di via
Reale.

format that has recently been launched in
Italy as well; for example, at the Laundry
Cafè opened in Florence. Another proj-
ect, based on a model that welcomes the
public, was launched in Lecce, where the
Jefferson laundry (part of the prizewin-
ning Cariglia firm) is now enjoying an
expansion phase thanks to events like
“Wash and watch”, a hugely popular
video-art and photography show hosted
last March at its via Reale location.
Then again, the need for an all-around
comfortable and flexible laundromat – not
just close to home, but compatible with
other needs, both private and family-ori-
ented – is so widespread as to have
reversed the process. Thus, in addition to
the totally or partially revamped “rapid-
cleans”, we become more and more
accustomed to new multi-use spaces
where, among the various services
offered, laundering (often self-service) is
just one. That’s how it is at the Lavanderie
Ramone – temple of alternative music –
opened in Turin’s San Salvario district in

LP 690 E V2
La soluzione per lo

Stiraggio Professionale
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2012 by the ARCI Association, a historic
meeting place that since then, between
one rock concert and another, has never
closed its doors but continues instead to
attract the public, especially young peo-
ple, thanks to the many services… includ-
ing coin-op laundry.

The innate ‘feeling’ between rock and
washing machines is such that if laundries
are not being converted to music, music
finds its way in anyway, alongside those
waiting for their laundry to finish. Indeed,
not more than a year ago, it happened in
Florence, where the Piaceri Proletari band
undertook a “spontaneous tour” of the
city’s laundromats, a smash hit with
patrons between one load of laundry and
the next.
As EXPOdetergo International confirmed,
we are moving closer and closer to living
in a globalized world in the shape of a
washing machine. If any doubts
remained, the recent European elections
should have banished them, as laundro-
mats served as electoral polling places.
Including the one at Oxford, used by
teachers and students at the famous uni-
versity known for its significant contribu-
tions to the forging of human destinies.
Between one rinse cycle and the next.
Laundries, forever.

D’altra parte, il bisogno
di una lavanderia
comoda e duttile sotto
ogni punto di vista –
non solo vicina a casa,
ma anche contaminabi-
le con altri bisogni, pri-
vati e familiari – è così
capillare e diffuso da
farci assistere anche a
processi di tipo inverso.
Per cui, oltre alle “puli-
lampo” riconvertite del
tutto o in parte, pren-
diamo sempre più con-
fidenza con nuovi loca-
li multiuso dove, tra le
funzioni previste, spic-
ca sovente quello di lavanderia, possibil-
mente self service. 
È il caso di Lavanderie Ramone, tempio
della musica alternativa aperto a Torino,
quartiere San Salvario, nel 2012, a cura
dell’Arci: uno storico spazio associativo
che da allora, fra un concerto rock e l’al-
tro, non chiude i battenti, ma continua
invece ad aggregare pubblico, soprattut-
to giovane, grazie a molteplici servizi
comprensivi anche di lavanderia automa-
tica.
Il feeling naturale tra lavatrici e rock è
tale che, se non sono le lavanderie a con-
vertirsi alla musica, è la musica a entrare
lo stesso accanto a chi aspetta la bian-
cheria pulita. Così, non più tardi di un
anno fa, è accaduto a Firenze, dove la
band dei Piaceri Proletari si è inventata
un “tour spontaneo” nelle lavanderie
automatiche della città, con strepitosi con-
sensi tributati dagli avventori fra una cen-
trifuga e l’altra.
Come EXPOdetergo International ci ha
confernato, ci apprestiamo ad abitare un
globalizzato mondo sempre più a forma
di lavatrice? Se ancora qualcuno coltiva-
va qualche dubbio in proposito, può
essergli passato del tutto con le recenti
elezioni europee, durante le quali le
lavanderie sono diventate seggio.
Compresa quella di Oxford, frequentata
da docenti e studenti della famosa univer-
sità dove si contribuisce in modo così
importante a forgiare i destini dell’uma-
nità.
Fra un risciacquo e l’altro.
Eterne, le lavanderie.DD32
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vani Imprenditori di Assosistema, una
prima rete di contatto con i colleghi di
Confindustria, circa 13.000 associati
iscritti alle territoriali. 
E, ambizione maggiore, il confronto con
gli altri Paesi europei come fonte di
scambio di proposte e di sperimentazioni
per lo sviluppo del settore.
Fondamentale, sarà, per i Giovani Im -
prenditori, la formazione, elemento su
cui Assosistema investe e crede molto
per essere preparati ad affrontare le sfide
del mercato.
Il Gruppo ha scelto anche un suo refe-
rente, che coordinerà il lavoro dei com-
ponenti e parteciperà, all’occorrenza, ai
Consigli Direttivi dell’Associazione per
sottoporre questioni di interesse del set-
tore o proposte di approfondimento.
“Accolgo con una grande motivazione la
mia nomina a portavoce del Gruppo Gio -
vani Imprenditori di Assosistema – ha
commentato Didier Vierin, ingegnere
meccanico della L.I.P. Srl con significati-
ve esperienze di lavoro all’estero – sarà
un’occasione importante per incrementa-
re le mie capacità e per accrescere le
mie conoscenze professionali.
Soprattutto in un momento di crisi come
questo, il contributo delle nuove genera-
zioni può essere utile per riorganizzare la
ripresa e ridare fiducia e speranza a tutto
il settore e a chi vi ha lavorato finora con
forte dedizione”.

Largo ai giovani. 
Assosistema dà vita al Gruppo Giovani
Imprenditori dell’Associazione, luogo in
cui le nuove generazioni d’impresa si riu-
niscono e confrontano sulle sfide e sulle
strategie di mercato.
Una speranza di cambiamento per il fu -
turo e un investimento per tutti. 
“C’è bisogno di energie fresche e nuovi stimoli
– ha detto Maurizio Genesini, Presidente di
Assosistema – confido molto nei giovani delle
nostre imprese, affinché facciano formazione
e lavorino insieme per cambiare il modo di
fare impresa e per innalzare il livello del merca-
to attraverso la qualità e l’innovazione”. 
“Tutto ciò che è stato fatto dai vostri pa -
dri ha un grande valore e sarà la base da
cui dovrete partire – ha aggiunto Patrizia
Ferri, Segretario Generale di Assosiste -
ma - per andare oltre e proporre nuove
soluzioni, nuovi modelli di business e
nuove idee da sviluppare per rendere più
competitivo l’intero settore. 
Il beneficio sarà di tutto il sistema per-
ché occorre superare la logica quotidia-
na della singola impresa a favore di un
approccio di livello più alto che vi con-
senta di dialogare con i vostri interlocu-
tori e competitor ”.
Obiettivi primari del Gruppo saranno la -
vorare sul benchmarking del costo me -
dio del prodotto e del servizio e un’anali-
si comparata della legislazione a livello
internazionale. Centrale, sarà, per i Gio -

Assosistema, 
nasce il Gruppo
Giovani Imprenditori di Laura Lepri

Il 19 settembre 2014, a Roma, si è costituito il
Gruppo Giovani Imprenditori, composto da
figli di imprenditori e dirigenti, di età compre-
sa fra i 18 e i 40 anni che hanno responsabi-
lità di gestione nelle aziende iscritte
all’Associazione.
Centrale, sarà, per il Gruppo il confronto con
l’Europa per la realizzazione di studi e analisi

comparate, la destinazione di mercati interna-
zionali, la realizzazione di joint venture e reti
d’impresa.
Didier Vierin, 31 anni, ingegnere meccanico
della L.I.P. Srl, è stato scelto quale portavoce
del Gruppo con compiti di coordinamento e di
partecipazione al Consiglio Direttivo di Assosi -
stema.
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Via Darwin, 28 
Trezzano Sul Naviglio (MI) 

Tel./Fax 02/4451959 
Cell. 348/2329398 

info@berettagualtiero.it 

Assistenza tecnica impianti e macchine 

Vendita attrezzature nuove e usate 

Consulenza normativa e libretti di manutenzione 

Operiamo in tutto il nord Italia 

www.berettagualtiero.it 

SServizi e soluzioni per la lavanderia professionale 

Servizio tecnico e commerciale autorizzato 

IIMPRESA CERTIFICATA PER LA MANUTENZIONE DI IMPIANTI FRIGORIFERI 

Questo è lo spazio che ti offriamo,
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Condizioni di pagamento: riba 60 gg. data fattura
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Piccola pubblicità, grandi successi
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DETERGO offre, annunci a basso costo di un ottavo di pagina, 
consentendo così anche a piccole aziende di farsi conoscere e promuoversi, 

riallacciando i rapporti con i vecchi clienti e procacciandosene di nuovi.

La pubblicità è un un’arma preziosa: usiamola!



“I’ll share a new anecdote. If during the
negotiation phase I bring to the potential
client laundry from our stock, already
used and washed but as white and
bright as the brand new linens of a com-
peting company, this makes the type of
laundering our company guarantees
much easier to grasp. Consequently the
price also takes on a whole new mean-
ing, which relates to the quality and
durability of the textile product to be
supplied…. In fact, the customer in
question chose us”. 
This is the word, or rather “words” of a
21st century gentleman by the name of
Franco Ferraro. Clearly, if anyone were
looking to make a commercial for the
region of Calabria, to inspire trust and
optimism towards Italy as a country still
worthy of being called “Belpaese”, the
past and current history of the Ferraro
laundry would serve as perfect example.
It is the story of a family inextricably tied
to the history of this gorgeous land and
entrepreneurial at the same time, whose
profound and constantly updated know-
how propels it towards the future in a
market subject to radical innovations and
transformations.
Everything started in the mid ‘70, when
an Italian family emigrated from the
Swiss canton of Grigioni to enchanting
Soverato, a city caressed by the waves
of the Ionian sea and framed by charm-
ing hills in the province of Catanzaro. It
was here, among pristine beaches and
lush chestnut trees, while Lucio Battisti’s
sang “Il mio canto libero” and Pietro

“Le racconto un aneddoto fresco. 
Se, in fase di trattativa, io porto al po -
ten ziale cliente biancheria prelevata dal
nostro magazzino, già usata e lavata,
bianca e splendente come quella nuova
di un’azienda concorrente, quanto meno
è facile farsi un’idea sul tipo di lavaggio
che la nostra azienda garantisce. 
Di conseguenza, anche il prezzo assume
un altro significato, relativo alla qualità e
alla durata del prodotto tessile diventato
oggetto di fornitura... infatti, il cliente in
questione ha scelto noi”. 
Parola, anzi, “parole”, raccontate da un
gentiluomo del XXI secolo che fa di no -
me Franco Ferraro. A dimostrazione che,
se qualcuno cerca uno spot per la Ca -
labria, di quelli che infondono fiducia e
ottimismo su un’Italia da chiamare anco-
ra Belpaese, la storia, nonché il presen-
te, della lavanderia Ferraro, diventano
quanto meno esemplari. Perché è una
storia familiare, con salde radici nel pas-
sato di questa stupenda terra, e nello
stesso tempo imprenditoriale, proiettataDD36
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Alta qualità 
più competenze
La somma è
Lavanderia Ferraro

High quality plus competencies equals: Ferraro Laundry

di/by Stefano Ferrio

Come, grazie a un’eccellenza da sempre persegui-
ta, un’impresa familiare calabrese è diventata
struttura industriale al servizio di un intero territo-
rio. Dove alberghi e ristoranti sono riforniti di tova-
gliati e biancheria acquistati dalle tessiture del
migliore Made in Italy. Garanzie che consentono
all’azienda di distinguersi in un mercato complica-
to, perseguendo obbiettivi di igiene, alta qualità e
servizio. Con preziose raccomandazioni in tema di
lotta al monouso, ambiti di competenza delle
lavanderie, detergenza.

The ongoing pursuit of excellence is how a family-
owned laundry in Calabria became an industrial
business that serves an entire territory and resup-
plies hotels and restaurants with table and bed
linens by the best Made in Italy textile manufac-
turers. Guarantees that allow the company to
stand out in a complex market as an icon for
hygiene, top quality and service. 
It is a company with eminent recommendations in
terms of opposing disposable products, laundry
operations and cleaning in general.



nel futuro grazie a conoscenze profonde,
e continuamente aggiornate, di un mer-
cato soggetto a radicali innovazioni e
trasformazioni.
Tutto incomincia a metà degli anni ‘70,
trasferendo una famiglia di emigranti ita-
liani dalla Svizzera del cantone dei Gri -
gioni all’incanto di Soverato, città in pro-
vincia di Catanzaro lambita dalle acque
del mar Ionio e incorniciata da ridenti
colline. È qui che, mentre Lucio Battisti
intona “Il mio canto libero” e Pietro Men -
nea si invola verso il record mondiale dei
200 metri, fra spiagge immacolate e
ubertosi castagneti, Vincenzo Ferraro e
la moglie, Barbara Battaglia, aprono il
classico negozio “lavasecco”, battezzato
lavanderia la Nivea.
Pochi anni di attività sono sufficienti per
indicare prospettive di sviluppo su cui
investire, anche grazie alla virtuosa iden-
tità familiare dell’azienda. 
“Io e mia moglie Loredana, assieme a
mio fratello Marco, siamo entrati giova-
nissimi in lavanderia – conferma il figlio
di Vincenzo, Franco Ferraro – e se at -
tualmente siamo in grado di gestirla, e di
aggiornarla costantemente all’evolversi
dei tempi, è anche grazie alle esperienze
acquisite lavorando sin da ragazzi ac -
canto ai nostri instancabili genitori.
“D’altra parte, sembrava scritto – conti-
nua Franco Ferraro. – Basti pensare che
ero un ragazzino quando, alle 7,30, pri -
ma di andare a scuola, mia madre mi
chiedeva di scendere ad aprire la lava-
secco per ritirare gli indumenti personali
da lavare, che i clienti più mattinieri la -
sciavano prima di recarsi al lavoro, per-
ché lei rimaneva ad accudire mio fratello
Marco, più piccolo di me di 10 anni”. 
Una dura gavetta, come si suol dire.
“Tanto che nel 1977 - conferma il signor
Franco - mio padre, a pochi mesi dal-
l’avvio della lavasecco, decide di ritorna-
re a lavorare in Svizzera, per contribuire
a pagare ancora più in fretta i debiti do -
vuti all’avvio dell’attività”.
Nel 1982 viene ceduta la lavasecco di
Soverato e, nel vicino paese di Satriano
viene avviata l’attuale lavanderia artigia-
na ad acqua, che si rivolge esclusiva-
mente a ristoranti, alberghi e villaggi turi-
stici del territorio. 
Sono anni difficili: tanto lavoro, compe-
tenze da far crescere, fatiche da “pionie-
ri”. “In ogni caso - racconta Franco Fe r -
raro - io, mio fratello e Loredana, allora
la mia ragazza e oggi mia moglie, siamo
stati subito in grado di entrare in sintonia

Mennea’s sprinted towards a
new 200 meter world-record,
that Vincenzo Ferraro and his
wife Barbara Battaglia opened
a classic “dry cleaners” and
named it “la Nivea”.
After a few years the family-
owned business had clear per-
spectives for investments and
growth, also thanks to its
impeccable reputation. “My
wife Loredana and I, together
with my brother Marco, were
very young when we started
working at the laundry - says
Vincenzo’s son, Franco Ferraro – and
among the reasons why we are able to
manage and constantly update it as the
market evolves is the experience we
gained as youngsters working next to
our indefatigable parents.”
“On the other hand, maybe it was preor-
dained – Franco Ferraro continues –
considering that when I was a boy
before I went to school my mother
would ask me to go down to the shop at
7:30 AM, open it and pick up the per-
sonal laundry clients dropped off before
going to work, so she could stay and
take care of my brother Marco, who was
10 years younger than me”. 
You learned the hard way, as they say.
“Even more so – Franco states – since in
1977, a few months after the laundry
opened, my father decided to go back to
work in Switzerland so they could pay off
the debts incurred to open the business
even faster”.
In 1982 the dry cleaning shop in
Soverato was sold and the current laun-
dry business, which uses the wet clean-
ing method and serves exclusively
restaurants, hotels and vacation clubs in
the area, was opened in the nearby city
of Satriano. Those years were difficult:
lots of work, competencies to develop,
truly a “pioneering” effort. In any case –
says Franco Ferraro – my brother,
Loredana, and I (Loredana back then
was my girlfriend and now is my wife),
immediately got accustomed to the
pace, the objectives and workload
organization of a forward-thinking laun-
dry”. In fact it only took a few years for
Nuova Nivea to undergo a radical trans-
formation, become a reference point in
the hotel and tourism sector and assume
the trends and rhythms of a full-fledged
industrial laundry. A role it continues to
fulfill with authority and forward-thinking DD37
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dynamics, demonstrating that when the
foundation of a company is financially
but most importantly sound from a cul-
tural perspective, it will be able to switch
to a higher gear and face any type chal-
lenge in times of prosperity or crisis. “As
everyone knows, this is a lean period of
time – explains Ferraro – but this is
exactly why only a solid family structure
can withstand it and expand as soon as
possible thereafter. First and foremost, it
can rely on that priceless asset known as
competencies”. “In other words – the
entrepreneur clarifies – reliability that
encompasses everything the customer
truly cares about. These days they seem
obsessed with price and their ability to
sustain it, but at the same time they are
still sensitive to the value of quality in
terms of longevity and excellent crafts-
manship. In this regard, I am specifically
talking about the line of table and bed
linens which gives Ferraro a competitive
edge over textile service companies by
virtue of yarn quality, embroidery, stripes,
packaging. Once customers realize this,
it will be difficult for them to walk away
although they may still try to haggle over
the price”.
The competencies Franco Ferraro talks
about are on the other hand the same by
which he became a counselor for the
Tourism department of Assosistema; an
institutional role that, as if it were possi-
ble, make his stand on the most recur-
ring topics in the laundry supply chain
even more authoritative. Following are
his opinions on three of the most current
issues in Italy.
On the areas of competence: “Italy
urgently needs clear regulations by
which yesterday’s glorious dry cleaner,
today’s wet and dry cleaners, could pro-
vide only personal services while compa-
nies are served by industrial laundries.
Today’s excessive mix of competencies
only contributes to create confusion and
negatively affects the entire sector”.
On paper and disposable items in
general: “If a hotel or restaurant opts to
use single-use articles they should
assume the specific responsibilities that
derive from their failing to choose cotton
textiles which are indisputably better for
the environment and guaranteed to yield
financial benefits for the entire supply
chain. We would only need to regulate
reusable items, for example by detaxing
TaRSU (waste management tax) costs by
a certain percentage to the detriment of

con i ritmi, gli obbiettivi e l’organizzazio-
ne del lavoro di una lavanderia proiettata
nel futuro”. Bastano infatti pochi anni
perché la Nuova Nivea inizi a trasformar-
si in modo radicale, divenendo punto di
riferimento per il settore turistico alber-
ghiero, e assumendo i trend e i ritmi di
una lavanderia industriale a pieno regi-
me. Ruolo tuttora rivestito con autorevo-
lezza e dinamismo proiettato nel futuro,
a dimostrazione che quando un’impresa
poggia su solide basi culturali, prima
ancora che economiche, potrà affrontare
ogni tipo di sfida con una marcia in più,
in periodi tanto di prosperità che di crisi.
“Questo è, come sappiamo, un periodo
di vacche magre - spiega a questo pro-
posito Ferraro - ma, proprio in ragione di
ciò, un’impresa di solida impronta fami-
liare possiede tutte le carte in regola per
resistere e, non appena possibile,
espandersi. A cominciare da quel patri-
monio senza prezzo che si chiama com-
petenze”.

“Ovvero - chiarisce l’imprenditore -
un’affidabilità applicata a tutte le proble-
matiche che stanno a cuore al cliente. 
Il quale oggi è quasi ossessionato dal
prezzo, e dalla sua capacità di sostener-
lo, ma resta nello stesso tempo sensibile
ai valori di una qualità che si declina in
lunga durata ed eccellenza di tipo arti-
gianale. Quando parlo di quest’ultima,
mi riferisco in particolare a linee di tova-
gliato e di biancheria che rendono la la -
vanderia Ferraro competitiva con una
tessitura per quanto riguarda qualità del
filato, ricami, rigature, confezione.
Quando il cliente mette a fuoco risorse
del genere, farà fatica a lasciarti, anche
se magari proverà sempre a tirare sul
prezzo”.
Le competenze di cui parla Franco Fer -
raro sono d’altra parte le stesse che lo
hanno portato ad assumere la carica di
consigliere nella sezione Turismo di As -
sosistema. Ruolo istituzionale che confe-
risce, se possibile, ulteriore autorevolez-
za a certe sue precise prese di posizione
in merito alle tematiche più ricorrenti del-
l’indotto lavanderia. 
Eccone, di seguito, tre di assoluta attua-
lità nel panorama italiano.
Sugli ambiti di competenza: “In Italia
urgono normative chiare, in base alleDD38
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quali la gloriosa lavasecco di ieri, oggi
wet and cleaning, dovrebbe operare
esclusivamente nell’ambito dei servizi alla
persona, mentre spetta alla lavanderia
industriale erogare servizi alle imprese.
Oggi un’eccessiva commistione di com-
petenze contribuisce solo a creare una
nociva confusione nell’intero settore”.
Sulla carta e il monouso in genere:
“Se un hotel o un ristorante optano per
l’utilizzo del monouso, devono assumer-
si responsabilità precise, derivare dalla
scelta di non privilegiare tessuti di coto-
ne che arrecano indiscutibili vantaggi
ambientali, e garantiscono positive ri -
cadute per un intero indotto economico.
Basterebbe normare adeguatamente il
riutilizzabile, ad esempio detassando con
una percentuale i costi della Trasu, a di -
scapito del monouso, per il quale van no
invece aumentate le tariffe, che altrimen-
ti, a fine anno, i comuni spalmano su
tutta la popolazione”.
Sulla detergenza: “Troppe aziende oggi
sono poco incentivate a sviluppare nuovi
detergenti, i cosiddetti formulati, capaci
di detergere, preservando al meglio il
patrimonio di biancheria. Ne conseguo-
no vari problemi: mancata formazione
delle risorse umane, chimici addetti al
controllo del processo di lavaggio im -
provvisati e poco inclini a documentarsi,
incapacità di ridurre in modo virtuosi i
consumi idrici. Utilizzando lavacontinue
tecnologicamente evolute occorre una
specializzazione continua, alimentata
dalle competenze e non dall’improvvisa-
zione”.
Ma, fortunatamente, il presente offre an -
che spunti di concreto ottimismo. 
“A tale proposito - racconta Ferraro -
sono rimasto favorevolmente impressio-
nato dalla visita all’ultima EXPOdetergo
International, dove io, mio padre e mio
fratello abbiamo apprezzato gli stand dei
fabbricanti di macchinari, che finalmente
hanno apportato importanti innovazioni
sui sistemi di controllo utilizzati nel pro-
cesso di lavaggio. Ad esempio Jensen
ha dotato la lavacontinua di sistemi di
rilevamento dei valori chimici nelle va -
sche delle acque di recupero, mentre
Kannegiesser ha pensato bene di instal-
lare dei filtri all’interno delle vasche di re -
cupero delle acque di processo.
Segnali evidenti che attualmente qualco-
sa nella detergenza non funziona”.
Battaglie tutt’altro che semplici. 
E Ferraro è il primo a saperlo quando
racconta che “oggi dobbiamo cavarcela
da soli. Come è accaduto in un passato
recente alla nostra lavanderia, che si era
rivolta a un centro specializzato con lo
scopo di ottenere delle linee guida sulle
modalità e sulle condizioni di utilizzo dei
detergenti, per sentirsi rispondere che
tali dati vanno richiesti direttamente ai
produttori di detergenti...”.
Sconcerto naturale. Ma che, secondo
Franco Ferraro, deve passare subito,
“perché - spiega - è vero che domani è
un altro giorno, ma è sempre meglio ri -
solvere oggi i problemi”.

disposable items, the fees for which
would increase instead, so that munici-
palities no longer have to split them
among the entire population at the end
of the year”. 
On laundering: “Too many companies
these days lack incentives to develop
new types of detergent, those known as
formulated detergents, which are capa-
ble of cleaning as well as protecting the
investment represented by the items
being washed to the maximum possible
extent. This results from several factors:
the lack of trained human resources, the
laundry process being supervised by
chemists who improvise and hardly
inclined to keep up with the latest devel-

opments , and the inability to
effectively minimize water con-
sumption rates. Using techno-
logically advanced continuous
tunnel washers requires on-
going specialized training that is
driven by competence, not
improvisation. 
Fortunately, the present situa-
tion also gives us some reasons
to be optimistic. “In this regard I was
favorably impressed by the last
EXPOdetergo International event, which I
attended with my father and my brother.
We truly enjoyed visiting the stands of
machine manufacturers and see that
they finally implemented important inno-
vations for control systems used in the
laundry process. 
For example, Jensen equipped the water
recovery tanks of its continuous tunnel
washers with chemical detection sys-
tems, while Kannegiesser ingeniously
thought to install filters in the process
water recovery tank. This clearly indi-
cates that something in the cleaning sys-
tem is not working properly”.
These battles are everything but easy.
Ferraro himself is among the first to
acknowledge this by saying “These days
we must figure things out by ourselves.
A short while ago our laundry contacted
a specialized center to obtain guidelines
on the methods and conditions of use of
detergents just to hear that we should
request the data directly from the deter-
gents manufacturing companies….” 
Naturally it’s disconcerting. But accord-
ing to Franco Ferraro, we should get
over it quickly “because - he explains -
although it’s true that tomorrow is anoth-
er day, it’s always best to solve the prob-
lems today”. DD39
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C    MPRAR
ENE... COL

MO  S
CONV  ENE!

www.assofornitori.com

Quante volte, appena acquistato un prodotto o un servizio, ci
siamo accorti che ce n’era un altro che rispondeva meglio alle
nostre esigenze? E quante volte siamo diventati pazzi per trovare
qualcosa che assolutamente ci serve? Oggi, tutte le possibilità di
trovare e confrontare modelli, prestazioni e prezzi sono lì, su
internet, a portata del vostro mouse. Le più qualificate aziende
del settore, riunite nell’Associazione Fornitori Lavanderie, hanno
un Sito: www.assofornitori.com. 
E su quel sito, addirittura un motore di ricerca: la “Guida al
Compratore”. Tutto quel che dovete fare è digitare nell’apposito
spazio il nome del prodotto o dell’Azienda che vi interessa. 
E sarete subito in contatto con chi può soddisfare le vostre  

richieste, al meglio.
www.assofornitori.com: 

come andare a una fiera… ma comodamente in poltrona! 

Nella “Guida Al Compratore”, se
digiti un prodotto, appaiono tutte
le aziende che lo forniscono; 
se digiti il nome di un’azienda,
appare l’elenco dei prodotti che
vende. 
E, sempre indirizzo, telefono e
come contattarle
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ASSOSECCOCINET: Lavariva si aggiudica 
lo European Best Practice
Professional Textile Cleaning
Award

PARLIAMO
ANCHE DI
QUESTO

Venerdì 3 Ottobre, nell’ambito di EXPOde -

tergo International, CINET ha premiato le

aziende del settore del lavaggio tessile che si

sono distinte nella qualità del servizio e nel-

l’impegno nei confronti della sostenibilità e

dell’innovazione, quali elementi distintivi per

la soddisfazione delle esigenze della cliente-

la.

Lo European Best Practice Professional Tex -

tile Cleaning Award, fortemente voluto da

CINET in collaborazione con le più impor-

tanti Associazioni della manutenzione tessile,

intende incoraggiare l’implementazione delle

Migliori Pratiche (Best Practices), i servizi, il

marketing e la qualità nel settore del lavaggio

dei tessuti fornendo dei parametri ed una

piattaforma ai quali riferirsi per un nuovo e

più innovativo “stato dell’arte” del settore.

CINET, attraverso una Commissione di

Esperti, ha premiato le aziende maggiormen-

te orientate alla sostenibilità del servizio,

enfatizzando gli aspetti legati alla sicurezza

dell’ambiente e delle persone.

Il 3° posto dell’azienda LAVARIVA, aderente

ad ASSOSECCO, ha un significato ancora

più importante perché si colloca alle spalle di

un colosso russo (circa 600 negozi di pulitin-

tolavanderia) ed un’articolata realtà tedesca.

Complimenti, quindi, a Francesco Riva ed

alla sua Famiglia che da anni forniscono un

servizio eccellente e testimoniano con i fatti

la possibilità di innovarsi costantemente per

creare un’azienda moderna, efficiente e pro-

duttiva. 

Nell’articolata relazione che Francesco Riva,

aiutato dalla sorella Silvia e dai genitori, ha

predisposto per la competizione, vengono

presentate le diverse procedure di lavoro,

illustrandole in ogni singola parte e lasciando

spazio al controllo di qualità garantito in

azienda.

La relazione passa in rassegna le attrezzature

utilizzate, il loro funzionamento e la com-

plessiva gestione delle diverse fasi di lavoro

senza tralasciare il recupero ed il riciclo di

solvente, il trattamento dell’acqua di contat-

to, l’assorbimento attraverso carboni attivi, la

gestione degli scarti/rifiuti, il controllo capil-

lare delle emissioni inquinanti, al fine di

determinare un’importante e severo controllo

ambientale.

Gli aspetti propriamente produttivi sono af -

fiancati all’approfondimento del modello di

business preferito dall’azienda, arricchito

dalla presentazione dei servizi accessori (ma

non per questo meno significativi) garantito

al cliente e delle operazioni marketing e pro-

mozionali pianificate.

Le immagini degli eccellenti ambienti nei

quali si svolgono il processo produttivo ed il

contatto con il cliente ribadiscono il valore di

Lavariva, azienda innovativa ed altamente

organizzata, segnalata da colleghi ed imprese

costruttrici come esempio imprenditoriale da

seguire. Per questi motivi Assosecco ha più

volte ottenuto di poter ospitare corsi di for-

mazione presso la struttura di Mariano

Comense la quale ha sempre ricevuto il plau-

so dei partecipanti.

Il premio ribadisce l’appropriatezza delle so -

luzioni imprenditoriali scelte da Lavariva ed

esalta il valore gestionale ed umano della fa -

miglia Riva.

Gabriella Platè

Francesco Riva ha ricevuto un importante riconoscimento: il terzo posto al Premio Europeo delle
migliori pratiche nel lavaggio professionale indetto da CINET. 
Assosecco ha presentato e supportato l’azienda associata con sede a Mariano Comense per l’otteni-
mento di questo premio che ci riempie di orgoglio e ribadisce il valore dell’imprenditorialità italiana.
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ASSOSECCO Il pulitintore: stato dell’arte 
e prospettive della professione
Convegno Assosecco ad
EXPOdetergo international 2014

Abbiamo individuato nel sottotitolo “no pro-
blem pulitintore” la formula per far compren-
dere la principale motivazione di questo
incontro: l’approfondimento di alcune tema-
tiche che possono impattare la gestione della
pulitintolavanderia e rendere problematico il
rapporto con il cliente.
La “spaziale” Sala LEM 2 B di Fiera Milano
Rho ha ospitato domenica 5 Ottobre il con-
sueto convegno che Assosecco organizza nel-
l’ambito di EXPOdetergo International.
La novità dell’evento non stava nelle relazio-
ni, seppur interessanti, ma nella possibilità di
assistere ad uno spaccato di attività quotidia-
na mediante simpatici sketch interpretati da
una compagnia teatrale amatoria, il cui cuore
pulsante è Monica Locati (il cognome non ha
bisogno di presentazioni!), regista ed inter-
prete accanto al marito Jimmy Arietti
(Consigliere di Assosecco) ed al figlio
Davide Arietti. Ma tutti gli attori che si sono
avvicendati in queste brevi e piacevoli sce-
nette, oltre ad essere stati bravissimi, hanno
ricevuto calorosi applausi, cenni di assenso e
l’invito a riproporsi in altre occasioni.
In due momenti distinti della mattinata, in
apertura e durante l’intervento dell’avv.
Limonciello, gli attori hanno rappresentato
“spaccati” del lavoro del pulitintore: la buro-
crazia incombente, le tasse, la concorrenza
sleale, i rapporti con il personale, le incom-
prensioni con alcuni clienti, i risultati del
lavaggio, lo scarico di responsabilità, la gia-
cenza dei capi, ecc. ecc. Obiettivo: focalizza-

re l’attenzione su alcuni temi critici sui quali
riflettere e dare un contributo normativo e
gestionale per essere preparati ad affrontare
le insidie della professione.
Il Segretario Generale di Assosecco, Emilia
Pecorara, ha fatto gli onori di casa presentan-
do attori, relatori e significato della giornata.
Ha, inoltre, ricordato - non senza commozio-
ne - che questa edizione della fiera del settore
è la prima senza Cesare Locati: è scaturito
spontaneo un applauso in suo onore.
È stata, quindi, la volta dell’avv. Rosaria
Limonciello, punto di riferimento legale per
la categoria: l’illustrazione dei contenuti prin-
cipali della legge 84/2006 ha consentito

all’avvocato di soffermarsi sulle caratteristi-
che professionali del responsabile tecnico di
lavanderia e di precisare i contorni dell’atti-
vità di recapito e tradizionale. 
Grande attenzione ha destato il tema della
responsabilità del pulitintore in particolare
per quanto riguarda le condizioni del contrat-
to, lo scarico di responsabilità, i contenuti del
codice civile, gli usi e consuetudini definiti
dalle camere di commercio e le norme di
comportamento che regolano il servizio.
Limonciello ha parlato di etichettatura di
composizione e di manutenzione dei capi dal
punto di vista del settore, allo scopo di con-
frontare la posizione del mondo commerciale
rappresentato, per l’occasione, dal dott.
Massimo Torti, Segretario Generale di
Federazione Moda Italia, aderente a
Confcommercio (come d’altronde
Assosecco).
Torti ha confrontato i contenuti della norma
in fatto di etichettatura di composizione dei
capi con quanto avviene in realtà sul mercato

Massimo Torti, Federazione Moda Italia

Gianmaria Arietti, attore e consigliere di Assosecco
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dell’abbigliamento e dell’arredamento.
Lo stato dell’arte appare sconfortante a causa
dell’assenza di regole chiare che penalizza i
produttori europei, i consumatori e non ulti-
mi i commercianti ed i pulitintori che si tro-
vano ad intervenire su tessuti che presentano
incognite, poca stabilità dimensionale e scar-
sa solidità dei colori nelle varie fasi dei trat-
tamenti di pulitura. 
La sinergia che si sta concretamente realiz-
zando tra commercianti, pulitintori e clienti è

il primo passo per portare ad una riflessione
generale sull’importanza delle informazioni
contenute in etichetta, quali strumento fonda-
mentale affinché il consumatore possa effet-
tuare acquisti consapevoli, il negoziante
possa garantire qualità e trasparenza ed il
pulitintore sia messo nelle condizioni di
effettuare un servizio professionale ed a
regola d’arte, come le sue competenze gli
consentono di fare.
Il convegno promosso da Assosecco ha avuto
il grande merito di contestualizzare una col-

laborazione che era urgente attivare tra i pro-
tagonisti della filiera della manutenzione tes-
sile: l’impegno comune deve essere quello di
ottenere, non solo che l’etichettatura di
manutenzione sia corretta e risponda a verità,
ma che sia obbligatoriamente presente in
TUTTI i capi venduti.
La comunione d’intenti tra le parti in causa
porterà l’Europa a legiferare e l’auspicio è di
arrivare ad attribuire compiti e responsabilità,
prevedendo sanzioni in caso di inosservanza
della norma.

Il settore delle pulitintolavanderie, come
sempre, farà la sua parte nel fornire un servi-
zio professionale ed altamente qualificato,
come ogni imprenditore che sia tale dovrebbe
garantire: Assosecco sarà al fianco delle
aziende in questo complesso, ma stimolante
processo di rinnovamento.

Gabriella Platè
Monica Locati, regista degli interventi teatrali

Davide Arietti nei panni di un pulitintore che dialoga con una cliente

Una simpatica scenetta



La 17a mostra internazionale specializzata nel
settore pulitintolavanderie EXPOdetergo, è
stata l’occasione per offrire una importante
vetrina a centinaia di aziende, le quali hanno
potuto far conoscere ai numerosi visitatori
intervenuti, tutte le novità in fatto di macchi-
nari per il lavaggio e la stiratura,  prodotti
detergenti e di finissaggio dei tessili. 
La nostra Associazione oltre ad accogliere ed
informare dal proprio stand la moltitudine di
operatori intervenuti, ha colto l’occasione per
fare il punto sullo stato dell’arte e sulla mate-
ria legislativa che regola il settore delle puli-
tintolavanderie.

La futuristica struttura di Fiera Milano Rho,
con all’interno la sala Lem molto simile ad
una astronave, è stata lo scenario ideale per
tenere il Convegno organizzato da Assosecco
sulla gestione di una moderna lavanderia.
Affrontando i temi delle controversie con i
clienti, del limite di giacenza e di custodia
dei capi, della compilazione della liberatoria
nei casi di lavaggi a rischio, è stato dato spa-
zio ai presenti di interagire con i relatori, la

nostra Presidente Gabriella Platè e
l’Avvocato Rosaria Limonciello, facendo
anche il punto sull’annoso argomento dell’in-
dividuazione del Responsabile Tecnico e sui
corsi di formazione. Gli argomenti sono stati
trattati anche in modo simpatico e scanzona-
to, grazie alle scenette interpretate da attori
appartenenti ad una compagnia amatoriale
sotto la regia di Monica Locati, con la colla-
borazione della Segreteria e di alcuni dei
Consiglieri.
Auspicando un panorama fatto di lavanderie
più professionali e specializzate, nasce l’esi-
genza di fare sistema, cioè di creare la siner-
gia tra clienti, commercianti e pulitintori. 
A testimonianza dell’impegno e della consi-
derazione da parte della Federazione Moda
Italia, la seconda parte del Convegno ha ri -
guardato l’intervento del suo Segretario Ge -
nerale, Massimo Torti che è stato utile per
apprendere che, assieme alla collaborazione
delle Camere di Commercio si è realizzato
addirittura un kit per i commercianti, definito
di “SOS” etichettatura, che contiene un vade-
mecum normativo, l’elenco multilingue delle
fibre tessili ed informative e timbri, tutte mi -
sure atte a tutelarsi nei confronti di quei rap-

presentanti e fornitori che non rispettano il
Regolamento Europeo (n. 1007/23011). 
Detto regolamento tra le altre cose, prevede
che in Italia ci sia in etichetta la denomina-
zione in lingua italiana delle fibre; sono per-
ciò sanzionate le abbreviazioni, i codici mec-
canografici e le denominazioni in altre lingue
(regolamento già previsto in Italia dal 1973,
ma mai rispettato). Inoltre, nonostante la bat-
taglia da sempre garantita dall’Associazione

ASSOSECCO No Problem Pulitintore

Laura Bravi, Consigliere Assosecco

Pulitintori e clienti: un dialogo a volte difficile
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permane la non obbligatorietà di apporre in
etichetta i simboli di manutenzione. 
Ove essi siano presenti, se non veritieri e
conformi, il negoziante rischia una pesante
sanzione pecuniaria in quanto il nuovo Rego -
lamento Europeo lo ritiene direttamente re -
sponsabile. La collaborazione tra la Federa -
zione Moda Italia e le Camere di Commer -
cio, che vede tra le molteplici attività anche
quella di vigilanza a tutela dei consumatori,
ha fatto sì che il commercio dei prodotti e
capi tessili si orientasse in modo più traspa-
rente, con il coinvolgimento di tutta la filiera,
dal produttore al consumatore finale, tutelan-
do infine anche l’operato del pulitintore. 
La battaglia che da anni l’Associazione com-
batte, affinché si possano ottenere regole a
tutela del consumatore, che indirettamente
tutelino anche la categoria dei pulitintori, è
stata lunga e sofferta, ma fa piacere e dà tan -

ta soddisfazione sapere che tali sforzi non
sono stati vani, alla fine. Ora spetta a tutti
noi, nel nostro piccolo, attraverso le nostre
attività diffondere questa sensibilità tra i no -
stri clienti che, quando si troveranno ad ac -
quistare un capo, avranno i presupposti per
fare una scelta consapevole, controllando be -
ne la natura delle fibre, ma anche prendendo
visione delle tipologie di lavaggio possibili.

Laura Bravi
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Avvocato Limonciello e Presidente Platè al tavolo dei relatori



doi, sempre molto frequentati, della mostra
milanese.
Francesca di Milano: “quanta fatica per far
quadrare la cassa ed avere ancora i soldi per
pagare bollette e tasse. Ho dovuto chiedere
un finanziamento (n.b. Francesca è associata
da anni ad Assosecco!) attraverso Fidicomet
(l’Ente di Confcommercio che assicura credi-
ti agevolati alle imprese del Terziario) per
avere la liquidità che mi ha permesso di siste-
mare alcune faccende che avevo in sospeso.
Adesso va un po’ meglio, ma sono timorosa
con gli investimenti e mi guardo attorno per
verificare costi ed opportunità. 
Sono contenta che Assosecco sia al mio fian-
co: mi dà sicurezza e consigli utili e mi sento
più tutelata e forte di fronte a tutte le incom-
benze di questo mestiere”.
Loris da Monza è giovane ed intraprendente
ed è alla ricerca di un impianto di nuova ge-
nerazione per sostituire la vecchia macchina a
percloro in attività da decenni  grazie all’im-
pegno di suo padre: “sono subentrato ai miei
genitori e non è stato facile perché le innova-
zioni sono guardate con sospetto ed i familia-
ri non volevano cambiare nulla, né gli im-
pianti né tanto meno le procedure. 
Io invece ho altre idee e penso sia il momen-
to di darsi da fare e rischiare. Sono giovane,
ho voglia di lavorare e sono preparato, perché
ho visto come i miei hanno gestito l’attività e
mi sono documentato, ho partecipato ai corsi
dell’Associazione, ho parlato con molti colle-
ghi, ecc. Ho, quindi, intenzione di inserire in
azienda nuovi macchinari e una gestione più
moderna in grado di essere più flessibile ed
adattarsi con rapidità alle richieste del merca-

Ma quanta gente ha affollato i due padiglioni
di EXPOdetergo International 2014!? 
Il risultato complessivo è soddisfacente, an-
che se il vero assalto è stato registrato soprat-
tutto nella giornata di sabato, mentre domeni-
ca pomeriggio il clima era decisamente più
tranquillo.
A parte queste considerazioni i visitatori del-
le rassegne fieristiche rappresentano gli ope-
ratori più attenti ed interessati alle innovazio-
ni del mercato, quindi i testimoni più attendi-
bili per un breve sondaggio sulla situazione
del settore (senza pretese di completezza o
scientificità).
Non abbiamo faticato molto a spronare i visi-
tatori a condividere una testimonianza: è
bastato fare delle domande e lasciare che le
persone si sentissero ascoltate ed a proprio
agio. 
Passiamo, quindi, in rassegna le dichiarazioni
di alcuni pulitintori che ci hanno visitato allo
stand o che abbiamo incontrato lungo i corri-DD46
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Lo stand Assosecco “assediato”
dagli operatori: le testimonianze
dei pulitintori sulla situazione
del settore … e non solo

ASSOSECCO

Riccardo Ripamonti, Laura Bravi, 
Ing. Grassi e Rocco Lamoglie



to. Automazione, profitto e qualità saranno le
parole chiave per il mio successo o almeno
spero”.
Decisamente meno frizzante Alessio da Rec -
co, in provincia di Genova, che lamenta il
pessimo andamento della stagione estiva ed il
vero e proprio tracollo nel numero dei clienti
occasionali e soprattutto nella quantità e qua-
lità di capi portanti in tintoria dai clienti abi-
tuali. In un dialetto italianizzato molto pitto-
resco, Alessio afferma che: “un’altra estate
così e devo chiudere. I turisti sono diminuiti
sulle spiagge, ma sono letteralmente scom-
parsi nelle tintorie. Ci occupiamo ormai di
pochi capi e per giunta pieni di difficoltà nel
trattamento: le massaie non se la sentono di
rischiare e si rivolgono a noi con capi che
definire assurdi è poco: scadenti, dai colori
non resistenti, in condizioni inimmaginabili”.
“Il vero problema non è questo” lo incalza
Viviana, collega che viene da Varese: “la
concorrenza forsennata dei negozi di stranieri
che hanno subito abbassato i prezzi per farci
concorrenza, è il dramma che ci porterà alla
rovina. Io sono molto preoccupata: prima ero
costretta ad una sana e spesso anche stimo-
lante concorrenza con il negozio nella mia
stessa strada, ma ora la collega ha dovuto
vendere a degli orientali e la situazione è di -
ventata … disastrosa! 
Pur non capendo bene l’italiano e parlando in
un modo che non oso definire, hanno cattura-
to molti dei miei clienti riducendo del 50% i
prezzi ed offrendo un lavaggio gratuito dopo
il decimo capo portato in tintoria. 
Sono in tre in negozio e tengono aperto an -
che la domenica. Non solo, quindi, non ri -
spettano gli orari, ma so per certo che non
fanno le ricevute fiscali. È chiaro che in que-
sto modo non si possa parlare di concorren-
za, perché vincono senza neanche competere,
visto che non pagano le tasse e con molta
probabilità hanno un impianto che non rispet-
ta i parametri ambientali perché vecchio e
fatto oggetto di scarsa manutenzione. 
La nostra categoria, insieme alle associazio-
ni, deve combattere questo mal costume e

pretendere il rispetto della normativa esisten-
te. Mi sento ancora di poter lavorare bene ed
in modo professionale, ma devo avere un si-
stema che funziona e non mi penalizza”.
“Basta luoghi comuni” sollecita ad alta voce
Sabrina da Reggio Emilia “mi stanno facen-
do impazzire con la questione della sicurezza
in azienda, perché la ragazza che lavora con
me dopo controlli effettuati ha evidenziato
livelli leggermente superiori ai normali di
sostanze dannose nel sangue. Ormai in lavan-
deria nessuno maneggia più direttamente i
solventi ed i fanghi, quindi non possiamo
sempre essere considerati un settore inqui-
nante. È sbagliato ed offensivo ed il messag-
gio che ne esce non fa bene alla categoria.
Dobbiamo pretendere che giornali e televi-
sione parlino di noi e spieghino alla gente la
realtà del nostro settore, ma senza preconcet-
ti: lasciando parlare i dati.”
“Credi ancora alle favole mi sembra” la in -
calza Ettore da Cortona, un toscano alto e
simpatico che non esita a definire problema-
tico il rapporto con alcuni consumatori. 
“La televisione e le Associazioni a difesa dei
consumatori li spronano a pretendere i loro
diritti, ma in realtà li trasformano in persone
arroganti che non accettano le nostre ragioni
in caso di errori nel lavaggio e minacciano
subito la causa legale. Questo non fa che
acuire i contrasti ed impedire una soluzione
ragionata del contenzioso. L’assicurazione
che ho stipulato con l’agenzia consigliata
dall’Associazione mi ha reso più forte nei
confronti dei clienti arroganti e mi solleva da
esborsi economici immotivati. Ho notato che
molti clienti apprezzano il solo fatto di essere
assicurati: li tranquillizza e li rassicura sul
valore dell’imprenditore che non si limita a
smacchiare, lavare e stirare, ma è oculato
nella gestione dell’attività e tiene sotto con-
trollo l’intero processo produttivo”.
Maria da Cosenza appare più disperata “al
sud non ci sono strutture in grado di suppor-
tare noi artigiani. Siamo lasciati soli a com-
battere e fatichiamo a far crescere la nostra DD47

DETERGO OTTOBRE - OCTOBER 2014

ASSOSECCO

Gisella Ceriello e consorte Uno scambio di opinioni 
allo stand di Assosecco



re a tempo indeterminato nessun altro, quin-
di, o scelgo di rischiare tenendo qualcuno in
nero (e non vorrei proprio farlo) oppure sono
costretta a lavorare come una schiava in alcu-
ni mesi nella speranza di non fare errori e
non creare contenziosi con i clienti. 
Questi concetti semplicissimi non entrano
nella testa dei nostri politici troppo impegnati
ad ipotizzare nuove tasse o a rendere sempre
più difficile compilare moduli, autorizzazio-
ni, richieste. Sono stufa e se avessi vent’anni
in meno sposterei l’attività in Europa orienta-
le dove mi dicono ci siano buone potenzia-
lità”.
Ottavio da Pomezia riprende un tema più
volte affrontato dall’Associazione: “è vergo-
gnoso ciò che alcuni self service stanno
facendo, perché in realtà sono delle tintorie
mascherate (manca solo la macchina del
lavaggio a secco!). In questi esercizi la pre-
senza del titolare o di un addetto è costante:
aiutano i clienti, forniscono servizi suppleti-
vi, ma … si guardano ben dal rilasciare le
ricevute fiscali. 
In questo modo truffano l’Agenzia delle En -
trate, ma soprattutto danno origine ad una
concorrenza sleale che sta mettendo in ginoc-
chio molte attività tradizionali. 
Sono aperto all’innovazione, ma non posso
accettare di essere “cancellato” da operatori
praticamente “fuorilegge” che danneggiano
la categoria”.
Concorda su questa posizione Ornella da
Trento che se la prende con gli studi di setto-
re che, in maniera generalista, fanno la foto-
grafia di un comparto operativo senza entrare
nella tipicità di ogni singola attività: “l’anno
scorso sono risultata non congrua e non han -
no voluto sentire ragioni. 
Per fortuna è intervenuta l’Associazione e mi
hanno aiutata a spiegare alcune situazioni,
ma soprattutto mi hanno fornito un’assistenza
specialistica sulla materia. 
Che paura mi sono presa!”.
Potremmo proseguire per pagine e pagine nel
dar voce ai tanti pulitintori che hanno accet-
tato di condividere il loro pensiero con noi e
non è escluso che si riprenda il discorso ap -
profondendo alcuni aspetti ora solo accenna-
ti.
Nel complesso la fiera ha consentito un pro-
ficuo scambio di opinioni fra operatori, spro-
nati a conoscere le novità proposte dal
mondo produttivo ed a confrontare i risultati
ottenuti dai colleghi al fine di poter diversifi-
care, per quanto possibile, il servizio offerto
ad una clientela sempre più esigente e prepa-
rata.

Emilia Pecorara

produttività: non si organizzano corsi e per
noi è difficile venire al nord agli eventi for-
mativi che si svolgono a cura delle Associa -
zioni. In questo modo sia noi che i nostri
dipendenti continuiamo a svolgere l’attività
come in passato senza poter confrontare
quanto si realizza in altre parti d’Italia: qual-
cuno ci ha provato, ma ne sono uscite delle
giornate nelle quali le aziende fornitrici
fanno pubblicità alle loro macchine. 
Questo non è il modo giusto per operare: il
marketing aggressivo ci spaventa e soprattut-
to ci indispettisce. Devono capire che le
imprese che vendono impianti, attrezzi o pro-
dotti possono sponsorizzare gli eventi e pre-
sentare quanto producono, ma in modo
discreto senza occupare l’intera giornata: è
solo business e noi siamo vittime di questa
situazione. Assosecco si comporta diversa-
mente e quindi chiedo che si organizizzino
corsi anche al centro-sud”.
Il collega Alfonso di Lecce si dice d’accordo,
ma evidenzia che molta responsabilità l’han-
no i pulitintori che accettano questo stato di
cose e non si aggiornano andando nella sede
dove i momenti formativi non mancano: “so
che può essere un po’ costoso, per chi vive
al sud, ma ora è possibile trovare buone tarif-
fe aeree prenotando con un certo anticipo. 
E poi non ci si deve lamentare se poi non si è
attivi in associazione. 
Le Organizzazioni devono essere supportate
(oltre che dal punto di vista economico anche
da quello di rappresentanza della categoria)
se vogliamo che il settore ottenga vantaggi a
favore di tutti”.
Mirella da Brescia non esita a scagliarsi con-
tro le istituzioni governative ree di ostacolare
la flessibilità del lavoro “ma ci pensate: per-
dono tempo a litigare per l’art. 18, mentre il
vero problema è che i pulitintori ed in genere
i piccoli operatori la cui attività ha carattere
stagionale, non possono prendere un collabo-
ratore temporaneo in alcuni periodi dell’anno
senza poi essere quasi costretti ad assumerlo.
Ho un dipendente, ma non posso ora assume-DD48
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LAVATRICI WET CLEANING
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A CAMERA CHIUSA
NEGOZI LAVASECCO
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PULITURA SPECIALIZZATA
BORSE e SCARPE

Piccola pubblicità, grandi successi

Riservata a venditori, rivenditori, agenti, laboratori

DETERGO offre, annunci a basso costo di un ottavo di pagina, 
consentendo così anche a piccole aziende di farsi conoscere e promuoversi, 

riallacciando i rapporti con i vecchi clienti e procacciandosene di nuovi.

La pubblicità è un un’arma preziosa: usiamola!



SCOPRI IN EDICOLA
La rivista di ecologia, ambiente, cultura e attualità a 360°La rivista di ecologia, ambiente, cultura e attualità a 360°
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      e ABBONATI ONLINE ! 
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Il responsabile tecnico
delle tintolavanderie…
le prime scadenze
In qualche regione è già scaduto il
termine previsto dalla legge regionale
per designare il responsabile tecnico
delle imprese che esercitavano già
l’attività di tintolavanderia al momen-
to della pubblicazione della relativa
legge regionale. A tal fine vi ricordo
che è fondamentale provvedere alla
designazione: il designato deve pos-
sedere almeno uno dei requisiti di
idoneità professionale di cui all’arti-
colo 2 della legge n. 84/2006 comuni-
candolo in via telematica allo
Sportello Unico per le Attività
Produttive (SUAP) territorialmente
competente. Questo al fine di evitare
la chiusura dell’attività e la conse-
guente sanzione pecuniaria. In ogni
sede dell’impresa, ivi compresi i
punti di raccolta, deve essere affisso
un cartello nel quale occorre riportare
espressamente il nome e l’indirizzo
del responsabile tecnico designato.
Vi ricordo che la legge n. 84, è il
risultato di un lungo ed estenuante
dibattito in sede parlamentare avvia-
tosi fin dal 1980, una norma ampia-
mente attesa dalla categoria e quindi
fortemente voluta da Confartigianato
unitamente alle altre Associazioni di
categoria dell’artigianato e delle pic-
cole imprese, in quanto rappresenta la
regolamentazione di un settore dove
le imprese sane e regolari vengono
messe in difficoltà dalla concorrenza

sleale attuata da operatori irregolari.
Con il recepimento della normativa
nazionale da parte delle Regioni, si è
progressivamente data attuazione a
quello che rappresenta per tutto il
comparto il riconoscimento di una
professionalità che fino a qualche
anno addietro ci veniva negata.
Guardate bene, la disciplina richiesta
e lungamente attesa non vuole rap-
presentare un contingentamento del
comparto: sarebbe anacronistico e
non in linea con la necessità di favo-
rire l’avvio di nuova imprenditoria-
lità; la normativa si limita a prevede-
re che per poter effettuare questo
mestiere è necessario possedere una
preparazione tecnica e/o una perizia
che non può avere chi non conosce le
fibre, le tecniche di lavaggio, le pro-
prietà dei reagenti chimici e tutte
quelle norme a tutela dell’ambiente.
Proprio per questa ragione è stabilito
che chi non possieda conoscenze ed
esperienza maturata sul campo, per
poter assumere l’incarico di responsa-
bile tecnico di tintolavanderia, debba
seguire un idoneo corso di formazio-
ne professionalizzante. Da sottolinea-
re che la frequenza al percorso for-
mativo ed il superamento dell’esame
finale, come per altro stabilito dalla
circolare MISE n° 31045 del
18.2.2011, ha valenza nazionale di
titolo di formazione professionale.

di VITO CARONE 
Presidente CONFARTIGIANATO ANIL



EXPOdetergo 2014: 
un successo 
di pubblico e  contenuti, 
grazie anche al seminario 
di Confartigianato 
“Il mondo delle lavanderie
oltre il percloro”

Notizie Sindacali

“Il mondo delle lavanderie oltre il percloro”
questo il titolo volutamente provocatorio del
seminario organizzato da Confartigianato
ANIL ad EXPOdetergo International nella
mattinata di domenica 5 ottobre scorso. 
Una riflessione che, come avvenne quattro
anni fa per il Sistri, apre una nuova stagione
di dibattito e confronto all’interno della cate-
goria. 

“La nostra intenzione - spiega Vito Carone,
Presidente Confartigianato ANIL - era quella
di dare il “la” ad una riflessione sulle possi-
bili evoluzioni nel nostro comparto che coin-
volgesse non solo i produttori di macchinari
e di agenti chimici/detergenti, ma i Ministeri

dell’Ambiente, Salute e dell’Economia ed il
nostro Ufficio Nazionale Ambiente e sicurez-
za sui luoghi di Lavoro. Le sorti della sostan-
za percloro, sotto “inchiesta”  in Europa e nel
mondo, sono indipendenti dalle esigenze del
nostro mestiere - prosegue Carone -. 
Ma è anche vero che i nostri produttori, lea-
ders mondiali del settore, da tempo lavorano
a nuove realtà e soluzioni che devono neces-
sariamente essere conosciute in primis dagli
operatori, noi pulitintori, ma anche da chi
emana e studia le norme e gli adempimenti a
cui siamo sottoposti. Lo scambio di informa -
zioni avvenuto grazie al dibattito tra Giorgio
Russomanno, responsabile ufficio ambiente
di Confartigianato, Carlo Zaghi, direttore
divisione V – certificazione ambientale so -
stanze chimiche – Ministero Ambiente, Mar -
co Boccola (ILSA), Gabrio Renzacci (Ren -
zacci) e Marco Roncelli (SAFECHEM) e la
dottoressa Stefania Sacchi, Tecnico della Pre -
venzione, apre ora una grande opportunità di
dialogo con le amministarzioni che la nostra
categoria dovrà essere pronta a cogliere. 
Il primo passo sarà l’apertura di un tavolo di
confronto con i Ministeri al fine di individua-
re possibili standard ambientali e conseguenti
semplificazioni burocratiche per i settore”. 
Il seminario, seguito da una sala gremita in
ogni ordine di posto, si è aperto con i saluti
introduttivi del Presidente nazionale Vito
Carone ed una relazione del dr. Russomanno
sui molteplici ambiti ambientali a cui è sotto-
sto il settore. In particolare si è soffermatoDD52
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sul controsenso di diverse norme che guar -
dano a valle del problema e non alla sua ori -
gine. È il caso del piano di gestione lasciato
alla tintolavanderia che non fa altro che usare
il prodotto che acquista. Altri sono i soggetti
che davvero governano i prodotti chimici: i
pochi produttori che sarebbero anche più fa -
cilmente controllabili. Errore commesso an -
che per gli Fgas. L’UE invece che immagina-
re un processo di verifica alla produzione
delle sostanze pericolose, prende in conside-
razione il problema a valle. Risultato: com-
plessità burocratica e mostruosità come la di -
chiarazione di emissioni zero che grida dav -
vero vendetta. In chiusura Russomanno ha
anche sottolineato il controsenso del contri-
buto CONAI per le grucce/appendini che non
va a finanziarne lo smaltimento.
Carlo Zaghi Direttore della Divisione V
Certificazione ambientale prodotti chimici
del  Ministero Ambiente ha invece sottolinea-
to come non tutelare l’ambiente significa

Da sinistra: 
Vito Carone Presidente Confartigianato ANIL - Carlo Zaghi Direttore Ministero Ambiente  
Giorgio Russomanno Ufficio Ambiente Confartigianato
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essere meno competitivi. 
Le  risorse materiali energetiche e ambientali
sono patrimoni da salvaguardare, per questo
ha offerto da subito la disponibilità ad avvia -
re con Confartigianato un confronto per sta-
bilire assieme regole e modalità premiali per
coloro che riducono l’impatto ambentale del -
le lavanderie. A tal proposito ha invitato a
mettere a fuoco tematiche e chiedere un con-
fronto con i Ministeri dell’Ambiente, Lavoro,
Salute ed Economia. “Il Percloro – ha prose-
guito - ad oggi non è considerato da elimina-
re ma, la Danimarca, sta lavorando ad un
programma nazionale di valutazione per ve -
dere se siano necessari  sistemi di ulteriore
contenimento del rischio. Se arrivassero ad
una conclusione “positiva” (non prima di 6/8
anni) si avvierebbe una procedure UE sul te -
ma. L’obiettivo della Danimarca è giungere a
considerare il Percoloro sostanza tossica per
la riproduzionee ed inserirla, pertanto, tra
quelle dell’allegato 14 REACH. Ciò risulte-
rebbe a tal punto oneroso per i produttori che
è da considerarsi l’anticamera della sua sosti-
tuzione. Altrimenti potrebbe anche essere
proposto il suo inserimento nell’allegato 17
che prevede misure omogenee in tutti i Paesi.
Ciò sarebbe impegnativo non solo per i pro-
duttori ma soprattutto per gli utilizzatori.
Uno scenario quindi peggiore per le  Puli sec -
co. Il Ministero non ha posizione in merito
ma punta alla massima riduzione dei rischi.
Per questo promuove e incentiva processi di
autocertificazione ambientale sull’impatto
delle attività verso il consumatore. 
Come ad esempio le FS che sottolineano il
loro minor impatto in termini di CO2 nel
mondo dei trasporto persone.” 

Zaghi ha infine sottolineato lo sforzo del Mi -
nistero a rendere fruibili le norme e le proce-
dure contenute in un portale costantemente
aggiornato: www.reach.gov.it ove si trovano
le guide per gli utilizzatori a valle delle so -
stanze chimiche. 
Gli interventi di Marco Boccola, Gabrio Ren -
zacci  e Marco Roncelli, hanno invece illu-
strato quale importanza rivesta la ricerca e
sviluppo delle imprese vocate a rendere sem-
pre migliori i prodotti tradizionali (macchine
e agenti chimici) e ricercarne di nuovi. Nuovi
solventi e nuove tecnologie ad esempio, sono
opportunità che ogni imprenditore del pulito
deve valutare ed adattare alle proprie esigen-
ze sia di lavoro che di posizionameto nel
mercato. Il tema della sostenibilità è impor-
tante ma non deve essere necessariamente
legato all’abbandono del percloro. Bisogna
però iniziare a guardare oltre con senso di
responsabilità. Cambiare metodo di lavaggio
può servire per offrire nuovi servizi. Il pulito
solo non basata più. 
Il concetto di “biolavanderia” del futuro deve
guardare anche al benessere. 
Le tecnologie permettono di fare questo.
In chiusura la dottoressa Stefania Sacchi ha
illustrato i risultati della sua tesi di laurea
dedicata all’approccio conoscitivo sull’espo-
sizione professionale al percloroetilene nelle
attività di lavanderia a secco artigianali di
Trieste. 
È emerso con chiarezza che macchinari
aggiornati, formazione professionale adegua-
ta e rispetto  delle normative vigenti, portano
ad ambienti di lavoro con pochi rischi.
Questi però crescono in modo esponenziale
in mancanza di alcuni requisiti.

Notizie Sindacali



Con il 28 luglio scorso è scaduto il termine
per le imprese che già esercitavano attività di
Tintolavanderia per designare un responsabi-
le tecnico, in possesso di almeno uno dei re -
quisiti di idoneità professionale. 
Alla definizione della normativa che discipli-
na l’attività professionale di Tintolavanderia
ha attivamente collaborato Confartigianato,
sia a livello nazionale che regionale, ritenen-
dola il necessario riferimento per qualificare
il settore.
A fronte del risultato ottenuto, Confartigia -
nato Vicenza ha voluto sottolineare, con una
lettera trasmessa a tutti i Comuni della pro-
vincia, la fondamentale azione di vigilanza
delle Amministrazioni comunali affinché non
sussistano ancora situazioni di “abusivismo”
che creano danno alla professione e non tute-
lano il consumatore. 
La comunicazione ha sollecitato, inoltre, l’at-
tenzione dei Comuni sulle puliture self servi-
ce che non sono tenute alla nomina di un re -
sponsabile tecnico, ma sono comunque chia-
mate al rispetto di disposizioni applicabili al -
le Tintolavanderie, con particolare riferimen-
to ai principi in materia di tutela dei consu-
matori e dell’ambiente.

Azione sindacale verso 
i Comuni per contrastare
l’abusivismo e sostenere 
la professionalità 
delle Tintolavanderie

Notizie Sindacali
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“Holes in the fabric
after washing”

A special 
case study 

at EXPOdetergo
International

The presence of Ritex as a first-time
exhibitor at EXPOdetergo International
was highly stimulating and rewarding.
Ritex, as a partner of DETERGO, had the
opportunity to fully experience the diversi-
fied reality of both the industrial and pro-
fessional laundry process. 
There were many interesting new prod-
ucts on display, especially those pertain-
ing to the latest technologies for wet
cleaning, washing and drying of delicate
garments such as pure wool outerwear.
The array of new cleaning chemicals was
just as interesting, and particularly sili-
cone-based solvents which can effectively
replace perchloroethylene as well as the
less aggressive but hardly used hydrocar-
bon-based solvents. 
During and after the exhibition, manufac-
turers of laundry chemicals and deter-
gents, especially foreign ones, expressed
an interest in Ritex's services. 
This happens to be the direction in which
Ritex can place the most qualified
resources in the field to develop flexible
and personalized procedures to support
those in the business of formulating new
products that clean more effectively and
better protect the textiles, mankind and
the environment. Last but certainly no less
stimulating was the interaction with wet
and dry cleaning operators who often
face and/or are affected by issues ensu-
ing from textiles of poor quality and erro-
neous instructions on their care labels.

“Fori sul tessuto 
dopo il lavaggio”

Un caso 
di studio speciale 
a EXPOdetergo
International

Decisamente stimolante e proficua la pre-
senza di Ritex, per la prima volta in qua-
lità di espositore, a EXPOdetergo Interna -
tional. Quale partner di DETERGO, Ritex
ha goduto dell’opportunità di immergersi
pienamente nella variegata realtà del pro-
cesso della detergenza, sia industriale
che professionale.
Molte le interessanti novità, in particolare
quelle legate alle nuove tecnologie di wet
cleaning, lavaggio e asciugatura, di capi
delicati, ad esempio capi spalla in pura
lana. Altrettanto interessanti le  novità re -
lative alla chimica del lavaggio, con par-
ticolare attenzione per la tecnologia ai si -
liconi in alternativa al classico percloroeti-
lene, o ai meno aggressivi ma poco utiliz-
zati solventi a base di idrocarburi. 
Particolare l’interesse dimostrato, sia in
fiera che nel post fiera, per i servizi di
Ritex  da parte dei produttori, in partico-
lare stranieri, di prodotti chimici e prodot-
ti per la detergenza. Ed è proprio in que-
sta direzione che Ritex può mettere in
campo le risorse più qualificate, al fine di
sviluppare protocolli flessibili e personaliz-
zati per sostenere il business di chi formu-
la nuovi prodotti, per una detergenza sem-
pre più efficace ma anche più rispettosa
del prodotto, dell’uomo e dell’ambiente.
Non da ultimo, molto stimolante il contat-
to con gli operatori delle pulitintolavande-
rie che spesso affrontano e/o subiscono
problemi legati sia alla scarsa qualità dei
prodotti tessili sia a errori nell’etichettatu-

Piccola Guida del PulitintoreP G P
A cura di ecochem s.r.l. e RITEX Centro Ricerche e Prove Tessili

By ecochem s.r.l. and RITEX Textiles Research and Testing

di/by Carla Sperotto

WET & DRY CLEANER GUIDE
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THE LAB 
INVESTIGATION

STEP 1: EXAMINATION UNDER THE
MICROSCOPE AND CHEMICAL
REACTIVITY TEST 

The test can determine if the cotton was dam-
aged by an acid or other chemicals. 
Below are the typical reactions of cotton and
the state of damage of cotton subject of reac-
tivity testing as it appears under the micro-
scope. DD57
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Overall, EXPOdetergo was indeed a very
interesting and rewarding experience,
surely worth repeating. 
Over the course of the industrial laundry
and dry cleaners trade
expo in Milan we had the
opportunity to interact with
many companies and dis-
cuss technical aspects as
well as their wide ranging
issues and needs. 
In this regard, this month's
issue includes a study on
a sensitive issue often
encountered by those in
the industrial laundry field. 

DESCRIPTION 
OF THE ISSUE

• AFFECTS - 100% white cotton workwear,
t-shirts, trousers.

• TRIGGERING ACTION - Sodium hypoch-
lorite-based professional wash

• DEFECT: holes of different sizes appear
at random locations on garments that
exhibited no apparent damage prior to
being washed.

P G P
ra di manutenzione degli stessi.
Nel complesso quindi EXPOdetergo si è
configurata come un’esperienza molto
interessante, decisamente proficua e sicu-
ramente da rifare.
Nel corso dei giorni milanesi dedicati al
settore della lavanderia industriale e della
pulitura a secco, si è avuta l’occasione di
confrontarsi con molte aziende sia su
aspetti tecnici sia in merito alle loro più
diverse problematiche ed esigenze. 
A tale proposito abbiamo selezionato per
la rivista di questo mese un caso studio
legato ad una problematica molto sentita
e che spesso incontra chi si occupa di
detergenza industriale. 

DESCRIZIONE 
DEL CASO

• COSA - Capi di abbigliamento da lavo-
ro, t-shirt e pantaloni, in 100% cotone,
colore bianco

• AZIONE SCATENANTE - Lavaggio pro-
fessionale, a base di ipoclorito di sodio

• ANOMALIA: sui capi, integri prima del
lavaggio, appaiono post-lavaggio buchi
di dimensioni variabili e disposizione
casuale.

LE INDAGINI 
DI LABORATORIO

STEP 1: ESAME AL MICROSCOPIO E SAG-
GIO DI REATTIVITÀ CHIMICA

Il saggio è in grado di mettere in eviden-
za se il cotone abbia subito una degra-
dazione chimica da parte di un prodotto
acido o altro danneggiamento chimico. 
A seguire le tipiche reazioni del cotone in
base al suo stato di danneggiamento
come appaiono al microscopio quando
sottoposte al saggio di reattività.



Examination and reaction of fibre 
samples from the t-shirt

Examination and reaction of fibre sam-
ples from the trousers

RESULT: the fibres taken from the edge of
the holes in the damaged area reacted
positively to the chemical degradation
test, which proves that the damage on
both the trousers and the t-shirt is of
chemical origin.

STEP 2: DETERMINATION OF THE DEGREE
OF POLIMERIZATION - UNI 8282 

This test is designed to verify the overall

P G P

Esame e reazione dalle fibre 
prelevate dalla maglietta

Esame e reazione dalle fibre 
prelevate dal pantalone

RISULTATO: le fibre prelevate in corrispon-
denza delle rotture reagiscono positiva-
mente al saggio della degradazione chi-
mica mettendo così in evidenza l’origine
chimica del danneggiamento sia sul pan-
talone che sulla maglietta.

STEP 2: DETERMINAZIONE DEL GRADO DI
POLIMERIZZO - UNI 8282

Questa analisi è mirata a verificare lo stato

20 μm

Alkali treatment
swelling reaction
(Pinhead raction):
Above: Mature,
undamaged cotton,
Middle: immature
cotton. 
Below: Chemically
damaged cotton.

COTONE REGOLARE
UNDAMAGED  COTTON

COTONE DANNEGGIATO
DAMAGED COTTON

CAMPIONE DP COTONE
SAMPLE COTTON DP

Pantalone/Trousers 1900
T-shirt 2000

Fibre da rottura 
Fibres from the damaged area

Fibre da zona regolare
Fibres from the undamaged area

Fibre da rottura 
Fibres from the damaged area

Fibre da zona regolare
Fibres from the undamaged area

Valori di riferimento 2000: valore limite per un cotone
1000: valore relativo a cotone fortemente

degradato
Reference values 2000: limit value of new white cotton fabric

1000: value of highly degraded cotton 



P G P
complessivo di integrità o degradazione
del tessuto di base.

RISULTATO: entrambi i tessuti mostrano
valori di grado di polimerizzo più che
buoni. Si è così assodato che i tessuti dei
capi non soffrono di un problema diffuso:
tale condizione si sarebbe potuta risconta-
re qualora il lavaggio professionale fosse
all’origine del problema rilevando valori
di DP notevolmente più bassi.

CONCLUSIONE
Ha seguito delle analisi eseguite si può
affermare che i materiali non hanno subi-
to una degradazione generale, come
confermato dal valore di DP riscontrato: il
cotone ha mostrato di essere integro dal
punto di vista polimerico permettendo di
escludere quindi ogni sorta di responsabi-
lità da parte del lavaggio professionale.
Grazie agli esami al microscopio con
reattivo specifico si può verificare che il
cotone, in corrispondenza del difetto, ha

state of integrity or degradation of the
base textile.

RESULT: the degree of polymerisation of
both fabrics tested is above standard. 
This confirms that the problem does not
generally affect the fabric of both gar-
ments: a condition which results in signifi-
cantly lower DP values when the problem
originates from professional cleaning. 

CONCLUSIONS
Having concluded the tests, and as proven
by the verified DP values, we can affirm
that the fabric was not affected by general-
ized degradation. Therefore, from a poly-
merisation standpoint, the integrity of the
cotton allows us conclude that professional
cleaning could not possibly have caused
the problem.  
Microscopic examination of the cotton
treated with a specific reactant clearly
revealed localized chemical degradation



subito una evidente degradazione chimi-
ca localizzata: è possibile pertanto attri-
buire la causa del difetto all’azione acci-
dentale di un prodotto acido. In sintesi si
ritiene che la causa del difetto sia un
inquinamento chimico localizzato di tipo
acido, probabilmente verificatosi durante
l’uso lavorativo dei capi stessi, e manife-
statosi a seguito del trattamento di manu-
tenzione.

near the holes; the defect can therefore be
attributed to the accidental action of a
chemical product.  
To summarise, we deem the defect resulted
from localized pollution by an acidic
chemical agent, which probably occurred
while the garments were being worn at
work and became apparent after the regu-
lar laundry treatment.

Laboratorio
Centro Ricerche e Prove Tessili
Via Maglio di Sopra, 3
36073 Cornedo Vicentino Vicenza
Tel. 0445 446393
Fax: 0445 459042
e-mail: info@labritex.com
www.labritex.com

ecochem s.r.l.
Via L. L. Zamenhof, 22
3600 Vicenza
Tel. 0444 911888
Fax: 0444 911903
e-mail: info@ecochem-lab.com

P G P

COMPRAR     BENE ... 
... COL MOUSE 

CONVIENE

www.assofornitori.com
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CNA commenta così le misure del Go -
verno nella Legge di Stabilità. 
“È molto positiva l’esclusione del costo
del lavoro dalla base imponibile Irap.
Questa misura comporterà una significa-
tiva riduzione della pressione fiscale sul
costo del lavoro e riguarderà per il
40,5% le imprese fino a 50 addetti”.
Altrettanto positiva viene giudicata l’in-
troduzione di un regime forfettario per le
imprese con ridotti ricavi, con la possibi-
lità per gli imprenditori di non versare il
minimo contributivo.

“Tuttavia, per CNA,  rimangono escluse
da qualsiasi intervento oltre 3 milioni di
imprese senza dipendenti, vale a dire il
70% del totale delle 4.425.000 aziende
italiane. Se il Governo intende davvero
fare il bene di tutti gli imprenditori italia-
ni, occorre prevedere l’innalzamento del -
la franchigia Irap. 
E, sul fronte fiscale, va garantita omoge-
neità di trattamento tra tutte le imprese,
piccole e grandi. 
Queste ultime, complice anche la non-
Europa fiscale, possono scegliere il regi-
me tributario più conveniente nei Paesi
Ue come fanno con di sinvoltura le maxi
multinazionali. Occorre, inoltre, comple-
tare il riordino dei regimi contabili, intro-
ducendo la de terminazione del reddito
per cassa, e va rare l’introduzione dell’IRI
per favorire la capitalizzazione delle
imprese familiari”.

CNA apprezza la proroga delle agevola-
zioni al 50% per il recupero edilizio e del
65% per gli interventi di efficienza ener-
getica. 
“Si tratta di misure molto importanti che
rappresentano un’ancora di salvezza per
i settori dell’edilizia e degli impianti in
grave difficoltà”. Così come va riportata
al 4% l’aliquota sulla ritenuta dei bonifici
che invece, nella legge di stabilità, viene
raddoppiata”.
“Altrettanto positiva la decontribuzione
totale per i neo assunti per i primi tre
anni, così come le misure per favorire
l’autoimprenditorialità, attraverso signifi-
cative agevolazioni per i primi tre anni
per le start up”.
Per quanto riguarda l’anticipo del Tfr in
busta paga, CNA ricorda che “il Premier
Renzi ci ha assicurato che l’operazione
anticipo del TFR si farà solo individuan-
do un meccanismo che rende neutro,
per la capacità finanziaria e i costi delle
PMI, l’erogazione del Tfr maturando per i
lavoratori che ne facciano richiesta.
Vigileremo affinché i meccanismi previsti
dal Governo corrispondano a questo
principio”.
“Ci attendiamo – continua CNA – che
dalla riduzione dei vincoli del Patto di
stabilità in capo agli Enti locali possa
derivare una ripresa degli investimenti
per rimettere in moto l’attività delle pic-
cole imprese”.

La Legge di stabilità
contiene misure 
d’impatto significativo
per le imprese. 
Ma con qualche ombra



“Sì al graduale superamento del contante, ma non a
spese delle micro imprese. Servono correttivi”

Di fronte alle commissioni Finanze e At -
tività produttive della Camera, la Cna ha
chiesto alcune modifiche alla disciplina
sui pagamenti elettronici, pur confer-
mando l’apprezzamento per l’avvio del
percorso di graduale superamento del

Pagamenti elettronici

contante. L’obbligo di accettare i paga-
menti attraverso carte di debito per
quanti vendono prodotti o prestano ser-
vizi  genera, di fatto, un disequilibrio tra
costi e benefici per gli operatori econo-
mici minori, come gli artigiani.

Camera dei Deputati 
Commissioni riunite VI Commissione – Finanze 
X Commissione – Attività Produttive, Commercio e Turismo 

Audizione informale nell’ambito dell’esame congiunto delle risoluzioni: 7-00391 Alberti, 7-00433 Causi e 7-00465
Capezzone, concernenti la revisione della disciplina sull’obbligo di accettare pagamenti mediante carte di debito
e misure a sostegno del commercio elettronico 
Audizione 14 ottobre 2014 

1. PREMESSA 

L’entrata in vigore delle disposizioni sui pagamenti mediante
carte di debito, prevista originariamente dall’art. 15, comma 4,
del decreto-legge 18 ottobre 2012, n. 179, per il 1° gennaio
2014, e successivamente prorogata al 30 giugno 2014, stabili-
sce che i soggetti che effettuano attività di vendita di prodotti e
di prestazione di servizi, anche professionali, sono tenuti ad
accettare i pagamenti attraverso carte di debito. 
Questo obbligo genera, di fatto, un oggettivo disequilibrio tra
costi e benefici per alcuni operatori economici, a partire dalle
imprese artigiane di minori dimensioni, costretti a sostenere
significativi costi aggiuntivi pur di mantenere relazioni com-
merciali con soggetti privati. 
Il fatto che la norma non preveda sanzioni risulta assolutamen-
te ininfluente, non essendo queste necessarie: la vera sanzione
è insita nell’inserimento di un vero e proprio conflitto di inte-
ressi tra operatore economico, artigiano, esercente o professio-
nista che sia, ed i suoi clienti, che possono legittimamente “pre-
tendere” di saldare una prestazione mediante l’utilizzo di stru-
menti di moneta elettronica. 
Parimenti, risulta fuorviante e poco costruttivo focalizzare la
finalità dell’iniziativa legislativa unicamente su alcuni aspetti,
vale a dire la tracciabilità e il contrasto all’evasione, tenuto
conto che già esistono strumenti cogenti ed efficaci per il rag-
giungimento di tali obiettivi. 
Si ritiene, pertanto, opportuno riportare la discussione nel suo
alveo corretto e, in tal senso, può essere d’ausilio l’incipit del
Libro Verde della Commissione Europea Verso un mercato eu -
ropeo integrato dei pagamenti tramite carte, internet e telefono
Mobile: “Se si vuole che i consumatori, i commercianti e le
imprese godano appieno dei benefici del mercato unico, è indi-
spensabile che possano servirsi di pagamenti elettronici sicuri,
efficienti e competitivi, a maggior ragione ora che il commer-
cio elettronico sta poco a poco soppiantando gli scambi tradi-
zionali…”. 
Sicurezza, efficienza e competitività dei sistemi di pagamento
erano, di fatto, individuate quali precondizioni per un processo
di modernizzazione che avrebbe potuto rappresentare anche
una importante opportunità di crescita per le imprese. 
Un processo che, se condotto coerentemente, avrebbe determi-
nato effetti benefici in quattro ambiti: 
• maggiore concorrenza e, di conseguenza, una riduzione dei

costi del servizio ed un ridimensionamento del ruolo dei due

maggiori operatori dei circuiti di pagamento; 
• un aumento delle possibilità di scelta ed una maggiore traspa-

renza, con una crescita di consapevolezza dei consumatori
nella selezione degli strumenti di pagamento più idonei; 

• una crescita dell’innovazione, grazie all’ingresso di nuovi
operatori; 

• maggiore sicurezza e quindi un aumento della fiducia dei con-
sumatori verso questi sistemi di pagamento. 

Seguendo questa logica, sarebbe stato lecito aspettarsi la defi-
nizione di un percorso che intervenisse innanzitutto sulla veri-
fica delle tre precondizioni sopracitate (sicurezza, efficienza e
competitività), delle quali, ad oggi, pare essere rispettata solo la
prima, quella della sicurezza. 
La scelta di intervenire con l’introduzione di un obbligo - peral-
tro solo parzialmente attenuato dalle disposizioni del decreto
interministeriale in materia di “disposizioni sui pagamenti elet-
tronici”, emanato il 24 gennaio 2014, che ha limitato l’obbligo
di accettazione di pagamenti attraverso carte di debito a presta-
zioni superiori ai 30 euro - sta facendo emergere una serie di
contraddizioni che si sarebbero potute evitare. 
Contraddizioni, peraltro, già evidenziate sempre nel Libro Ver -
de della Commissione Europea: 
• l’aumento dei volumi dei pagamenti tramite strumenti di

moneta elettronica non ha determinato, come auspicabile in
un’economia di mercato, una riduzione significativa dei costi
né per i consumatori, né per gli operatori economici; 

• il costo reale di questi strumenti è spesso opaco, sia per i con-
sumatori, sia per gli operatori economici e frequentemente i
consumatori non sono consapevoli del costo sopportato dagli
operatori economici; 

• le commissioni, specie quelle interbancarie multilaterali
(MIF) permangono elevate, in particolare se riferite a transa-
zioni di importo minore. 

Apprezziamo, pertanto, le iniziative promosse dagli Onorevoli
Alberti, Causi e Capezzone, che consentono a codeste Com -
missioni ed al Parlamento nel suo insieme, di approfondire
ulteriormente questo tema così delicato ed auspichiamo che
questo lavoro possa favorire l’adozione di misure che permet-
tano di superare le contraddizioni citate contemperando l’esi-
genza, che condividiamo, di incoraggiare un maggiore utilizzo
degli strumenti di moneta elettronica con l’evidenza di reali
benefici anche per le imprese di minori dimensioni. 



2. ALCUNI DATI SULL’UTILIZZO DEI POS 

Al 31 dicembre il numero di POS attivi nel nostro Paese era pari
a 1.584.189, con un aumento di oltre il 50% rispetto al 2005.
Con questi dati l’Italia si posiziona al terzo posto in Europa per
numero di POS, superata solo da Francia e Regno Unito. 
Anche l’importo medio delle operazioni ci vede al terzo posto in
Europa, con 77 euro, importo inferiore solo a quelli di Lus -
semburgo e Grecia (rispettivamente 299€ e 92€), ma superiore
a quelli di Regno Unito (61€), Germania (59€) e Francia (50€). 
Il vero gap, nel confronto con gli altri paesi europei, è rappre-
sentato dal numero medio di operazioni per terminale. Con 990
operazioni, il nostro Paese supera solo la Grecia, ed è ben
distante da Regno Unito (6.728), Francia (4.663) e Germania
(4.085). 
Merita sottolineare, però, come la crescita di questi dati sia
costante, anche se in misura non eclatante. 
Nello scorso anno, l’aumento del numero di operazioni rispetto
al 2012, è stato pari al 12,3%, mentre l’aumento dei volumi è
stato pari al 6,9%, con un dato complessivo annuo che si avvi-
cina ormai a 80 miliardi di euro. 
Parrebbe, pertanto, essere stata imboccata la strada giusta in
virtù di una maggiore consapevolezza degli aspetti positivi
legati all’utilizzo di questi strumenti, una traiettoria che rispon-
derebbe anche ad una esigenza di carattere economico: Banca
d’Italia ha, infatti, stimato in 8 miliardi di euro annui il costo del
contante, pari al 0,5% del PIL. Costi, ad oggi, così redistribuiti:
il 49% a carico delle banche ed 51% a carico di famiglie ed
imprese. 

3. ALCUNE CONSIDERAZIONI SUI COSTI DELLA
MONETA ELETTRONICA 

L’applicazione della norma introdotta, in assenza di correttivi
significativi, traslerebbe questo ipotetico risparmio collettivo in
costi che verrebbero sostenuti unicamente dagli operatori eco-
nomici. 
Costi che permangono elevati, specie per transazioni di minore
importo, quali quelle di piccole attività artigianali, oltre che,
come detto, poco trasparenti. 
La struttura dei costi fissi – installazione, canone, componente
fissa (flat fee) – incide, infatti, più pesantemente sulle piccole
transazioni e a questi si deve poi aggiungere la componente
variabile, legata alla commissione interbancaria (interchange
fee) fissata unilateralmente ed applicata a tutte le transazioni. 
Una siffatta composizione dei costi non può che premiare chi
effettua un grande numero di transazioni e altrettanto grandi
volumi e penalizzare invece coloro i quali effettuano poche
operazioni e per giunta per piccoli importi. 
Se i costi fissi, come già affermato, non possono che gravare in
misura maggiore sui soggetti che meno utilizzano questi stru-
menti, anche per i costi variabili vale la stessa considerazione. 
Le commissioni proposte ed applicate da circuiti e banche a pic-
coli operatori sono ben lontane da quelle offerte a soggetti che
utilizzano in modo massiccio strumenti di moneta elettronica:
pensiamo, ad esempio, alla grande distribuzione. 
In tal senso, le statistiche relative agli importi medi applicati
sono poco significative e fuorvianti. Infatti, prendendo a riferi-
mento solo i volumi non emergono le differenti condizioni
applicate a piccoli e grandi operatori economici. 
Innanzitutto, rispetto ai costi fissi, merita evidenziare come a
fronte di un canone medio pari a 120/180 euro annui per un
POS da tavolo, per soggetti che lavorano grandi numeri tale
costo sia “abbuonato”, così come i costi per l’installazione, cosa
che non sempre avviene per i piccoli operatori. 
Per quanto attiene la parte variabile, sempre per i piccoli opera-
tori, si supera frequentemente l’1,5% (mentre per i grandi uti-
lizzatori spesso si è molto al di sotto dell’1%), e sono proposti
sconti solo per volumi superiori a 50/100 mila euro di transato
annuo. Inoltre, quasi sempre viene previsto un importo minimo
fisso per operazione e/o un minimo mensile, che vanno ad
aggiungersi alla commissione vera e propria. 
La forbice tra attività che hanno volumi di affari limitati, quali
la maggior parte di artigiani, piccole imprese e professionisti, e
chi invece muove grandi volumi, a partire dalla grande distribu-
zione, è, pertanto, molto ampia. 
Ma non solo. Si supera frequentemente, di fatto, il 2%, ovvero
il termine proposto dalla Commissione Europea quale limite

alle commissioni per le carte di debito. 
Merita inoltre ricordare, nell’affrontare la questione delle com-
missioni, la recente sentenza della Corte di Giustizia europea
che ha confermato l’inapplicabilità di commissioni interbanca-
rie nel funzionamento di uno dei più importanti circuiti di paga-
mento. 

4. CONSIDERAZIONI FINALI 

Alla luce delle considerazioni esposte, nel confermare il nostro
apprezzamento per l’avvio di un percorso che porti ad un gra-
duale superamento dell’uso del contante attraverso un più inten-
so utilizzo della moneta elettronica, garanzia di maggiore sicu-
rezza anche per gli operatori economici, ribadiamo la necessità
di introdurre alcuni correttivi alle attuali disposizioni normati-
ve; correttivi utili a garantire un più efficace effetto delle norme
stesse ed un minore impatto sui soggetti coinvolti. 
In tal senso, esprimiamo forte interesse, nonché condivisione,
per gran parte delle indicazioni contenute nelle risoluzioni
oggetto della presente audizione, indicazioni che auspichiamo
possano essere valutate con la dovuta attenzione da parte del
Governo. 
In particolare, riteniamo prioritario un intervento volto ad
abbattere i costi di gestione, che può essere perseguito anche
attraverso l’attivazione di un confronto tra Ministeri competen-
ti, sistema bancario e associazioni imprenditoriali, così come
proposto nelle risoluzioni presentate dagli Onorevoli Causi e
Capezzone, purché ci si adoperi affinché sia un confronto vero.
L’esperienza, infatti, non è confortante: il tavolo promosso a
suo tempo dal MEF non produsse risultati, mentre quello pro-
mosso prima dell’estate dal MISE non ha coinvolto, e ancora
non sappiamo per quale motivazione, i rappresentanti delle pic-
cole imprese, ovvero i soggetti interessati dal provvedimento.
Questo confronto dovrebbe consentire, altresì, di perseguire un
altro importante obiettivo: l’individuazione di strumenti volti a
garantire una relazione diretta tra l’incremento dei volumi tran-
sati e la riduzione delle commissioni bancarie applicate alle
imprese su ogni operazione, così da permetter a tutte le impre-
se di beneficiare delle economie di scala derivanti dall’aumen-
to complessivo dei volumi transati. 
La CNA ritiene, inoltre, opportuno intervenire in via transitoria
con le seguenti misure: 
• innalzamento dell’importo minimo oltre il quale applicare

l’obbligo di accettazione di pagamenti tramite strumenti di
moneta elettronica a 50 euro 

• esclusione dall’obbligo per settori di attività a basso margine
di redditività, da individuarsi attraverso apposito tavolo tra
MISE, MEF e parti sociali 

• esclusione dall’obbligo anche per le imprese di nuova costitu-
zione, fino al terzo anno di attività. 

Contestualmente, si ritiene indispensabile attivare iniziative
finalizzate a perseguire i seguenti obiettivi: 
• intervenire sul contenimento dei costi prevedendo anche sgra-

vi sotto forma di credito di imposta per gli operatori; 
• incremento della trasparenza delle diverse proposte commer-

ciali delle banche, attraverso la pubblicazione dei valori delle
commissioni interbancarie e lo sviluppo di un indice sintetico
di costo che consenta una comparazione delle diverse offerte; 

Permangono, inoltre, alcune specificità che debbono trovare
adeguata risposta nell’immediato tra le misure indicate in via
transitoria, quantomeno sino allo sviluppo di strumenti adegua-
ti alle loro peculiarità. Pensiamo a piccole attività che operano
presso i clienti o che, comunque, non dispongono di una sede
fissa, quali gli ambulanti, piccoli artigiani del settore edile e di
altre attività del comparto come gli installatori di impianti, pic-
cole attività del trasporto ed altre similari. 
Da ultimo, condividiamo l’esigenza di superare le evidenti
incoerenze che caratterizzano alcune attività, quali le tabacche-
rie, che, pur obbligate ad installare il POS per la gestione di
utenze e servizi di natura finanziaria, non possono utilizzarlo
per tutti i servizi (bolli auto, multe, ecc.), così come l’annosa
questione relativa ai distributori di carburante. 
Casi in cui siamo, peraltro, tutti coinvolti in qualità di utenti. 
Sullo sfondo, infine, permane la necessità di una forte accelera-
zione di questo percorso di ammodernamento anche nella PA,
così come ravvisato nelle risoluzioni. 
Il ruolo della PA in questi casi può essere decisivo nel favorire
processi di innovazione che investano tutti i cittadini.
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DALMON S.r.l.
Via San Benedetto, 24 
36016 THIENE VI
ELECTROLUX PROFESSIONAL S.p.A.
Viale Treviso, 15
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MONTANARI S.r.l. 
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DUE EFFE S.p.A.
Via John Lennon, 10 - Loc. Cadriano 
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Distributori
Distributors

LAVASECCO 1 ORA-CATINET/SANKOSHA S.r.l.
Via Roma, 108
10070 CAFASSE TO

DETERGENTI, SOLVENTI, 
MATERIE AUSILIARIE, ECC.

DETERGENTS, SOLVENTS, 
AUXILIARIES, ETC.

Aziende produttrici e filiali 
di produttori esteri

Manufactoring companies and
subsidiaries of foreign

manufacturers

BIAR AUSILIARI BIOCHIMICI S.r.l.
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Via F.lli di Dio, 2
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CLINERS S.r.l.
Via Giuseppe Di Vittorio, 38 
25125 BRESCIA BS
DIM S.r.l. Detergenti Ind. Milano
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20812 LIMBIATE MB
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Via Paracelso, 6 - Centro Dir. Colleoni
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FALVO S.a.s. 
Via del Progresso, 12 
00065 Fiano Romano RM
RARO S.r.l.
Via 1° Maggio, 14
75100 MATERA MT
SURFCHIMICA S.r.l.
Via Milano, 6/6
20068 PESCHIERA BORROMEO MI
TINTOLAV S.r.l.
Via Massimo D'Antona, 7 
10028 TROFARELLO TO
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CORITEX S.n.c.
Via C� Volpari, 25
24024 GANDINO BG
EMMEBIESSE S.p.A.
Piazza Industria, 7/8 
15033 CASALE MONFERRATO AL
GASTALDI & C. S.p.A. 
Industria Tessile
Via Roma, 10 
22046 MERONE CO

Members to the Textile 
Care Suppliers’ Association
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TESSITURA E FIGLIO S.p.A.
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ABG SYSTEMS S.r.l.
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20871 Vimercate MB
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A 13 S.r.l.
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ALVI S.r.l.
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   I tessuti Masa.
  Qualità e durata
   in primo piano.

Il tempo è il giudice più severo per garantire la qualità di un prodotto. Lo sappiamo bene noi della Masa che, per la produzione della nostra 
tovaglieria e dei nostri coordinati per camera e bagno, utilizziamo solo filati altamente selezionati. Inoltre, gli elevati standard tecnologici 
di produzione - e il costante controllo qualitativo su tutte le fasi di confezionamento - ci consentono di ottenere un prodotto finito che 
unisce a un design moderno ed esclusivo carratteristiche di resistenza e di durata senza paragoni. Solo in questo modo possiamo 
essere sicuri che i nostri prodotti, anche dopo ripetuti lavaggi industriali, mantengano inalterata la loro qualità e la loro bellezza originali.

THE MASA FABRICS. LONG-LASTING PRODUCTS GIVING PROMINENCE TO QUALITY. Time is the severest judge to guarantee product 
quality. Masa, who is well aware of it, uses only highly selected yarns to manufacture its own table linen as well as bathroom and bedroom 
sets. Moreover, high technological production standards and the constant quality control on all packaging phases allow us to realise a 
finished product that can combine a modern and exclusive design with matchless wearability and durability features. Only in doing so, 
we can be sure that our products can keep their original quality and beauty unaltered even after repeated industrial washing processes.

Masa S.p.A Industrie Tessili - Via Mestre 37 - 21050 Bolladello di Cairate (VA) Italy
Tel. +39 0331 310145 Fax +39 0331 311325 E-mail: masa@masa.it       www.masa.it

Azienda con Sistema Qualità
UNI EN ISO 9001:2000 - Certificato N. 247


