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EDITORIALE 
Gioia, graƟtudine, fiducia e bei ricordi 

Cara leƩrice, caro leƩore, 

 

I garagisƟ e  il  loro personale sono sempre 

staƟ  in  grado  di  far  fronte  alle  crescenƟ 

richieste nel loro quoƟdiano professionale. 

Questo non è un faƩo scontato. Gli svilup‐

pi  tecnologici  e  commerciali  nel  campo 

della  mobilità  individuale,  e  quindi  delle 

automobili e dei camion, stanno avvenen‐

do ad un ritmo molto elevato. I nuovi mo‐

tori,  la  meccanica  avanzata  e  l'efficiente 

costruzione dei veicoli, combinaƟ con una 

sofisƟcata  tecnologia  digitale,  hanno  tra‐

sformato  in  brevissimo  tempo  la  classica 

auto a benzina o diesel in un "computer su 

quaƩro ruote" a propulsione eleƩrica. Allo 

stesso tempo,  il comfort e  l'efficienza am‐

bientale dei veicoli non sono mai staƟ così 

elevaƟ  come  oggi.  Inoltre,  la  popolarità 

delle automobili ha conƟnuato a crescere 

anche  durante  la  pandemia  visto  che  in‐

fondono  un  senso  di maggiore  sicurezza. 

Per le officine, che sono i fornitori di mobi‐

lità  più  vicini  agli  automobilisƟ,  le  pro‐

speƫve  future  rimangono  buone,  anche 

grazie  alle  loro prestazioni  che  sono  indi‐

spensabili  e  alle  richieste  in  materia  di 

servizio e sicurezza dei clienƟ. 

 

L'UPSA  è  molto  ben  posizionata  per 

affrontare  le sfide  future grazie al suo ec‐

cellente  sistema  di  formazione  professio‐

nale, ai suoi servizi compleƟ, alla sua rete 

di  contaƫ  nel  mondo  della  poliƟca  e 

nell'amministrazione e alle  sue organizza‐

zioni partner. Tuƫ  i membri e  il  loro per‐

sonale possono quindi essere fiduciosi per 

il  loro  futuro  professionale.  Con  le  sue 

competenze  chiave nella  formazione pro‐

fessionale, nella rappresentanza del seƩo‐

re  e  nella  comunicazione  efficace  sulle 

moderne piaƩaforme,  l'UPSA e  le  sue  se‐

zioni  conƟnueranno ad essere un partner 

affidabile.  I miei  compiƟ  in occasione del 

passaggio  dello  sceƩro  sono  terminaƟ. 

Provo  gioia,  graƟtudine  e fiducia,  conser‐

vando  tanƟ  bei  ricordi.  Tante  le  amicizie 

che si sono create grazie a un'intensa coo‐

perazione  con  i  membri  e  i  colleghi  dei 

comitaƟ,  delle  commissioni  e  delle  orga‐

nizzazioni partner. L'appoggio competente 

dei membri del comitato centrale, del per‐

sonale  del  segretariato,  dei  comitaƟ  di 

sezione, delle  commissioni  specializzate e 

dei  segretariaƟ  mi  ha  dato  la  forza  per 

svolgere molƟ  compiƟ. Non dimenƟcherò 

mai anche i numerosi incontri con gli amici 

dell'UPSA e  i rappresentanƟ della poliƟca, 

delle autorità e dell'amministrazione. 

 

Sono molto grato che durante il mio man‐

dato di 18  anni,  i  servizi dell'Unione  Pro‐

fessionale  Svizzera  dell'Automobile  siano 

staƟ conƟnuamente sviluppaƟ a beneficio 

dei membri e del seƩore automobilisƟco e 

che  io  possa  ora  cedere  le  redini  di  una 

fiorente associazione commerciale e seƩo‐

riale. Auguro a UPSA, ai  suoi membri e a 

tuƫ  coloro  che  la  sostengono  in  diversi 

modi, un futuro prospero e ricco di succes‐

si.  

 

Cordiali saluƟ.  

 

 

 

Urs Wernli 

Presidente centrale 

Settembre 2021
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FOCUS: PNEUMATICI E RUOTE 

Da novembre 2014, i nuovi veicoli devono 

essere dotaƟ di un  sistema di monitorag‐

gio  della  pressione  degli  pneumaƟci 

(TPMS) allo scopo di tenerne soƩo control‐

lo lo stato. Ci sono due metodi per misura‐

re la pressione degli pneumaƟci e preveni‐

re problemi causaƟ dalle  forature.  I  siste‐

mi  indireƫ  uƟlizzano  i  sensori  dell'ABS  e 

del  controllo  di  trazione  già  installaƟ  nel 

veicolo.  La  pressione  dello  pneumaƟco  è 

calcolata  in base alla velocità di rotazione 

rilevata della ruota. 

 

Nei sistemi di misurazione direƩa, sempre 

più diffusi, un sensore di pressione registra 

aƫvamente la pressione dell'aria e la tem‐

peratura negli pneumaƟci. "Questo meto‐

do  è  parƟcolarmente  interessante  per  la 

sua precisione e  la  rapidità  con  cui un  si‐

stema  direƩo  avverte  il  conducente  di 

qualsiasi calo di pressione degli pneumaƟ‐

ci",  spiega Rolf Kummer di Räder Technik 

Schweiz  AG.  I  sensori  di  misurazione  di‐

reƩa determinano  la pressione dell'aria  in 

tempo  reale, mentre  i  sistemi  di misura‐

zione  indireƩa  la deducono semplicemen‐

te dalla velocità di  rotazione misurata dai 

sensori della ruota. Con  i sistemi  indireƫ, 

più  bassa  è  l'altezza  della  spalla  laterale 

dello pneumaƟco, più impreciso è il calco‐

lo della pressione dell'aria. "Un altro van‐

taggio dei sistemi di misurazione direƩa è 

che  la pressione aƩuale di ogni pneumaƟ‐

co viene visualizzata sul display dell'auto", 

dice ancora Kummer. Per contro risulta più 

complesso  sosƟtuire gli pneumaƟci dotaƟ 

di  un  sistema  di  misurazione  direƩa.  In 

parƟcolare, bisogna fare aƩenzione a non 

danneggiare  i  sensori.  L'operatore  deve 

prestare la massima aƩenzione durante lo 

stallonamento e lo smontaggio degli pneu‐

maƟci.  Il posizionamento delle ruote sulla 

macchina  di montaggio  è  altreƩanto  im‐

portante quanto la sosƟtuzione delle guar‐

nizioni per  le valvole metalliche o  la sosƟ‐

tuzione delle valvole di gomma e dei  loro 

tappi di chiusura. 

 

Quali possono essere i problemi quando si 

sosƟtuiscono i sensori TPMS? Per i sensori 

programmabili  aŌermarket,  la  cosa  più 

importante  è  selezionare  il  correƩo  anno 

di  costruzione  dell'auto. Questo  è  il  pro‐

blema più comune. "Il nostro sensore uni‐

versale  CUB  permeƩe  di  correggerlo  con 

pochi  intervenƟ.  TuƩavia,  questo  non  è 

possibile  con  un  sensore  pre‐

programmato,  in questo caso deve essere 

montato  un  nuovo  sensore",  afferma 

Kummer. Eventuali errori di funzionamen‐

to  possono  verificarsi  anche  durante  il 

processo di apprendimento, quando cioè, 

il sensore TPMS si collega all'unità di con‐

trollo  del  veicolo  (ECU)  fornita  dal  pro‐

duƩore. 

 

Le officine dovrebbero seguire il progresso 

tecnico dei sistemi di controllo della pres‐

sione degli pneumaƟci. Räder Technik Sch‐

weiz AG, per  esempio, ha  lanciato  l'anno 

scorso "UniSensor2". Questo è dotato del‐

la  più  recente  tecnologia  dei  semicon‐

duƩori  e  può  essere  combinato  con  una 

valvola  in alluminio avvitata o una valvola 

in  gomma  "Abbiamo  anche  lanciato  la 

quarta  generazione  del  nostro  apparec‐

chio di programmazione e diagnosƟca, che 

apre la strada a ulteriori passi verso la digi‐

talizzazione",  aggiunge  Kummer.  Questo 

approccio è indispensabile in quanto sem‐

pre più veicoli  con  sistemi di misurazione 

direƩa  e  i  relaƟvi  sensori  TPMS  vengono 

omologaƟ. < 

I daƟ rilevaƟ direƩamente dai sensori TPMS possono 
essere sempre più spesso elaboraƟ da applicazioni messe a 

disposizione da un numero crescente di fabbricanƟ 
Foto: Mercedes  

Sistema di monitoraggio della pressione degli pneumaƟci (TPMS) 

All’altezza della misurazione 
I TPMS a misurazione direƩa non indicano solo la pressione, ciò li rende sempre più popolari. 
I garage dovrebbero seguire gli sviluppi tecnici in questo seƩore.  Mike Gadient 

Maggiori informazioni su: 
raedertechnik.ch  
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Se la propulsione è decisiva per le emissio‐

ni di CO2, gli pneumaƟci non devono esse‐

re  soƩovalutaƟ. Hanno  un  ruolo  centrale 

nel trasferire la coppia motrice converten‐

dola  in  forza  longitudinale  (accelerazione, 

frenata) e trasversale  (in curva). La princi‐

pale sfida nella progeƩazione di uno pneu‐

maƟco è il giusto compromesso tra durata 

e aderenza. Se uno pneumaƟco deve rag‐

giungere un alto chilometraggio di vita,  la 

mescola del baƫstrada deve essere dura, 

ciò che riduce la sua usura. La rigidità della 

struƩura dello pneumaƟco  (carcassa,  cin‐

tura) può  ridurre  l'energia  assorbita dalla 

sua  deformazione.  Questo  si  traduce  in 

una  minore  resistenza  al  rotolamento 

(minore  consumo  di  carburante  e  quindi 

minori emissioni di CO2). 

 

TuƩavia,  a  causa  di  quesƟ moƟvi  tecnici 

l’aderenza  è  ridoƩa.  Più  la  mescola  del 

baƫstrada  è morbida, meglio  la  gomma 

può adaƩarsi alla superficie della strada.  

 

Gli  pneumaƟci  slick  (non  profilaƟ)  sono  i 

migliori  in questo senso. Quando raggiun‐

gono  la  loro  temperatura  d'esercizio,  si 

incollano alla superficie stradale. Gli pneu‐

maƟci  stradali,  per  contro,  sono  sempre 

fruƩo di un  compromesso di progeƩazio‐

ne.  Gli  pneumaƟci  esƟvi  devono  avere 

prestazioni  eccellenƟ  sia  sull'asciuƩo  che 

sul bagnato. Gli pneumaƟci invernali devo‐

no essere in grado di affrontare neve, fan‐

ghiglia,  strade  bagnate  e  asciuƩe.  Gli 

pneumaƟci non profilaƟ sono quindi inuƟli 

(e proibiƟ), poiché lo pneumaƟco gallegge‐

rebbe (aquaplaning) su strade bagnate, 

Tecnologia degli pneumaƟci: potenziale e tendenze 

L’aderenza sul palmo di una mano 
Le officine sono sovraccariche di lavoro almeno due volte all'anno in occasione della sosƟtuzione stagionale degli 
pneumaƟci. Gli pneumaƟci invernali dovranno a breve essere montaƟ sui veicoli dei clienƟ. I produƩori di pneuma‐
Ɵci  lavorano costantemente alla ricerca e allo sviluppo per oƫmizzare  i  loro prodoƫ. QuaƩro superfici, ciascuna 
delle dimensioni di un palmo della mano, forniscono l'interazione meccanica bidirezionale tra il veicolo e la strada. 
Questo necessita di requisiƟ parƟcolari e nuove sfide tecniche. Andreas Senger 

Uno pneumaƟco è già composto in parte da materiali naturali come la gomma. In futuro, i produƩori di pneumaƟci, vogliono aumentare la proporzione di materiali naturali per ridurre l'impronta 
di carbonio della produzione. Poiché è impensabile compromeƩere la sicurezza per raggiungere questo obieƫvo, si traƩa di una sfida in termini di ricerca e sviluppo. Foto: Michelin 

La maggior parte degli pneumaƟci da moto sono molto 
performanƟ, ma la coppia di trazione li meƩe a dura prova. 
Devono garanƟre generose riserve di usura. La miscela di 
gomma è quindi morbida e il chilometraggio percorribile 
piuƩosto basso. Foto: Dunlop 

Gli pneumaƟci dei veicoli commerciali devono essere 
robusƟ e durevoli. Le loro struƩure (carcassa, cintura) sono 
più sofisƟcate e la miscela di gomma è più dura.  
Foto: Michelin 
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così da  rendere  impossibile  il  trasferimento 

delle  forze  tra  lo pneumaƟco  e  la  strada.  Il 

rilievo negaƟvo del baƫstrada  (scanalatura) 

permeƩe  all'acqua  di  defluire  come  in  un 

tubo di drenaggio, in modo da garanƟre, fino 

ad una  certa  velocità,  il  contaƩo  con  la  su‐

perficie stradale. 

 

La profondità del baƫstrada è anche impor‐

tante  per  ridurre  al  minimo  le  distanze  di 

frenata o garanƟre la precisione direzionale. 

Su uno pneumaƟco nuovo è di  circa 9 mm. 

Lo pneumaƟco deve essere  sosƟtuito al più 

tardi quando viene  raggiunto  il  limite  legale 

di  1,6  mm.  Si  consiglia  di  sosƟtuire  uno 

pneumaƟco  esƟvo  quando  la  profondità 

residua raggiunge i 3 mm così da minimizza‐

re  il  rischio  di  aquaplaning.  Per  garanƟre 

l'aderenza su strade  innevate, uno pneuma‐

Ɵco  invernale  dovrebbe  essere  sosƟtuito 

quando la profondità residua è di 4 mm. 

 

 Michelin  ha  calcolato  che  sono  necessarie 

notevoli risorse supplementari per rispeƩare 

questa  raccomandazione  di  sosƟtuire  lo 

pneumaƟco  prima  che  abbia  raggiunto  il 

minimo legale d’usura. Il risultato è una pro‐

duzione annuale supplementare e di vendite 

per quasi 128 milioni di pneumaƟci, al costo 

di 21.800 GWh di energia (circa due centrali 

nucleari) e 6,6 milioni di  tonnellate di emis‐

sioni  di  CO2  (l'equivalente  di  3.400  voli  tra 

Europa e New York). TuƩavia,  la profondità 

minima  del  baƫstrada  raccomandata  da 

UPSA è correƩa ed indispensabile per garan‐

Ɵre  la  sicurezza. Su  strade asciuƩe,  la mag‐

gior parte degli pneumaƟci con una profon‐

dità residua del baƫstrada superiore al mini‐

mo  legale  si  comporta  ancora  in modo  ac‐

ceƩabile. "Le prestazioni per noi non dipen‐

dono dalla  profondità  del  baƫstrada",  dice 

Theres Gosztonyi, responsabile per gli pneu‐

maƟci per auto di Michelin Europe North. "I 

pneumaƟci  premium Michelin  garanƟscono 

ancora una frenata affidabile anche con una 

profondità del baƫstrada di 1,6 mm grazie a 

una tecnica innovaƟva di stampa 3D uƟlizza‐

ta per fabbricarli". Questa affermazione può 

rivelarsi  correƩa  se  si  viaggia  su  strade 

asciuƩe.  In  caso  però  di  strada  bagnata,  le 

prestazioni si  riducono drasƟcamente quan‐

do  l'acqua non può defluire aƩraverso  i  ca‐

nali di drenaggio tra il baƫstrada e la strada. 

L'aquaplaning è una delle situazioni più peri‐

colose sulla strada. Nessun controllo eleƩro‐

nico  del  telaio  o  sistema  di  assistenza  alla 

guida può evitare in questo caso un inciden‐

te. 

 

Per  questo  moƟvo,  le  aƫvità  di  ricerca  e 

sviluppo  dei  produƩori  di  pneumaƟci  per 

migliorare  conƟnuamente  le  mescole  del 

baƫstrada  sono  concentrate  unicamente 

all'oƫmizzazione. C'è anche un potenziale di 

miglioramento nel design del baƫstrada.  In 

questo caso però il carico di lavoro è notevo‐

le. Per testare un profilo, lo pneumaƟco vie‐

ne posto su un banco di prova di rotolamen‐

to per studiarne la resistenza al rotolamento 

e  le  forze  trasmissibili.  Diverse  superfici  di 

rulli simulano i diversi coefficienƟ di aƩrito, il 

che permeƩe di determinarne anche l'usura.   

Per  esaminare  il  comportamento  dell'aqua‐

planing,  devono  essere  eseguiƟ  sofisƟcaƟ 

test  di  guida  su  strade  coperte  da  pozze 

d’acqua  di  diverse  profondità. Il  comporta‐

mento di guida può anche essere valutato a 
diverse velocità, carichi sulle ruote e pressio‐
ne degli pneumaƟci quando il veicolo proce‐

de su una speciale lastra di vetro (foto in alto 

a sinistra). Il collaudatore passa sopra la pia‐

stra e una  telecamera ad alta velocità filma 

la deformazione, lo spostamento dell'acqua  

Entro il 2023, ogni pneumaƟco Michelin avrà un sensore 
RFID incorporato nel baƫstrada che permeƩerà di oƫmizza‐
re vari parametri. Foto: Michelin 

Il banco di prova per pneumaƟci permeƩe di confrontare diverse struƩure della carcassa e mescole del baƫstrada per trovare 
un compromesso tra durata, consumo energeƟco (resistenza al rotolamento) e coefficiente di aƩrito. Vengono uƟlizzate diverse 
superfici di rulli per simulare diverse proprietà della strada. Foto: Nokian 

Anche se la produzione di pneumaƟci è in gran parte automaƟzzata e quindi poco costosa, richiede molta energia per amalgama‐
re i vari materiali e straƟ tramite la vulcanizzazione, per non parlare poi delle molte materie prime necessarie. Foto: ConƟnental 
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o il comportamento degli pneumaƟci su una 

strada  coperta  di  neve. Queste  prove  sono 

costose  e  per  garanƟre  la  riproducibilità  le 

piste  devono  essere  coperte  per  annullare 

gli effeƫ della meteo. I test sulla neve sono i 

più  difficili  da  eseguire, poiché  le  proprietà 

della  neve  variano  significaƟvamente  a  se‐

conda del Ɵpo di fiocco di neve. Per confron‐

tare diverse mescole di pneumaƟci e/o mo‐

delli  di  baƫstrada,  i  produƩori  usano  nei 

test  la neve  arƟficiale.  Spesso  usano  anche 

simulazioni al computer per studiare e con‐

frontare i diversi Ɵpi di cintura. 

 

Michelin  ha  proposto  un'altra  innovazione 

impiantando un chip RFID  (Radio Frequency 

IdenƟficaƟon)  nel  fianco  degli  pneumaƟci. 

"Gli  pneumaƟci  connessi  stanno  abilitando 

molƟ  nuovi modelli  di  business  e  hanno  il 

potenziale  per  migliorare  ulteriormente  la 

sicurezza  in  autostrada",  afferma  Michael 

Ewert,  Vicepresidente  Global  Sales  Original 

Equipment  di  Michelin,  aggiungendo: 

"AƩualmente  sƟamo  sviluppando  algoritmi 

con  le  case  automobilisƟche. Poiché  la  tec‐

nologia RFID assicura  l'idenƟficazione preci‐

sa dello pneumaƟco, è pensabile che in futu‐

ro il conducente del veicolo vedrà un indica‐

tore  della  condizione  dei  suoi  pneumaƟci 

accanto  all’indicatore  del  livello  del  carbu‐

rante".  I  sensori  incorporaƟ  nella  gomma 

registrano, tra le altre cose, la dimensione e 

il Ɵpo di pneumaƟco (esƟvo/invernale). 

 

In futuro, questo approccio renderà possibi‐

le  aggiornare  le  impostazioni  del  sistema 

ABS/ESP/ASR  direƩamente  quando  si  sosƟ‐

tuiscono  gli  pneumaƟci  tramite  apposite 

interfacce.  UƟlizzando  le  informazioni  me‐

morizzate  nel  chip,  i  sistemi  di  regolazione 

del  telaio  conosceranno  quindi  i  valori  di 

aderenza  longitudinale e trasversale direƩa‐

mente  in  relazione  all'usura  del  profilo,  in 

modo che, durante le manovre, la regolazio‐

ne  sia più  precisa.  In  futuro,  il  veicolo  sarà 

anche in grado di calcolare la profondità del 

baƫstrada  e  di  informarne  il  conducente 

aƩraverso  i modelli di rotolamento  integraƟ 

nel nuovo pneumaƟco e quando lo pneuma‐

Ɵco è usurato. Questo approccio evita anche 

errori di montaggio dovuƟ a dimensioni er‐

rate. Il chip dovrebbe anche contenere infor‐

mazioni sui materiali uƟlizzaƟ per oƫmizza‐

re il riciclaggio. La digitalizzazione e i proces‐

si  di  produzione  innovaƟvi  offrono  enormi 

opportunità di sviluppo per gli pneumaƟci. 

 

 Nonostante  tuƫ  gli  assistenƟ  eleƩronici 

nell'auto,  è  importante  rendere  aƩento  il 

cliente che  i quaƩro punƟ di contaƩo, della 

dimensione  di  un  palmo  della mano,  tra  il 

veicolo e  la strada rappresentano una parte 

fondamentale della  sicurezza.  Il  costo  extra 

degli  pneumaƟci  premium  è  sicuramente 

giusƟficato. < 

Il comportamento dell'aquaplaning è studiato ad alte velocità 
con l'aiuto di misure rilevate durante il passaggio su una lastra 
di vetro. Foto: Nokian 

I pneumaƟci invernali sono i più esigenƟ quando si traƩa di mescole di gomma. L'aderenza cambia a seconda del Ɵpo di 
neve. In presenza di neve fresca, lo pneumaƟco deve mantenere il contaƩo con la strada nonostante la neve. Foto: Goodyear  
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FOCUS: PNEUMATICI E RUOTE 

In Svizzera gli pneumaƟci usaƟ  sono circa 

70.000  tonnellate  all'anno.  Mentre  una 

piccola  parte  viene  riciclata,  la  maggior 

parte viene bruciata nei siƟ di smalƟmento 

dei rifiuƟ o nei cemenƟfici, dove vengono 

usaƟ  come  combusƟbile al posto del  car‐

bone,  migliorando  così  il  bilancio  delle 

emissioni  di  CO2.  Invece  di  bruciarla,  la 

gomma potrebbe  anche  essere usata per 

produrre  asfalto. A  causa del processo di 

produzione,  delle  lunghe  distanze  di  tra‐

sporto e del processo con cui viene posa‐

to,  l'asfalto  causa  notevoli  emissioni  di 

CO2.  Formata  da  una miscela  di macerie 

calde  e  di  un  legante,  il  bitume,  quando 

viene riscaldata a una temperatura di circa 

160°C,  lascia un’impronta  ambientale  pe‐

sante. Gli pneumaƟci d'auto usaƟ potreb‐

bero  offrire  una  soluzione  grazie  ad  una 

seconda vita come componente dell’asfal‐

to. Ciò  richiede che  l'aggregato gommoso 

degli  pneumaƟci  sia  aggiunto  in  fase  di 

produzione  alla miscela di bitume.  In Ba‐

viera,  l'asfalto  contenente  gomma  fa  già 

parte  delle norme  edilizie.  I  vantaggi,  so‐

praƩuƩo  nel  caso  degli  straƟ  superiori 

porosi, sono: maggiore resistenza all'aƩri‐

to, ossidazione più  lenta del bitume nelle 

porosità e quindi usura dello  stesso  ritar‐

data. In breve, una vita di servizio più lun‐

ga. 

 

L'Empa  ha  analizzato  più  in  deƩaglio  il 

processo uƟlizzato  in Baviera e negli StaƟ 

UniƟ  giungendo  alla  conclusione  che  po‐

trebbe  essere  interessante  anche  per  la 

Svizzera.  Il cosiddeƩo "processo a  secco", 

nel quale  le parƟcelle di gomma vengono 

inizialmente  combinate  con  la miscela  di 

ghiaia  riscaldata, per poi essere miscelate 

con  il  bitume.  Secondo  Lily  Poulikakos, 

ricercatore dell'Empa, "In ogni caso vale la 

pena  considerare  questa  tecnologia  di 

asfalto gommoso".  

 

Nei cantoni di Jura e Vaud, il produƩore di 

asfalto Weibel  SA ha posato due  traƫ di 

prova  di  asfalto  con  granulato  di  gomma 

sulle  strade  cantonali.  "Un  asfalto  grezzo 

su  un  traƩo moderatamente  trafficato  e 

un asfalto superficiale su una strada molto 

trafficata",  spiega  Samuel Probst,  respon‐

sabile  dei  materiali  e  dei  rivesƟmenƟ  in 

asfalto.  "I  test devono essere eseguiƟ  sul 

campo. L'asfalto è stato posato senza pro‐
blemi,  e  gli  operai  non  hanno  sofferto  a 

causa  dell'odore  di  gomma  riscaldata. La 
consistenza e  la manipolazione del nuovo 

asfalto erano paragonabili a quelle dell'a‐

sfalto modificato con polimeri.  Ci vorran‐ 

RivesƟmento di prova: nell'oƩobre 2020 l'asfalto gommato è stato 
posato in via sperimentale in un incrocio molto trafficato di Zurigo.  
Foto: Gian Vaitl  

Riciclaggio nell’asfalto degli pneumaƟci usaƟ  

Primo test di resistenza 
L'Empa ha analizzato l'impaƩo ambientale dell'integrazione degli pneumaƟci usaƟ nelle superfici stradali. 
Invece di bruciare la gomma, questa può essere usata per fabbricare l'asfalto. Ma questo processo è all’altezza del‐
la situazione? Mike Gadient 
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no ora alcuni anni per dimostrare la sua effi‐

cacia nel tempo. 

La nuova pavimentazione ha avuto  luogo  la 

scorsa  estate,  quindi  è  troppo  presto  per 

trarre  conclusioni.  Un  altro  test  è  stato 

effeƩuato  a  Zurigo  in  un  incrocio  molto 

trafficato con la posa di un asfalto di superfi‐

cie.  I valori  rilevaƟ  in  laboratorio  lasciavano 

a desiderare: nel test di resistenza alla perfo‐

razione,  i risultaƟ variavano molto e a volte 

erano  abbondantemente  oltre  i  valori  ac‐

ceƩabili.  "Questo  significa  che  l'asfalto  po‐

trebbe essere troppo morbido", dice MarƟn 

Horat,  uno  specialista  di  pavimentazione 

presso  l'ufficio di  ingegneria civile della ciƩà 

di Zurigo. 

L’uƟlizzo  di  gomma  nell’asfalto  per  la  pavi‐

mentazione di strada è almeno vantaggioso 

per quanto concerne  la protezione ambien‐

tale? Anche questo è ancora da dimostrare.  

Nella  sua  presentazione,  il  ricercatore 

dell'Empa Zhengyin Piao arriva alla seguente 

conclusione:  i  cemenƟfici  in  Svizzera  rispar‐

miano così tanto CO2 bruciando pneumaƟci 

usaƟ che l'asfalto di gomma potrebbe essere 

meno  vantaggioso  dell'asfalto  polimerico. 

Ma  se  i  cemenƟfici  riescono  a  ridurre ulte‐

riormente  le  loro emissioni di CO2 nei pros‐

simi anni, la bilancia climaƟca potrebbe pen‐

dere a favore della gomma. L'idea prenderà 

piede  anche  in  Svizzera? Questo  dipenderà 

anche dal mercato. Per  Samuel Probst,  che 

lavora per il produƩore Weibel AG, il vantag‐

gio  dell'asfalto  contenente  gomma  è  so‐

praƩuƩo  il  suo prezzo, ma  resta comunque 

prudente: "Posso  immaginare che un giorno 

ci  sarà un mercato per  l'asfalto  contenente 

gomma  se  i  due  traƫ  di  strada  cantonale 

asfaltaƟ con questo Ɵpo di asfalto conferme‐

ranno di reggere a lungo termine. < 

Maggiori informazioni su: 
empa.ch  

FOCUS: PNEUMATICI E RUOTE 

Lily Poulikakos dirige la serie di test all’Empa. Foto : Gian Vaitl 

Auditorium Banca Stato ‐ Bellinzona  Roberto BonfanƟ ‐ Presidente UPSA TI  Pierluigi Vizzardi ‐ Presidente CF UPSA TI 

S. Bini ‐ O. LamberƟ ‐ P. Vizzardi  Mauro Bazzoƫ ‐ CondireƩore BSCT 

Maƫa SoldaƟ ‐ M. Vicedomini ESA 

Redon Durmishi ‐ M. Vicedomini ESA 

Zeus Petraglio ‐ M. Vicedomini ESA 
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FOCUS: PNEUMATICI E RUOTE 

Andreas Schlenke, progeƫsta di pneumaƟci 

alla ConƟnental, si trova di fronte a un con‐

fliƩo di obieƫvi quando si traƩa di produrre 

pneumaƟci  per  veicoli  eleƩrici.  Spiega: 

"Un'alta  resistenza  al  rotolamento può, per 

esempio,  garanƟre  più  sicurezza,  ma  per 

contro  significa anche un maggior consumo 

di energia. Gli  ingegneri di ConƟnental stan‐

no  affrontando  con  successo  questa  sfida, 

come dimostrano  le  cifre: nel 2020,  sei dei 

dieci maggiori  produƩori  di  veicoli  eleƩrici 

del mondo hanno scelto  il fornitore tedesco 

come produƩore di primo equipaggiamento 

grazie  alla  sua  competenza  tecnologica. 

QuesƟ  includono  Polestar,  Tesla  con  il  suo 

Model 3 e Model S, e Volkswagen con la sua 

ID.3.  Anche  i  produƩori  asiaƟci  come  BYD, 

uno  dei  più  grandi  in  Cina,  si  affidano  agli 

pneumaƟci ConƟnental. 

 

Non esiste uno pneumaƟco standard adaƩo 

a  tuƫ  i  veicoli  100%  eleƩrici.  "Abbiamo 

quindi  lavorato  per  più  di  un  decennio  per 

ampliare  il nostro portafoglio aƩuale  in mo‐

do che gli pneumaƟci soddisfino i requisiƟ di 

tuƫ  i  veicoli  eleƩrici  e  allo  stesso  tempo 

siano in grado di ridurre in modo sostenibile 

le emissioni dei modelli a con motore a com‐

busƟone",  dice  Andreas  Schlenke.  Il  pro‐

duƩore  offre  pure  pneumaƟci  esƟvi,  inver‐

nali  e quaƩro  stagioni per quasi  tuƫ  i mo‐

delli di veicoli eleƩrici che non sono dotaƟ di 

pneumaƟci  ConƟnental  come  primo  equi‐

paggiamento. 

 

Per le auto eleƩriche che hanno come priori‐

tà una guida efficiente, è fondamentale ave‐

re  una  bassa  resistenza  al  rotolamento.  In 

questo caso, molƟ fabbricanƟ di auto scelgo‐

no  il modello Eco 6 per  il quale ConƟnental 

ha  uƟlizzato  la  mescola  del  baƫstrada 

"Green Chili 2.0". Questa miscela di gomma 

naturale e altri diversi materiali ha un com‐

portamento migliore anche in caso di defor‐

mazione  meccanica.  Questo  si  traduce  in 

una ridoƩa resistenza al rotolamento e in un 

minore consumo di energia. I fabbricanƟ del 

segmento medio  e  alto  hanno  esigenze  di‐

verse  nella  scelta  degli  pneumaƟci.  La ma‐

neggevolezza,  la precisione dello sterzo e  la 

sicurezza  alle  alte  velocità  sono  in  questo 

caso  prioritari.  QuesƟ  fabbricanƟ  optano 

quindi  per  pneumaƟci  della  serie  Premium 

Contact o Sport Contact. 

 

Con  il venir meno del  rumore del motore,  i 

conducenƟ di auto eleƩriche danno più  im‐

portanza alla riduzione del rumore di guida. I 

veicoli  di  classe  superiore  con  elevate  esi‐

genze di comfort sono quindi dotaƟ di pneu‐

maƟci  con  tecnologia  ConƟ  Silent  TM. Uno 

speciale  strato di  schiuma  assorbe  le  vibra‐

zioni della strada e riduce il rumore trasmes‐

so all'interno. 

Mescola  di  gomma  naturale,  strato  di 

schiuma  speciale  contro  le  vibrazioni:  l'a‐

zienda ConƟnental,  fondata nel 1871,  sta 

lasciando  la  sua  impronta  nella  mobilità 

del  futuro  per  quanto  riguarda  gli  pneu‐

maƟci.  VW,  Tesla,  Polestar  e  altre  case 

automobilisƟche hanno dimostrato  la  loro 

fiducia  nella  competenza  tecnologica  del 

fornitore. < 

ConƟnental è il fornitore di primo equipaggiamento per le auto eleƩriche 
di Polestar. Nella foto lo pneumaƟco Eco Contact 6. Foto: ConƟnental 

ConƟnental ha oƩenuto la cerƟficazione per equipaggiare anche Tesla, VW e Mercedes   

Non esiste uno pneumaƟco specifico 
per veicoli eleƩrici 
Il produƩore di pneumaƟci ConƟnental conƟnua ad espandere la sua quota di mercato nel segmento degli pneu‐
maƟci per veicoli completamente eleƩrici. Ecco i punƟ forƟ dei nuovi prodoƫ: minore resistenza al rotolamento, 
consumo energeƟco ridoƩo, elevata precisione di guida.  Mike Gadient 

Autobus eleƩrici: requisiƟ speciali 

per i pneumaƟci 

Da  alcune  seƫmane,  17  autobus  eleƩrici  del 

gruppo Man, specializzato in veicoli commercia‐

li e macchinari, circolano ad Amburgo e dintor‐

ni. Poiché gli pneumaƟci devono essere adaƩaƟ 

al peso delle baƩerie e del veicolo, gli autobus 

eleƩrici Man Lion's City sono dotaƟ di pneuma‐

Ɵci  ConƟ  Urban  HA3.  La  capacità  di  carico  di 

quesƟ  pneumaƟci  è  stata  aumentata.  L'uso 

praƟco  dimostra  che  i  pneumaƟci  con  un  alto 

indice  di  carico  sono  ideali  per  le  propulsioni 

eleƩriche. Da un punto di vista  tecnologico,  lo 

sviluppo di pneumaƟci per autobus del traspor‐

to pubblico è molto complesso. Gli pneumaƟci 

per  i veicoli eleƩrici devono  sopportare  carichi 

diversi da quelli degli pneumaƟci per  gli  auto‐

bus  convenzionali.  Allo  stesso  tempo,  devono 

avere  la  stessa  durata  e  soddisfare  gli  stessi 

requisiƟ di sicurezza. Gli pneumaƟci degli auto‐

bus eleƩrici  sono  soƩoposƟ ad una  coppia più 

elevata  durante  la  partenza  e  l'accelerazione. 

Inoltre,  la  frenata è un  faƩore chiave, poiché  il 

motore  eleƩrico  recupera  l'energia  cineƟca 

durante la decelerazione per ricaricare la baƩe‐

ria. 
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Quando piove,  l'indispensabile ombrello è a 

portata di mano e può essere  velocemente 

uƟlizzato.  Quando  ha  la  borsa  della  spesa, 

non  è  comodo  dover  prendere  la  chiave 

dell'auto.  In  generale,  cercare  la  chiave  è 

fasƟdioso: dove  l’ho messa  l'ulƟma volta?  Il 

fornitore  del  seƩore  automobilisƟco  Hella, 

aƫvo a livello internazionale, offre una solu‐

zione per entrambe le situazioni con la chia‐

ve digitale per auto. La tecnologia Smart‐Car

‐Access  permeƩe  l'accesso  a mani  libere  al 

veicolo  tramite  lo  smartphone,  senza dover 

uƟlizzare  la  chiave  con  trasmeƫtore  tradi‐

zionale  o  lo  smartphone.  Björn  Twiehaus, 

responsabile  del  seƩore  eleƩronico,  spiega 

la soluzione: "Hella produce ogni anno circa 

25 milioni  di  chiavi  con  trasmeƫtore  con‐

venzionali per molƟ dei principali produƩori 

di  automobili  del  mondo.  Basandoci  sulla 

nostra  grande  esperienza  tecnologica,  sƟa‐

mo ora compiendo il passo successivo". 

 

Hella  uƟlizza  la  tecnologia  a  banda  ultra‐

larga, che è già uno standard per la comuni‐

cazione a corto raggio nei nuovi smartphone 

di Apple e Samsung. A parƟre da una distan‐

za di 50 metri, il disposiƟvo finale viene rico‐

nosciuto automaƟcamente dal  veicolo. Non 

appena  il conducente si avvicina a sei metri 

dall'auto, l'interno si illumina. Ad una distan‐

za di due metri, il veicolo viene sbloccato, gli 

specchieƫ  esterni  vengono  aperƟ  e  i  sedili 

assumono  la  posizione  personale memoriz‐

zata. Il motore può essere avviato solo se lo 

smartphone  si  trova  all'interno  del  veicolo. 

Una volta  che  l'auto è parcheggiata,  si  spe‐

gne  automaƟcamente  non  appena  ci  si  al‐

lontana  per  più  di  due  metri  dalla  stessa. 

Inoltre, i fornitori di car‐sharing, le società di 

noleggio auto o gli operatori di floƩe azien‐

dali possono condividere la chiave digitale in 

modo sicuro e conveniente. Le autorizzazio‐

ni di accesso mulƟple permeƩono  la gesƟo‐

ne e  la  condivisione digitale,  in modo  che  i 

collaboratori non debbano passarsi la chiave 

l'un  l'altro.  Inoltre,  grazie  alla  tecnologia  a 

banda  ultra‐larga, non  sono  richieste  appli‐

cazioni  supplementari  e  il  funzionamento  è 

garanƟto senza necessità di una connessione 

di rete o  Internet. La tecnologia radio elimi‐

na inoltre il pericolo di aƩacchi via clonazio‐

ne del segnale che permeƩono di aprire ille‐

galmente un veicolo. La distanza tra l'auto e 

la  chiave  digitale  memorizzata  sullo 

smartphone è verificata con precisione. 

 

Il disposiƟvo Smart‐Car‐Access sviluppato da 

Hella è stato presentato al pubblico in aprile 

all'Auto Shanghai 2021 e diverse case auto‐

mobilisƟche cinesi hanno già  faƩo molƟ or‐

dini. La produzione in serie è prevista entro i 

prossimi due anni. < 

Maggiori informazioni su: 
hella.com/smart‐car‐access  

FOCUS: FLOTTE 

La chiave dell’auto concepita sullo smartphone può essere facilmente condivisa con gli altri uƟlizzatori del veicolo. Foto: Hella 

La chiave digitale dell'auto è interessante per i gestori di floƩe 

Lo smartphone apre la veƩura 
In  futuro,  i  dipendenƟ  potranno  uƟlizzare  senza  problemi  un'unica  chiave  per  tuƩe  le  auto  aziendali. 
Gli esperƟ di  illuminazione ed eleƩronica di Hella hanno sviluppato una chiave digitale per auto che può essere 
azionata tramite lo smartphone e che non deve nemmeno essere presa in mano. Mike Gadient 
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FOCUS: FORMAZIONE 

La  formazione  di  base  "Impiegato/a  di  commercio AFC"  è  stata 

rivista per soddisfare  le esigenze future della professione. La ne‐

cessaria sicurezza di pianificazione crea le condizioni per un'aƩua‐

zione di successo, poiché il nuovo piano di formazione e la nuova 

ordinanza  sulla  formazione  entreranno  in  vigore  con  l'inizio 

dell'apprendistato nel 2023. La nuova data d’introduzione è stata 

resa pubblica a giugno. Nel fraƩempo, la Segreteria di Stato per la 

formazione,  la ricerca e  l'innovazione (SEFRI) ha dato  il via  libera 

al nuovo  conceƩo di  insegnamento delle  lingue  straniere  e  alle 

basi  della maturità  professionale  parallela  all'apprendistato.  La 

Commissione per  lo sviluppo professionale e  la qualità ha anche 

adoƩato l'ordinanza sulla formazione e il piano di formazione per 

gli  impiegaƟ/e  di  commercio.  Entrambi  i  documenƟ  sono  staƟ 

emessi e approvaƟ dalla SEFRI il 16 agosto 2021. 

 

I membri della Conferenza svizzera dei rami di formazione e degli 

esami commerciali (CSRFC) sono staƟ informaƟ dei prossimi passi 

della fase di aƩuazione durante una riunione di seƩore all'inizio di 

luglio.  La  fase di progeƩo  concreto  si è  conclusa  con  l'adozione 

dei documenƟ di base. Ora i supporƟ didaƫci specifici del seƩore 

e gli strumenƟ di formazione per le aziende di formazione e i corsi 

interaziendali  (CI) devono essere  sviluppaƟ  in  conformità alle  li‐

nee guida. 

 

StrumenƟ di implementazione per l'azienda di formazione 

Sono staƟ sviluppaƟ temi praƟci specifici del seƩore per definire 

le competenze in azienda. Il seƩore, a questo scopo, ha elaborato 

una guida e un modello di piano di formazione. La documentazio‐

ne  di  formazione  individuale  degli  apprendisƟ  sosƟene  le  espe‐

rienze sostenute con gli esercizi praƟci. 

 

StrumenƟ di implementazione per i CI 

Gli esercizi praƟci sono pure uƟlizzaƟ durante i CI per approfondi‐

re  le  lezioni. Le note di esperienza sono ora  registrate  in base a 

due  cerƟficaƟ di  competenza CI  composƟ da  tre parƟ.  Il nuovo 

materiale  di  apprendimento  per  i  collaboratori  commerciali  del 

seƩore automobilisƟco, che si concentra sulle competenze opera‐

Ɵve, sarà disponibile  in forma eleƩronica dall'estate 2023. Come 

in passato,  la  formazione commerciale di base è pubblicata sulla 

piaƩaforma  di  apprendimento  Ɵme2learn.  Tuƫ  i  modelli  e  gli 

strumenƟ di implementazione necessari per l'azienda, l'apprendi‐

sta e i CI saranno pubblicaƟ su Ɵme2learn entro il 2023. < 

 

"Impiegato/a di commercio 2022": implementazione nel seƩore automobilisƟco dal 2023 

Il materiale didaƫco è in fase di  
preparazione 
La formazione di base commerciale rivista "Impiegato/a di commercio AFC" inizierà a seƩembre 2023. I documenƟ 
di base sono staƟ approvaƟ e  i materiali di formazione specifici per  il nostro seƩore sono  in fase di sviluppo così 
come i supporƟ per la formazione dei datori di lavoro e i corsi interaziendali. Hans Pfister e BrigiƩe HosteƩler 

UPSA informa 

L'UPSA  informerà  per  tempo  le  aziende 

sull'aƩuazione  della  nuova  formazione 

commerciale di base  tramite evenƟ  infor‐

maƟvi  (online/regionali).  I  corsi di  forma‐

zione  per  formatori  professionali  e  per 

formatori  in  azienda  saranno  offerƟ  da 

UPSA Business Academy  in una  forma ag‐

giornata prima dell'inizio dell'apprendista‐

to 2023. 

Maggiori informazioni su: 
skkab.ch/it/noƟzie/ 

autoberufe.ch/it/it‐nuove‐
formazioni‐professionali‐di‐base‐a‐

parƟre‐dal‐2022 

 

Un colloquio di qualificazione semestrale non è sufficiente. Gli apprendisƟ devono beneficiare di un feedback regolare e docu‐
mentato. Grafico: UPSA 
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Mentre  gli  apprendisƟ nel 2020 non hanno 

partecipato alle PQ, quest'anno gli esami  si 

sono  tenuƟ normalmente. Arnold  Schöpfer, 

responsabile  della  formazione  tecnica  di 

base e della formazione professionale supe‐

riore presso  l'UPSA, dà un giudizio posiƟvo: 

"Circa 2.500 apprendisƟ dei  tre  rami di  for‐

mazione  tecnica  di  base  per  assistenƟ  alla 

manutenzione  di  automobili,  meccanici  di 

manutenzione di  automobili  e meccatronici 

di  automobili  hanno  partecipato  alle  PQ 

2021  in 26  sedi  rispeƩando  le misure orga‐

nizzaƟve e i piani di protezione". 

 

Durante gli esami scriƫ, alcuni di loro hanno 

subito ulteriori controlli dovuƟ alle misure di 

quarantena e  isolamento.  "Le  candidate e  i 

candidaƟ  hanno  sostenuto  l'esame  praƟco 

come  previsto.  Alcuni  controlli  ulteriori  di‐

reƫ si sono  tenuƟ alla fine di ogni sessione 

d'esame  nella  sede  in  quesƟone;  altri  nel 

cantone vicino". Non è stato quindi necessa‐

rio  sfruƩare  le date di  riserva del 12‐16  lu‐

glio  2021  per  eventuali  esami  organizzaƟ 

centralmente. Alcuni  periƟ  di  riserva  erano 

già disponibili sul posto nel caso  in cui qual‐

che  collega  fosse  assente  a  causa del  coro‐

navirus. Più di 2.000 esperƟ hanno parteci‐

pato ai corsi di formazione tecnica di base. 

 

Arnold  Schöpfer  è  soddisfaƩo:  "Un  grande 

grazie a tuƫ i capi periƟ che hanno lavorato 

duramente  prima  e  durante  gli  esami  per 

garanƟre  che  gli  apprendisƟ potessero par‐

tecipare alle PQ 2021 con un'organizzazione 

e  una  flessibilità  senza  pari.  Le  staƟsƟche 

delle  PQ  2021  sono  aƩualmente  in  fase  di 

valutazione. Saranno pubblicate a breve. < 

FOCUS: FORMAZIONE 

Oltre 2000 periƟ hanno partecipato alla formazione tecnica di base. Foto: Istock  

Retrospeƫva PQ 2021 

Le  procedure di qualificazione praƟ‐
che si sono svolte normalmente 
Grazie all'eccellente organizzazione e alla flessibilità di tuƫ i periƟ d’esame e dei capi periƟ, gli apprendisƟ di tuƩe 
le  professioni  del  seƩore  dell’auto  hanno  svolto  una  procedura  di  qualificazione  ordinata  e  senza  intoppi.  
Arnold Schöpfer e Carla Stampfli 
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FOCUS: FORMAZIONE 

Serata  importante quella di giovedì 26 agosto a Bellinzona. Presso 
l’Auditorium BancaStato a Bellinzona, genƟlmente messo a disposi‐
zione da Banca Stato del Cantone Ticino, si è svolta, con partecipa‐
zione limitata ai ragazzi che hanno oƩenuto i migliori risultataƟ nel‐
le procedure di qualificazione 2021,  l’annuale premiazione dei gio‐
vani diplomaƟ nelle tre professioni del mondo dell’auto quali l’assi‐
stente di manutenzione per automobili CFP,  il meccanico/a di ma‐
nutenzione  per  automobili  AFC  e  il  meccatronico/a  d’automobili 
AFC. Un lungo e impegnaƟvo percorso formaƟvo sfociato in questo 
importante aƩestato di capacità consegnato ai nostri ragazzi che si 
apprestano così ad entrare nel mondo del lavoro o a proseguire gli 
studi per raggiungere obieƫvi ancora più ambiziosi. 
 
Palpabile  infaƫ  l’entusiasmo dei premiaƟ, ulteriormente moƟvaƟ, 
sopraƩuƩo dall’intervento del signor Roberto BonfanƟ, presidente 
di UPSA Sezione Ticino, che non ha mancato di soƩolineare  la per‐
manenza di  valori  come  impegno  e  forza di  volontà  in un  seƩore 
travolto da conƟnui cambiamenƟ. Sfide che i nostri ragazzi sembra‐
no  aver  accolto posiƟvamente,  grazie  anche  la professionalità dei 
molƟ docenƟ, maestri di Ɵrocinio e periƟ d’esame che sono staƟ al 
loro  fianco  in  questo  lungo  e  avvincente  percorso.  Un  cammino 
dunque non certo facile, ma altreƩanto carico di speranza e oƫmi‐
smo condivisi tra gli altri dal direƩore UPSA, Marco Doninelli, insie‐
me  al  responsabile  della  formazione  professionale UPSA,  Pierluigi 
Vizzardi, dal direƩore del Centro UPSA di Biasca,  Sandro Bini, dal 
direƩore  di  ESA  Ticino‐Engadina, Massimo Vicedomini  come  pure 
dagli altri ospiƟ presenƟ alla cerimonia. 
 
Una  bella  squadra,  tesƟmonianza  di  quell’impegno  e  volontà  più 
volte  richiamaƟ durante  la premiazione  allietata dalla presenza di 
genitori e maestri di Ɵrocinio, poi intraƩenuƟ a fine cerimonia da un 
piacevole rinfresco nel rispeƩo delle norme sanitarie. Grande soddi‐
sfazione  dunque  per  i  neo‐diplomaƟ,  a  parƟre  da Maƫa  SoldaƟ 
della Mercedes‐Benz Automobili SA di Vezia, classificatosi al primo 
posto tra i 9 assistenƟ di manutenzione che hanno superato le pro‐

cedure di qualificazione, oƩenendo un punteggio di 5.0 e il premio 
ESA per la miglior media nei lavori praƟci. 
 
Tra  i 54 meccanici di manutenzione figura al primo posto con pun‐
teggio 5.5 e premio ESA, Redon Durmishi del garage Auto Felix di 
Eurosecurity  Sagl di Cresciano,  seguito al  secondo posto da Radi‐
slav Dragicevic del garage Erta SA di Ambrì con un punteggio di 5.3 
e al  terzo posto da Manuel  Pasteris  del garage Auto  SA  Truck  di 
Mezzovico con un punteggio di 5.2.  
Zeus Petraglio del garage Di Leo Motors SA di S. Antonino con 5.3 
punƟ e premio ESA per la miglior nota nei lavori praƟci, ha oƩenuto 
il miglior risultato tra  i 17 meccatronici d’automobili che hanno su‐
perato  le  procedure di qualificazione. A  seguirlo,  a  parimerito  sul 
secondo gradino del podio, MaƩeo Bovi del garage Auto Storelli di 
Ascona e Naele Chioni del garage Winteler SA di Giubiasco con un 
punteggio di 5.1. 
 
I diplomaƟ 2021, come quelli che li hanno preceduƟ e li seguiranno, 
confermano dunque la strategia vincente dell’UPSA, da sempre im‐
pegnata a invesƟre molƟssime sue energie nell’assicurare la miglio‐
re professionalità dei nostri garage per servizi puntuali e della mas‐
sima efficienza. 
 
Un impegno non indifferente che punta alla massima professionali‐
tà  in  un  comparto  che,  come  accennato,  richiede  sempre  grande 
aƩenzione, preparazione e  tanta passione. Valori  che ancora que‐
st’anno sono staƟ tesƟmoniaƟ dai giovani premiaƟ e da tuƫ i neo‐
diplomaƟ. 
 
Gran bella pagina quella scriƩa a Bellinzona il 26 agosto, il risultato 
di un lungo percorso all’insegna della passione e dell’impegno, della 
soddisfazione personale, del  lavoro e di una dedizione che punta a 
radicare i nostri giovani in un Ticino proieƩato al futuro con posiƟvi‐
tà e grande entusiasmo. < 
 

Procedure di qualificazione 2021—Ticino e Engadina 

PremiaƟ i migliori apprendisƟ 

Foto di gruppo dei neodiplomaƟ premiaƟ. Foto: Tipress 
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Elias ArgenƟero ‐ Stabio 

Elias De Jesus Ferreira ‐ Gordola 

Mohamad Edris Hosseini ‐ Caslano 

Loris Ribaudo ‐ Chiasso 

Alessandro Rima ‐ Losone 

Maƫa SoldaƟ ‐ Vernate 

Tomche Tasevski ‐ Tenero 

Benedikt Thomma ‐ Locarno 

Alperen Top ‐ Biasca 

Sahr Wilson ‐ Lugano 

Procedure di qualificazione 2021—Ticino e Engadina 

Elenco di tuƫ i neodiplomaƟ 2021 

Assistente di manutenzione CFP 

Merhawi Awete ‐ Lumino 

Marco Bari ‐ San Bartolomeo 

Beniamin Baumann ‐ Carona 

Céline BeƩosini ‐ Robasacco 

Rocco Bianchi ‐ Montagnola 

Francesco Blancato ‐ Melano 

Andrea Camozzi ‐ Breganzona 

Nahele Andrea Caviglia ‐ Vacallo 

Luca Cerini ‐ Crevoladossola 

Alex Colombo Porto ‐ Valtravaglia 

Alan CorƟ ‐ Morbio Superiore 

Alex Del Fiore – Solduno 

Radislav Dragicevic‐ Faido 

Redon Durmishi ‐ Osogna 

Domenico Fontana ‐ Cunardo 

Davide Gianinazzi ‐ Comano 

Jonathan Gösteris ‐ Canobbio 

Tommaso Guaita ‐ Grandola Ed UniƟ 

Hojat Hasan Zadeh ‐ Claro 

Alain Herrmann ‐ Lavorgo 

Giada Intraina ‐ Pazzallo 

Nicolas Jean‐Richard ‐ Chiggiogna 

Samuele Lago Mille ‐ Mendrisio 

MaƩeo Marazzi ‐ Miglieglia 

Alfred Maƫa Mascagni ‐ Biasca 

Giuseppe MinniƟ ‐ Giubiasco 

Lucas Parente ‐ Paradiso 

Manuel Pasteris ‐ Canobbio 

Lorenzo Pedrazzini ‐ Tenero 

Ricardo Pereira Palma ‐ Agno 

Flavio Piepoli – Gordola 

Randy Pletzer ‐ Olivone 

Gabriele Podestà ‐ Grono 

Denis Qerimi ‐ Biasca 

Leonardo Ravasini ‐ Cadenazzo 

Stefano Ruspini ‐ CastelroƩo 

Claudio Sala ‐ Sala Capriasca 

Patrick Santos ‐ Lugano 

Gabriele ViƩorio Scaglia ‐ Losone 

Liam Schoeni ‐ Odogno 

Mathias Sgrazzuƫ ‐ Bironico 

Darjan Simic ‐ Cresciano 

Ivan Stojcevski ‐ Contone 

Ilya Stolskiy ‐ Lugano 

Ronny Taveira Mendes ‐ Claro 

Alfred Usaj ‐ Claro 

Alessandro Valsecchi ‐ Castel S.Pietro 

Michele Zappa ‐ Camorino 

Dren Zejnullahu – Tenero 

Meccanico/a di manutenzione per automobili AFC 

Besana Robby ‐ Malesco 

Bovi MaƩeo ‐ Cannobio 

Brazzola MaƩeo ‐ Breno 

Buono Flavio ‐ Cadenazzo 

Chioni Naele ‐ Personico 

Di Mauro Rikardo ‐ Locarno 

Fernandes Da Silva Diogo Miguel ‐ Lostallo 

Galassi Simone ‐ Bellinzona 

Ghielmeƫ Liam ‐ Breno 

Kump Claudio ‐ Lugano 

Pedrinis Davide ‐ Osco 

Petraglio Zeus – QuarƟno  

Meccatronico/a d’automobili AFC 
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TuƩo  sarà  pronto  per  l'inizio  dell'anno 

scolasƟco  2022:  le  nuove  formazioni  nel 

seƩore del  commercio  al deƩaglio  saran‐

no avviate. Al fine di rafforzare  le compe‐

tenze  dei  futuri  consulenƟ  di  mobilità, 

l'aƩenzione si concentra ora sulle vendite. 

Per  esempio,  è  stata  creata  una  nuova 

formazione di base per  la vendita di auto‐

mobili  denominata  Impiegato/a  del  com‐

mercio  al deƩaglio AFC  "Sales Automobi‐

le".  Le  formazioni  aƩuali nel  campo degli 

accessori  e  dei  pezzi  di  ricambio  (finora 

Impiegato/a  del  commercio  al  deƩaglio 

AFC e Assistente del  commercio  al deƩa‐

glio CFP) sono state riposizionate e saran‐

no  incluse,  a  parƟre  dall’anno  scolasƟco 

2022,  soƩo  il  cappello  della  formazione 

"AŌer‐Sales Automobile". Con  l'entrata  in 

vigore della nuova ordinanza  sulla  forma‐

zione  per  il  commercio  al  deƩaglio,  gli 

apprendisƟ  saranno  tenuƟ  tra  l’altro  a 

gesƟre impegnaƟvi colloqui di vendita con 

i  clienƟ.  Questo  può  essere  faƩo,  per 

esempio, in occasione di consigli su acces‐

sori o  servizi post‐vendita. Gli apprendisƟ 

del  nuovo  curriculum  "Sales  Automobile" 

e  il  riposizionamento  delle  formazioni 

"AŌer‐Sales  Automobile"  acquisiranno  le 

seguenƟ  competenze  operaƟve:  I  futuri 

impiegaƟ del commercio al deƩaglio gesƟ‐

scono le relazioni con i clienƟ e migliorano 

l'esperienza  del  cliente  nell'interazione 

con  il  garage  e  il  seƩore dell’auto. GesƟ‐

scono e presentano prodoƫ e servizi, svi‐

luppano ulteriormente  l'offerta e  condivi‐

dono le loro conoscenze. Inoltre, gesƟsco‐

no  negozi  online  o  sviluppano  piacevoli 

esperienze d’acquisto. Per questo,  le offi‐

cine  si occupano maggiormente dello  svi‐

luppo di  esperienze di  acquisto piacevoli, 

mentre  la gesƟone dei webshop è compi‐

to, per esempio, dai grossisƟ di ricambi. 

 

Il prerequisito per frequentare queste due 

formazioni  AFC,  "Sales  Automobile"  e 

"AŌer‐Sales Automobile", è che  il  ragazzo 

abbia completato  la scuola dell'obbligo ad 

un  livello  superiore  o  intermedio.  La  for‐

mazione  di  assistente  del  commercio  al 

deƩaglio  CFP  "AŌer‐Sales  Automobile" 

comprende  quaƩro  aree  di  competenza. 

In questo caso è richiesto il completamen‐

to della formazione obbligatoria. Una volta 

oƩenuto  il  loro  cerƟficato  di  formazione, 

gli  assistenƟ  del  commercio  al  deƩaglio 

possono  inserirsi  al  secondo  anno  della 

formazione  impiegato/a del commercio al 

deƩaglio AFC. 

 

Nel  corso  del  secondo  semestre,  l'UPSA 

fornirà  maggiori  informazioni  sull’imple‐

mentazione  delle  nuove  formazioni  del 

commercio  al  deƩaglio.  Informazioni  ag‐

giornate saranno disponibili su www.upsa‐

agvs.ch  e  www.professioneauto.ch.  Le 

aziende che soddisfano i requisiƟ tecnici e 

i requisiƟ minimi per  la  formazione di ap‐

prendisƟ  del  commercio  al  deƩaglio  in 

entrambi  i  seƩori  possono  richiedere  un 

cerƟficato  di  formatore  presso  l'ufficio 

cantonale  competente per  l'inizio dell'an‐

no scolasƟco 2022. < 

Nuova formazione iniziale nel seƩore del commercio al deƩaglio dal 2022 

I consulenƟ della mobilità di domani 
sono pronƟ 
Nuove motorizzazioni, mobilità individuale, digitalizzazione e una clientela sempre più esigente: l'adeguamento dei 
profili professionali, anche nel commercio al deƩaglio, è indispensabile. Oltre al nuovo corso di formazione "Sales 
Automobile" e al riposizionamento dei profili "AŌer‐Sales Automobile", è importante che anche il garagista si svi‐
luppi in fornitore di mobilità. BrigiƩe HosteƩler, Olivier Maeder e Carla Stampfli 

Le novità in breve 

Informazioni deƩagliate sui nuovi profili di 

formazione  professionale  a  parƟre  dal 

2022,  incluso  i  requisiƟ  minimi  richiesƟ 

alle  aziende,  sono  disponibili  via  codice 

QR: 

 

 

L'opuscolo  aggiornato  sulla  formazione 

iniziale  inƟtolato "Le professioni nel ramo 

dell’automobile  hanno  un  buon  futuro", 

con la presentazione di tuƩe le professioni 

UPSA, è disponibile nello  shop online UP‐

SA:  

La formazione di base Impiegato/a di commercio 
al deƩaglio AFC nel seƩore dell’auto verrà intro‐
doƩa nel 2022 e si baserà sulle competenze 
operaƟve. Foto : médias de l’UPSA 
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Il  DiparƟmento  federale  dell'ambiente,  dei 

trasporƟ, dell'energia e delle  comunicazioni 

(DATEC) ogni anno ricalcola e aggiorna i daƟ 

di base per l'eƟcheƩa energeƟca. Dal 1° gen‐

naio 2020,  il valore medio delle emissioni di 

CO2 non è più  incluso nell'eƟcheƩa energe‐

Ɵca.  TuƩavia,  questo  valore  deve  ancora 

essere indicato sui lisƟni e nei programmi di 

configurazione online. Questo valore, basato 

sulla procedura WLTP  (Worldwide Harmoni‐

zed  Light‐Duty  Vehicles  Test  Procedures), 

era 169 g/km per l'anno 2021. Per il 2022, è 

fissato a 149 g/km. La media è calcolata sulla 

base  dei  veicoli  nuovi  immatricolaƟ  per  la 

prima volta in Svizzera tra il 1° giugno 2020 e 

il 31 maggio 2021.  Il valore NEDC non è più 

calcolato dato che non è più preso sistemaƟ‐

camente in considerazione. 

 

CambiamenƟ principali: i daƟ di base 

Per  l'eleƩricità,  il mix di eleƩricità del  forni‐

tore  è  stato  ricalcolato  sulla  base  dei  più 

recenƟ  daƟ  disponibili.  Include  quote  più 

basse  di  eleƩricità  importata  e  di  fornitori 

energeƟci non verificabili. Di conseguenza, le 

emissioni di CO2 dalla fornitura di eleƩricità 

sono diminuite da 73 g/kWh a 25 g/kWh di 

CO2.  

 

L'aggiornamento del mix di  idrogeno fornito 

dalle stazioni di servizio svizzere ha portato a 

una riduzione del faƩore di energia primaria 

equivalente  alla  benzina da  0,62  a  0,61.  Le 

emissioni  di  CO2  prodoƩe  dai  processi  di 

produzione  e  distribuzione  sono  diminuite 

da 79 g/m3 a 68 g/m3 di CO2. Ciò è dovuto 

principalmente alla maggiore proporzione di 

eleƩricità generata dall'energia  idroeleƩrica 

uƟlizzata per la produzione di idrogeno. 

 

Chiarimento: eƟcheƩa dello pneumaƟco 

Nelle  comunicazioni del 05/2021  riguardan‐

te  la  nuova  eƟcheƩa  degli  pneumaƟci,  si  è 

indicato che ai clienƟ deve essere consegna‐

ta una  copia dell'eƟcheƩa degli pneumaƟci 

alla  consegna  del  veicolo  o  all'acquisto  di 

pneumaƟci nuovi (se l'eƟcheƩa non è visibi‐

le)  in  rispeƩo della  legge. Precisiamo  che è 

possibile anche consegnare/visualizzare l'eƟ‐

cheƩa dello pneumaƟco in forma eleƩronica 

(ad esempio via e‐mail, su un tablet o su un 

computer). < 

ASSOCIAZIONE & SEZIONI 

È da marzo 2003 che l’eƟcheƩa energeƟca deve essere esposta ben in evidenza su tuƩe le veƩure nuove messe in 
vendita. Foto : media UPSA 

L'eƟcheƩa energeƟca 2022 

Valore WLTP: da 169 a 149 g/km 
La quesƟone dell'efficienza energeƟca è oggigiorno uno dei criteri decisionali più  importanƟ quando  si acquista 
un'auto. Fortunatamente disponiamo dell’eƟcheƩa energeƟca, sinonimo di trasparenza. Delle modifiche sono sta‐
te introdoƩe con l’eƟcheƩa che entrerà in vigore il 1° gennaio 2022. Mike Gadient 

I principali cambiamenƟ 

Sul  sito  dell'UFE  si  possono  generare  le  eƟ‐

cheƩe  energeƟche  per  il  2022  e  i  grafici  della 

categoria  di  efficienza  energeƟca. Questo  per‐

meƩe ai concessionari di aggiornare per tempo 

i documenƟ di vendita e il materiale pubblicita‐

rio: 

 

 

 

 

Grafici delle categorie di efficienza energeƟca:  
 

1° posto Assistente di manutenzione 

per automobili CFC 

Maƫa SoldaƟ ‐ Vernate 

Punteggio UPSA 5.0 

Mercedes‐Benz Automobili SA ‐ Vezia 
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RAPPRESENTANZA DEL SETTORE 

Quelli  di  voi  che  hanno  figli  sanno  come 

funziona:  "Papà,  posso  avere  eccezional‐

mente  la  Nutella  per  colazione  questa 

maƫna?" Appena papà risponde di sì due 

o  tre  volte,  l'eccezione  diventa  la  regola: 

Nutella  tuƫ  i  giorni. Grande! Grazie.  "Lo 

abbiamo  faƩo  anche  con  i  nostri  clienƟ. 

Ora sarà molto, molto difficile cambiare  il 

sistema", dice Markus  Julmy, proprietario 

di  un  garage  a  SchmiƩen  (FR)  e membro 

della  commissione  assistenza,  tecnica  e 

ambiente  (CATA)  dell'UPSA.  La  CATA  si 

occupa di  come  le officine possono  faƩu‐

rare  correƩamente  i  loro  servizi. Markus 

Julmy prova  invidia verso  il  commercio al 

deƩaglio:  "Provate  a  chiamare  InterDi‐

scount per avere aiuto  se  la vostra  stam‐

pante non  funziona. Vi diranno di portare 

l’apparecchio al negozio per farlo riparare. 

Gli  automobilisƟ  che  hanno  bisogno  di 

informazioni  "su  qualcosa  che  avrebbero 

potuto  facilmente  trovare  nel  manuale" 

chiamano spesso  i garage. Tali servizi pos‐

sono  ovviamente  contribuire  alla  fedeltà 

dei  clienƟ.  TuƩavia,  secondo Markus  Jul‐

my, "è difficile rispondere a queste richie‐

ste quando diventano troppo numerose". 

 

Come primo passo,  i  garagisƟ di  Friburgo 

hanno reso il loro servizio di riƟro e conse‐

gna a domicilio a pagamento. FaƩurano 10 

franchi a viaggio. Questo non gli fa guada‐

gnare  più  soldi, ma  copre  una  parte  dei 

cosƟ. "Informiamo  il cliente che non tuƩo 

è  graƟs".  La  concessionaria  Fiat  e Abarth 

impiega oƩo persone.  "Poiché  siamo pic‐

coli, possiamo organizzare questo servizio 

in modo flessibile",  spiega Markus  Julmy. 

In  sostanza, non  si  sognano nemmeno di 

offrire il loro servizio di riƟro e consegna a 

un cliente che vive a Berna ad una distan‐

za di 30 km.  "La maggior parte dei nostri 

clienƟ vive o  lavora  in un  raggio di 5 km. 

Entro quella distanza, possiamo occuparci 

di  loro. Sempre più garage, tra cui  il grup‐

po Ruckstuhl a Kloten e la P. Schweizer AG 

a Liestal, offrono un servizio di riƟro e con‐

segna del veicolo.  In entrambi  i garage, è 

stato  offerto  anche  gratuito  durante  la 

fase  più  acuta  della  pandemia  nel  2020. 

"Volevamo  evitare  un  crollo  del  carico  di 

lavoro  della  nostra  officina",  dice  Peter 

Schweizer,  proprietario  e  direƩore  com‐

merciale  della  P.  Schweizer  AG.  D'ora  in 

poi,  farà di nuovo pagare  il  servizio, pro‐

prio come il gruppo Ruckstuhl. Per il grup‐

po  Ruckstuhl,  i  prezzi  variano  a  seconda 

della  distanza.  Sembra  semplice, ma  non 

lo è. "Se traino un veicolo da Kloten a Zuri‐

go  alle  5  del  pomeriggio,  il  viaggio  dura 

molto  tempo, anche  se  la distanza è bre‐

ve", dice Kurt Giger, direƩore dell'azienda. 

Far pagare un servizio di riƟro e consegna 

non  è  un  problema  quando  si  comunica 

correƩamente con  i clienƟ, conƟnua: "Ma 

è molto difficile far pagare prestazioni che 

Una situazione spinosa 

È possibile cambiare la mentalità dei 
clienƟ? 
Un lavaggio dopo la manutenzione dell'auto? GraƟs! Un giro di prova? GraƟs! Una consultazione seguita da un pre‐
venƟvo? GraƟs! Le officine svizzere hanno coccolato i loro clienƟ per decenni, una situazione che sarà difficile cor‐
reggere. Sandro Compagno 
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fino ad ora erano gratuite, come i test drive, 

i  consigli  o  la  pulizia  dell'auto.  Questo  per 

noi  è  un  problema  che  dura  da  anni  e,  a 

tuƩ’oggi, non abbiamo  trovato una  soluzio‐

ne". 

 

Servizi  come  l'autolavaggio potrebbero, per 

esempio,  essere  inclusi  nella  tariffa  oraria 

per  i  lavori  di manutenzione  o  riparazione. 

Questo  approccio  contrasta  con  il  principio 

che  una  faƩura  dovrebbe  essere  il  più  tra‐

sparente  possibile,  ma  evita  le  discussioni 

con  i clienƟ sensibili al prezzo. La soglia psi‐

cologica di 200 franchi all’ora come tariffa di 

faƩurazione dell’officina sarà presto raggiun‐

ta anche nell'area urbana della grande Zuri‐

go, dice Kurt Giger: "Questo è un livello criƟ‐

co.  Non  appena  verrà  raggiunto,  le  tariffe 

orarie aumenteranno sensibilmente". 

 

Markus Julmy ha risolto  il problema dell'au‐

tolavaggio  gratuito  in  un modo  diverso:  se 

l'importo della faƩura è inferiore a 500 fran‐

chi,  fanno  pagare  ai  loro  clienƟ  20  franchi 

per una semplice pulizia  (lavaggio della car‐

rozzeria,  aspirazione  dei  sedili  anteriori  e 

pulizia del parabrezza). Questo è un piccolo 

importo,  ma  rappresenta  comunque  il  4% 

dell'importo della faƩura. 

 

Il Garage Schweizer fa le cose diversamente. 

"In  passato,  tuƫ  sapevano  che  il  lavaggio 

della  carrozzeria  esterna  e  la  pulizia  degli 

interni  facevano  parte  del  servizio",  dice 

Peter  Schweizer.  "Nei paccheƫ di  servizi di 

oggi, questo  servizio non è più  incluso. An‐

che se un passaggio all'autolavaggio è anco‐

ra  incluso,  la  concessionaria  Seat  addebita 

una tariffa forfeƩaria di 29 franchi per l'aspi‐

razione degli interni e la pulizia dei vetri. "In 

officina  facciamo  manutenzione  a  molte 

Seat Alhambra. Sono i classici MPV per fami‐

glie. Ci vuole una buona mezz'ora per pulire 

bene  l'interno... So che 29 franchi non sono 

sufficienƟ,  ma  mi  accontento".  La  parola 

chiave: fedeltà del cliente. 

 

I  consigli e  i  test drive  sono ancora un pro‐

blema. Per Kurt Giger, membro di lunga data 

del  CATA,  è  una  delle  situazioni  più  difficili 

da  gesƟre:  "Se  un  cliente  vuole  provare 

un'auto per  uno  o due  giorni,  è disposto  a 

pagare qualcosa per questo servizio, ma non 

possiamo  fargli  pagare  nulla  per  un  breve 

test drive e un momento di consulenza. Se lo 

facciamo e si viene a sapere, perdiamo clien‐

Ɵ". La situazione è difficile e peggiorerà con 

la tendenza alla vendita online: "Questo non 

è un problema per Tesla, per esempio, per‐

ché si possono comprare queste auto solo su 

Internet.  Ma  rischiamo  di  vedere  persone 

che  vogliono provare  l'auto  in garage e poi 

comprarla su Internet...". 

 

L'avvento  dell'eleƩro  mobilità  non  aiuta: 

"Quando vendiamo un veicolo eleƩrico, ven‐

diamo  anche  l'installazione  di  ricarica  da 

installare a casa del cliente,  il che rende più 

complesso  dare  consigli",  dice  Reto  Gräub, 

manager  del  Gräub  Auto  Center  di  Obe‐

renƞelden, un concessionario Ford, Dodge e 

RAM. Reto Gräub calcola in tre ore la durata 

di consulenza tra  il primo contaƩo e  la ven‐

dita, senza includere un'eventuale valutazio‐

ne  della  permuta  del  veicolo  aƩuale  del 

cliente.  Il margine  è meno  del  2%  su  una 

nuova  Ford Mustang Mach‐E.  "Inoltre,  non 

posso vendere io stesso l'auto al cliente, che 

deve  andare  sul  sito  della  Ford  e  versare 

direƩamente  una  cauzione.  Inoltre,  devo 

invitarlo a selezionare  la mia concessionaria 

nel menu  rivenditore..." Reto Gräub  riƟene 

che non ha  senso  far pagare  i  clienƟ per  la 

consulenza  e  i  test drive:  "Se  sei  l'unico  ad 

applicare questa  regola,  in breve  tempo  sei 

obbligato a smeƩere". < 

RAPPRESENTANZA DEL SETTORE 

È molto difficile faƩurare delle prestazioni 
che fino ad ora erano gratuite, come per 
esempio la consulenza, il giro di prova o la 
pulizia della veƩura. 
Foto : media UPSA 

3° Meccanico di manutenzione per auto‐

mobili AFC (VL) 

Radislav Dragicevic ‐ Faido 

Punteggio UPSA 5.2 

Garage Erta SA ‐ Ambrì 

2° Meccanico di manutenzione per auto‐

mobili AFC (VU) 

Manuel Pasteris ‐ Canobbio 

Punteggio UPSA 5.3 

Auto SA Truck ‐ Mezzovico 

1° Meccanico di manutenzione per auto‐

mobili AFC (VL) 

Redon Durmishi ‐ Osogna 

Punteggio UPSA 5.5 

Auto Felix di Eurosecurity Service Sagl ‐ 

Cresciano 
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PRODOTTI & PRESTAZIONI 

Sembra uno strumento di lavoro obsoleto, 

ma ancora all'inizio del 2020  i dipendenƟ 

della  Gehrig  GmbH  di  Kleinandelfingen 

(ZH) scrivevano a mano sull’ordine di lavo‐

ro il tempo impiegato per i lavori di manu‐

tenzione e riparazione. Per  immaginare  la 

montagna di  carta  che questo  rappresen‐

tava,  basta  guardare  lo  schedario  degli 

ordini:  i 28 dipendenƟ dell'azienda,  l'anno 

scorso,  hanno  eseguito  per  conto  dei 

clienƟ  quasi  3000  ordini  di  riparazione. 

"Era  spesso  una  caccia  all’ordine  di  lavo‐

ro", ricorda Tobias Arn, vicedireƩore della 

carrozzeria Gehrig. Prima era dal  laƩonie‐

re,  poi  dal  verniciatore,  poi  di  nuovo  dal 

laƩoniere.  Infine,  era  con  l’addeƩo  alla 

pulizia finale. C'era un  grande  rischio  che 

l’ordine si perdesse per strada. Ogni gior‐

no  si perlustravano  i 2’100 m2 dell'offici‐

na. "E il servizio clienƟ poteva controllarlo 

solo quando veniva compilato e messo  in 

macchina", dice Tobias Arn. Oggi i processi 

sono digitalizzaƟ: dopo  che  la  riparazione 

è stata approvata,  le singole fasi di  lavoro 

vengono assegnate ai dipendenƟ nel pro‐

gramma  di  gesƟone  delle  risorse.  Viene 

inoltre controllata la disponibilità dei pezzi 

di  ricambio  e  le  parƟ mancanƟ  vengono 

ordinate al rispeƫvo fornitore. I collabora‐

tori  dell'officina  possono  visualizzare  i  la‐

vori  loro  assegnaƟ  e  l'intero  dossier  sui 

loro telefoni cellulari grazie al programma 

"Mobile Worker". 

 

"Si parla molto di oƫmizzazione dei pro‐

cessi,  ma  spesso  ci  si  concentra  solo 

sull'officina.  Fino  al  cambiamento  del  si‐

stema, l'ufficio era trascurato", dice Tobias 

Arn. Con  il Dealer Management System di 

GCS, introdoƩo un anno e mezzo fa, i pro‐

cessi amministraƟvi sono staƟ semplificaƟ 

installando  l'interfaccia  digitale  richiesta 

dai partner  assicuraƟvi  (vedi AUTOINSIDE 

maggio  2021  e  giugno  2021).  Allo  stesso 

tempo, i processi dell'officina sono staƟ 

Migliorare la gesƟone amministraƟva degli ordini di riparazione 

Ricevere gli ordini di riparazione sul  
proprio cellulare 
Una visione d'insieme che fa risparmiare tempo: il fascicolo di un sinistro in formato digitale facilita la cooperazio‐
ne tra l'ufficio e l'officina. A differenza degli ordini su carta, non si perdono, soƩolineano con soddisfazione Gehrig 
e Zehnder. Le due aziende spiegano il loro progressivo approccio alla digitalizzazione. Mike Gadient 

Grazie agli incarƟ dei sinistri in formato digitale, 
i collaboratori dell’officina e dell’ufficio hanno 
sempre soƩo controllo la situazione nel suo 
insieme. Foto: Carrozzeria Gehrig 
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miglioraƟ. L'ufficio non solo comunica senza 

carta con i clienƟ e le compagnie di assicura‐

zione, ma trasmeƩe anche gli ordini ai colla‐

boratori dell'officina in modo digitale. 

 

Anche  la  carrozzeria Zehnder di Grosshöch‐

steƩen (BE) ha optato per il Dealer Manage‐

ment  System  e  la  registrazione  digitale  dei 

tempi  di  lavoro.  Pianifica  però  ancora  gli 

appuntamenƟ su carta. Marco Zehnder riƟe‐

ne  che  il passaggio al digitale debba essere 

graduale e accompagnato dal buon senso. La 

sua azienda nel MiƩelland bernese ha dieci 

collaboratori, apprendisƟ  incluso. Quando ci 

sono quaƩro auto in aƩesa di essere lavora‐

te,  a  suo parere  è più  efficiente parlare di‐

reƩamente tra con  i collaboratori e control‐

lare  di  persona  come  procede  il  lavoro  in 

officina.  "Nella  nostra  azienda,  la  divisione 

del lavoro può essere faƩa in maniera effica‐

ce su un pannello a muro. È importante non 

sedersi e aspeƩare, ma  interessarsi alla tec‐

nologia moderna.  Lo  stesso vale per  l’infra‐

struƩura  tecnica,  anche  in  questo  caso  vo‐

glio, per esempio,  fornire ai miei  collabora‐

tori le più recenƟ aƩrezzature per la saldatu‐

ra. Il vantaggio dell'inserimento digitale degli 

ordini è che tuƩo viene registrato assieme e 

nulla  si perde.  "Prima, dovevamo  fare delle 

croci su diverse piccole caselle che dovevano 

poi essere controllate e rivalutate". 

 

Il faƩo che lo svolgimento delle riparazioni e 

i tempi di lavoro siano documentaƟ con pre‐

cisione  e  che  il  lavoro  dei  collaboratori  sia 

quindi  soggeƩo  a  un  controllo  esente  da 

errori  non  è  un  problema  in  nessuna  delle 

due carrozzerie. Anche perché Marco Zehn‐

der ha optato per un approccio pragmaƟco 

al tema: "Ciò che conta per me è che la qua‐

lità  sia  garanƟta.  Quindi  non  importa  se  i 

miei  collaboratori  a  volte  impiegano  più 

tempo del dovuto su un lavoro. La carrozze‐

ria Gehrig può anche controllare la produƫ‐

vità  e  l'efficienza  di  ogni  collaboratore  alla 

fine del mese, ma non usa questo strumento 

di controllo come mezzo di pressione. Il pro‐

gramma non  indica ai collaboratori dell'offi‐

cina  quanto  tempo  devono  impiegare  per 

ciascun compito. "Le dimensioni dell'azienda 

sono ragionevoli, e valuƟamo  i nostri dipen‐

denƟ con senƟmento e buon senso. Gli ordi‐

ni urgenƟ e speciali, così come la formazione 

degli  apprendisƟ,  potrebbero  condizionare 

le registrazioni del tempo impiegato". 

 

La  carrozzeria  di  Zurigo  ha  introdoƩo  il 

"Mobile Worker"  in occasione corso  interno 

annuale di  formazione. Da allora, ha appor‐

tato  solo  alcune  correzioni  nell’uƟlizzo.  "Lo 

strumento è  intuiƟvo e  i collaboratori si so‐

stengono a vicenda", dice Tobias Arn. Duran‐

te  il colloquio annuale, alcuni dei suoi colla‐

boratori hanno  confermato  apertamente di 

trovarsi  a  proprio  agio.  Urs  Schlüchter,  un 

collaboratore  della  carrozzeria  Zehnder,  è 

d'accordo: "I processi sono diventaƟ più faci‐

li.  Il  disposiƟvo  funziona  come  uno 

smartphone e non devo più preoccuparmi di 

inserire  i miei  tempi di  lavoro perché  tuƩo 

viene  faƩo  automaƟcamente". Anche  le  in‐

formazioni  ai  clienƟ  e  le  risposte  richieste 

alle  domande  di  controllo  della  qualità  av‐

vengono in maniera digitale. 

 

L’interazione  tra  l'ufficio  e  l'officina  non  è 

penalizzata con questa distribuzione per via 

digitale degli incarichi in una grande azienda 

come  la vostra? Secondo Tobias Arn, non è 

così: "Abbiamo concentrato il flusso di infor‐

mazioni e ridoƩo il superfluo". Questo signi‐

fica  che nessuno  viene dimenƟcato  fuori  al 

freddo a causa di un malinteso, tuƩo è me‐

morizzato nel sistema  in modo chiaro. Dato 

che  tuƩo può essere  registrato nel sistema, 

le discussioni  improvvisate  in cui si dimenƟ‐

cano  le  informazioni più  importanƟ non  so‐

no più un problema. Tobias Arn: "Sembra un 

piccolo passo, ma ha un grande effeƩo". < 
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Serie: DMS permeƩe l'elaborazione digitale end‐to‐end 

Le  soluzioni  soŌware  stanno  contribuendo  ad  aumentare 

l'efficienza  dei  garage  e  delle  carrozzerie  nell'elaborazione 

amministraƟva  degli  ordini  di  riparazione.  In  una  serie  di 

quaƩro arƟcoli, AUTOINSIDE esamina  lo  scopo e  i  vantaggi 

dei Dealer Management Systems. Questo arƟcolo si occupa 

della terza fase della gesƟone digitale degli ordini, il proces‐

so  di  riparazione.  Dal momento  in  cui  il  veicolo  viene  ac‐

ceƩato  a  quello  in  cui  viene  riparato,  il  servizio  clienƟ  e  i 

collaboratori dell'officina sono  in contaƩo tra  loro. Nell'ulƟ‐

mo arƟcolo, che apparirà nel numero di oƩobre, mostrere‐

mo come il servizio clienƟ emeƩe le faƩure e quale interfac‐

cia permeƩe alla compagnia di assicurazione di visualizzare 

direƩamente tuƫ i daƟ. 

 Grafico: GCS Schveiz AG 

L’incarto del sinistro in formato digitale è 
disponibile per gli impiegaƟ dell’officina sul 
loro smartphone. Foto: Carrozzeria Gehrig 
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L'evoluzione dei veicoli 

 

Le  automobili  aƩuali  sono  dei  prodoƫ 

intelligenƟ  e  connessi.  E questo  non  vale 

solo per Tesla. Per  i  fabbricanƟ,  i prodoƫ 

connessi  sono  una  rivoluzione  nella  loro 

produzione. A  livello  più  generale,  lo  svi‐

luppo  della  produzione  si  sta  spostando 

dall'ingegneria  deƩata  dalla  meccanica 

all'ingegneria  dei  sistemi  interdisciplinari. 

Per  questo moƟvo,  la maggior  parte  dei 

team  di  produzione  non  è  più  composta 

da  ingegneri meccanici, ma  da  ingegneri 

del soŌware. Questo, per esempio, è chia‐

ramente  il  caso  alla  Volkswagen,  dove 

l'ingegneria dei sistemi è diventata un'en‐

Ɵtà  separata.  Seguendo  l'esempio  di  Ap‐

ple, VW ha recentemente iniziato a svilup‐

pare  nuove  applicazioni  aƩraverso  una 

rete e a meƩerle in commercio. L'obieƫvo 

è naturalmente quello di raccogliere quan‐

Ɵ più daƟ  rilevanƟ possibile.  "Questo è  il 

petrolio  del  21°  secolo",  dice  Axel  Uhl, 

professore di digitalizzazione all'Università 

di  Lucerna.  È  convinto  che  i  daƟ  raccolƟ 

ora  valgano  ben  più  del petrolio  a  livello 

mondiale. Allo  stesso  tempo,  la  sfida  per 

Volkswagen,  come  per  altri  fabbricanƟ,  è 

quella  dei  servizi  di  mobilità  compleƟ  e 

della gesƟone dell'energia. 

 

Nel vecchio modello economico dell'indu‐

stria automobilisƟca, ogni nuovo prodoƩo 

portava molƟ miglioramenƟ, ma le funzio‐

ni  rimanevano  le  stesse  fino  alla  genera‐

zione  di  modelli  successiva.  "I  prodoƫ 

intelligenƟ e connessi per contro, possono 

essere  aggiornaƟ  conƟnuamente  e  a  di‐

stanza  via  soŌware",  dice  Boris  Ricken, 

responsabile  della  produzione  presso  la 

società  di  consulenza  tecnologica  AWK 

Group AG.  I  veicoli  sono  sempre più pro‐

geƩaƟ  per  soddisfare  le  esigenze  specifi‐

che dei clienƟ o per  risolvere problemi di 

prestazioni.  "La  potenza  dei  veicoli  può 

essere monitorata dai  fabbricanƟ durante 

il suo uƟlizzo e, se del caso, adeguata".  In 

futuro,  le  fabbriche  saranno  in  grado  di 

aƫvare nuove caraƩerisƟche, come "add‐

on"  ad  un  opƟonal  iniziale,  assicurandosi 

una fonte aggiunƟva di guadagno. 
 
"Finora,  la  flessibilità  nell'industria  auto‐

mobilisƟca  era  complessa  e  costosa, ogni 

modifica  richiedeva  infaƫ  la  sosƟtuzione 

di  componenƟ  specifici",  spiega Axel Uhl. 

"Grazie  al  soŌware,  nei  veicoli  connessi, 

questa flessibilità è molto più economica". 

Per  esempio,  i  produƩori  offrono  aƩual‐

mente  diverse  versioni  di motori  con  di‐

verse potenze. Domani,  saranno  in  grado 

di cambiare la potenza di un motore stan‐

dard  via  soŌware.  Allo  stesso  modo,  le 

interfacce  digitali  potranno  sosƟtuire  i 

pulsanƟ  di  regolazione.  Sarà  quindi  facile 

ed economico modificare un prodoƩo, per 

esempio  cambiando  le opzioni di  control‐

lo.  "Soddisfare  le  aspeƩaƟve  dei  clienƟ 

sulla  flessibilità  aƩraverso  il  soŌware  e 

non solo  l'hardware è un passo avanƟ de‐

cisivo", spiega Axel Uhl. 

 

"Di  conseguenza,  i  veicoli  connessi  per‐

meƩono  ai  produƩori  di  ridurre  la  loro 

dipendenza dai partner di assistenza o dai 

concessionari,  se  non  addiriƩura di  sosƟ‐

tuirli  traendone  quindi  più  vantaggi",  ag‐

giunge Boris Ricken. "TuƩo questo è fina‐

lizzato  all'interazione  direƩa  con  i  clienƟ. 

Questo  indebolisce  il  potere  contraƩuale 

dei  commercianƟ.  I  fabbricanƟ  sono  in 

grado di fornire più servizi al consumatore 

finale;  "uno  sviluppo  che  accresce  il  loro 

potere nei confronƟ dei concessionari".  

Axel Uhl e Boris Ricken sul futuro dell'industria automobilisƟca; 1a parte 

L’automobile in piena evoluzione 
L'industria automobilisƟca sta aƩualmente subendo profondi cambiamenƟ: i fabbricanƟ stanno aumentando il loro 
carico di lavoro e la loro produƫvità grazie a una riduzione dei siƟ di produzione ma di più grandi dimensioni. Allo 
stesso tempo stanno assumendo posizioni chiave nei modelli di commercio digitali. In una serie di tre arƟcoli, pro‐
doƩa esclusivamente per AUTOINSIDE, Axel Uhl e Boris Ricken presentano gli sviluppi dell'industria automobilisƟca 
e le conseguenze per i garagisƟ. Reinhard Kronenberg 

Cinque aree di aƫvità 

la  baAxel  Uhl,  docente  presso  l'Università  di 

Lucerna,  e  Boris  Ricken,  responsabile  della 

produzione presso AWK Group AG, idenƟficano 

cinque aree principali di aƫvità che avranno un 

impaƩo sull'industria automobilisƟca: 

Evoluzione del veicolo 

Garanzia e gesƟone della qualità 

Segmentazione della clientela e relazioni con 

i clienƟ 

Fasi di prevendita e vendita 

Servizio post‐vendita 
Il numero di oƩobre di AUTOINSIDE  traƩerà  le 

ulƟme  due  aree  in  modo  più  deƩagliato.  La 

terza  e ulƟma  parte  sarà pubblicata  a novem‐

bre. 

Axel Uhl, professore di digitalizzazione  
all’Università di Lucerna 

Boris Ricken, Head of Manufacturing 
AWK Group 
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Garanzia e gesƟone della qualità 

QuesƟ  cambiamenƟ  significano  che  la  ge‐

sƟone della qualità è una caraƩerisƟca per‐

manente.  I  test per  riprodurre  le  condizioni 

in cui  il cliente userà  la veƩura sono staƟ a 

lungo  parte  integrante  dello  sviluppo.  L'o‐

bieƫvo è quello di garanƟre che i nuovi pro‐

doƫ  soddisfino  le  specifiche  e di  ridurre  al 

minimo  le  richieste  di  garanzia.  I  prodoƫ 

intelligenƟ  e  connessi  fanno  un  ulteriore 

passo  avanƟ  nella  gesƟone  della  qualità  e 

permeƩono  il  monitoraggio  conƟnuo  dei 

daƟ  sulle  prestazioni  nell’uso  quoƟdiano, 

consentendo  ai  fabbricanƟ  di  idenƟficare 

rapidamente e rimediare ai problemi di qua‐

lità non  rilevaƟ dai  test. Un altro  vantaggio 

della  gesƟone  conƟnua  della  qualità  è  che, 

dal momento che praƟcamente ogni compo‐

nente  del  veicolo  sarà  dotata  di  sensori,  la 

necessità  di  intervenƟ  delle  officine  verrà 

ridoƩa. 

 

L'esempio di Tesla lo dimostra: qualche anno 

fa, due auto Tesla Model S hanno preso fuo‐

co dopo essersi scontrate con oggeƫ metal‐

lici  sulla  strada. Le condizioni della  strada e 

la velocità, che hanno  innescato gli  incendi, 

non sono state simulate nei test, ma Tesla è 

stata in grado di ricostruirle uƟlizzando i vari 

daƟ.  L'azienda  ha  successivamente  inviato 

un aggiornamento del soŌware a  tuƫ  i vei‐

coli per modificare  l’altezza delle sospensio‐

ni  in  situazioni  simili  e  quindi  ridurre  note‐

volmente la probabilità di ulteriori incendi. 

 

Segmentazione  della  clientela  e  relazioni 

con i clienƟ. 

L'aƩenzione dei fabbricanƟ si sta orientando 

per fornire ai clienƟ un valore aggiunto con‐

Ɵnuo.  L'automobile  diventa  un  mezzo  di 

fornitura per questo valore aggiunto. "Non è 

più  sufficiente  vendere un'auto", dice Boris 

Ricken.  "Poiché  il  fabbricante  rimane  colle‐

gato al cliente aƩraverso il prodoƩo, ha una 

nuova base per un dialogo direƩo e perma‐

nente.  I  fabbricanƟ  hanno  considerato  a 

lungo  il prodoƩo  come un mezzo per acce‐

dere  alle  necessità  e  alla  soddisfazione  del 

cliente, piuƩosto che  il semplice  faƩo che  il 

cliente usi  i  loro prodoƫ  in modo anonimo. 

Secondo  Boris  Ricken,  la  tendenza  è molto 

chiara:  i  fabbricanƟ  vogliono  riprendere  il 

controllo direƩo della  relazione con  il clien‐

te.  Il  risultato è una migliore  comprensione 

delle aspeƩaƟve dei clienƟ, offerte di servizi 

aggiunƟvi e un flusso costante di nuove op‐

portunità di vendita. I daƟ dei prodoƫ intel‐

ligenƟ  e  connessi  forniscono un quadro  ac‐

curato  dell'uso  del  prodoƩo,  rivelando, per 

esempio, quali caraƩerisƟche  i clienƟ prefe‐

riscono e quali no.  "Confrontando  i modelli 

di uƟlizzo, i fabbricanƟ possono stabilire una 

segmentazione  dei  clienƟ molto  più  deƩa‐

gliata  di  prima",  dice  Uhl.  Gli  specialisƟ  di 

markeƟng  dei  gruppi  automobilisƟci  usano 

queste preziose  informazioni per meƩere a 

punto offerte speciali o paccheƫ di servizi al 

cliente,  per  sviluppare  funzioni  specifiche  a 

segmenƟ miraƟ e per sviluppare strategie di 

prezzo affinate. 

 

Le officine troveranno una nicchia  in questo 

mercato, purché curino aƫvamente  le  rela‐

zioni con  i clienƟ  incoraggiando  l'apertura e 

 

PRODOTTI & PRESTAZIONI 

Funzioni su richiesta:VW meƩe l’accento sui 
veicoli connessi e riduce la  sua dipendenza nei 
confronƟ dei concessionari. Foto: VW 
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COMMERCIO & SERVIZIO AFTERSALE 

Può ipoƟzzare la vita quoƟdiana di un 

garagista nel 2030? A cosa dovrà rinun-

ciare, quali saranno i suoi nuovi compiƟ? 

Thomas  Sauter‐Servaes,  ricercatore  sulla 

mobilità:  Purtroppo,  non  ho  una  sfera di 

cristallo  in  cui  vedere  cosa  succederà nel 

2030.  TuƩavia,  è  certo  che  gli  aiuƟ  alla 

guida  e  i  motori  eleƩrici  diventeranno 

sempre  più  importanƟ  nella mobilità  del 

futuro.  Di  conseguenza,  il  faƩurato  dimi‐

nuirà  nei  seƩori  chiave  dell'aŌersales. 

TuƩavia, ci saranno nuove aƫvità: in parƟ‐

colare, quando  l'auto usata  in  ciƩà passa 

da auto privata a veicolo  condiviso, molƟ 

servizi di manutenzione e riparazione pre‐

cedentemente  eseguiƟ  dal  proprietario 

scompariranno.  Allo  stesso  tempo,  nella 

nostra  società orientata al massimo  com‐

fort,  gli  intervenƟ  per  garanƟre  le  condi‐

zioni  del  veicolo  noleggiato  aumenteran‐

no.  Infine,  ciò  che  conta  oggi  conƟnuerà 

ad essere importante in futuro: la fiducia e 

la competenza.  I cambiamenƟ nel mondo 

della mobilità stanno creando una grande 

incertezza tra i clienƟ e stanno creando un 

interesse nella consulenza  indipendente e 

nelle offerte individuali. 

 

Questo significa che i garage saranno sem-

pre necessari? 

CiƟ un seƩore che non sia costreƩo a ride‐

finirsi a lungo termine in vista degli impor‐

tanƟ mutamenƟ aƩuali.  Il rapido progres‐

so della tecnologia digitale e  la necessaria 

riduzione  dei  gas  a  effeƩo  serra  da  soli 

porteranno  a  notevoli  cambiamenƟ  nel 

nostro modo di consumare. I garagisƟ so‐ 

Un ricercatore svizzero sul tema della mobilità 

"L'auto diventerà ancora più  
aƩraente" 
Il garagista come consulente di mobilità sarà sempre più richiesto e l'auto non perderà nulla della sua magia. Que‐
sto, secondo il ricercatore sulla mobilità Thomas Sauter‐Servaes, che Ɵene il corso "Sistemi di trasporto" alla Scuo‐
la di Ingegneria ZHAW. Mike Gadient 

L’evoluzione delle esigenze di mobilità non saranno forzatamente negaƟve per i garagisƟ. Foto: BMW 

Thomas Sauter‐Servas 
Ricercatore sul tema della mobilità 
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no  desƟnaƟ  a  subire  questa  pressione. Ma 

posso  immaginare  che  si  apriranno  nuove 

opportunità  che  alla  fine  miglioreranno  la 

sorte dei  garagisƟ  stessi. Ai  tempi di Henry 

Ford, coloro che conƟnuavano a fare affida‐

mento  sull'allevamento di  cavalli più veloci, 

furono brutalmente messi di fronte alla real‐

tà che li vide soccombere alla crescente mo‐

torizzazione. Dobbiamo  trarre  le  necessarie 

conclusioni. 

Quale supporto possono aspeƩarsi i garagi-

sƟ dai fabbricanƟ? 

In un mercato sempre più  legato ai daƟ, gli 

OEM  cercheranno  certamente  di  sfruƩare 

un rapporto più direƩo con i clienƟ e oƩene‐

re  una  feƩa  più  grande  della  torta.  Per  le 

officine,  sperare di  trarne vantaggio non mi 

sembra  essere  l'aƩeggiamento  opportuno. 

TuƩavia,  gli  OEM  si  interrogano  anche  sul 

loro  ruolo nel mondo della mobilità dopo  il 

2030. Coloro che ora hanno  idee concrete e 

intelligenƟ  sul  futuro dell'automobile per  le 

generazioni Y, Z e oltre, e che sono pronƟ a 

collaborare, potrebbero trovare un'eco favo‐

revole. 

 

 

Perché l'auto rimarrà aƩraente in futuro? 

Anzi, lo diventerà sempre di più. Oggi, l'auto 

rende già la nostra vita il più agevole possibi‐

le. Grazie  alla  tecnologia digitale,  la  funzio‐

nalità  e  l'individualizzazione  aumenteranno 

considerevolmente.  I  fabbricanƟ  sono  in 

contaƩo direƩo con gli utenƟ finali, grazie a 

schermi sempre più grandi. Questa  interfac‐

cia è uƟlizzata per offrire servizi aggiunƟvi e 

momenƟ  di  sorpresa.  Sarà  anche  più  facile 

condividere un veicolo  con altri automobili‐

sƟ.  Infine,  la  propulsione  eleƩrica migliora 

significaƟvamente la sensazione di sostenibi‐

lità  della  mobilità  personale.  Abilmente 

coordinaƟ,  quesƟ  elemenƟ  contribuiranno 

ad  aumentare  la  magia  dell’automobile.  < 

effeƩo". < 

COMMERCIO & SERVIZIO AFTERSALE 

Maggiori informazioni su: 
zhaw.ch  

2° Meccatronico d’automobili AFC 

Naele Chioni ‐ Personico (a sinistra) 

MaƩeo Bovi ‐ Cannobio (a destra) 

Punteggio UPSA 5.1 

Winteler SA ‐ Giubiasco (Naele Chioni) 

Auto Storelli  ‐ Ascona (MaƩeo Bovi) 

1° Meccatronico d’automobili AFC 

Zeus Petraglio ‐ QuarƟno 

Punteggio UPSA 5.3 

Di Leo Motors SA ‐ S. Antonino 
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ASSOCIAZIONE & SEZIONI 

Formazione conƟnua—UPSA Sezione Ticino 

10°/11° ‐ Seminario di base per  
consulenƟ di vendita d’automobili 
Descrizione  Il commercio di automobili nuove e d’occasione è seƩore sƟmolante che richiede a chi intende avvicinarsi delle cono‐

scenze specifiche che spaziano dalla tecnica automobilisƟca, al markeƟng, al contaƩo con la clientela fino agli aspeƫ 

giuridici e contabili. 

L’evoluzione tecnica del seƩore della mobilità privata in parƟcolare sta vivendo dei cambiamenƟ che possono essere 

definiƟ epocali con l’introduzione di nuove tecnologie quali la mobilità eleƩrica. Pure i canali di promozione, con l’av‐

vento dei social network, e di vendita, come la vendita online e le chat, hanno cambiato la realtà dei consulenƟ di 

vendita d’automobili. 

Obieƫvo  Fornire ai partecipanƟ che non hanno ancora operato nel seƩore le conoscenze di base per iniziare avvicinarsi alla 

professione di consulente di vendita di automobili. Per chi invece opera già nella vendita d’automobili fornire quelle 

informazioni che permeƩono di restare aggiornaƟ alle nuove tecnologie. 

Contenuto  • Tecnica automobilisƟca 

• Assicurazioni 

• Valutazione usato 

• Direƫve e praƟche d’immatricolazione 

• Leasing 

• Contabilità e IVA 

• Nozioni di diriƩo 

• GesƟone dello stress 

• Tecniche di lavoro 

• Vendita 

• Dall’accoglienza alla vendita 

• L’agenda del consulente di vendita 

• Tecniche di vendita 

RequisiƟ  Nessun requisito parƟcolare richiesto se non conoscenze scolasƟche di base. Consigliato un AFC in qualsiasi professio‐

ne o una licenza di una scuola superiore. 

Data  10° seminario Novembre/Dicembre 2021 

11° seminario Gennaio/Febbraio 2022 

Durata/Orario  11 giorni il martedì e il mercoledì     08:30 ‐ 11:45 / 13:15 ‐ 16:30 

Numero di par‐

tecipanƟ 

Min. 12 (il seminario verrà organizzato solo se ci saranno sufficienƟ iscrizioni ‐ le iscrizioni verranno acceƩate in base 

alla data di ricezione) 

Formatori  Diversi esperƟ nei vari seƩori (vedi pagina 6) 

Luogo  ESA          Centro di Formazione Professionale UPSA 

Via Mondari    e    Stradone Vecchio Sud 29 

6512 Giubiasco      6710 Biasca 

CosƟ  CHF 2'500.‐ da versare prima dell’inizio del corso 

Inclusi la documentazione del corso, il pranzo, la pausa caffè 

Iscrizione  Tramite il modulo d’iscrizione a pagina 3 o che trovate sul sito www.upsa‐Ɵ.ch 

(Formazione professionale > Centro UPSA Biasca > Formazione conƟnua) 



 

 

25 

STATISTICHE IMMATRICOLAZIONI TI 

  MovimenƟ ‐ ≈occasioni 

 2020  2021  Delta % 

Gen. –Lug.  28’117 31’391  11.64% 

Agosto  3’791  3’725  ‐1.74% 

Gen. ‐ Ago.  31’908 35’116  10.05% 

                          Marca  Unità  %    Marca  Unità % 

Tipo propuls.  Unità  Quota    Colore  Unità  Quota    Tipo cert. omol.  Unità  Quota    1°  VW  145  17%  6°  Skoda  71  7% 

Auto eleƩriche  88  9.2%   Grigio  338  35.2%    CerƟficato X  11  1.1%    2°  Audi  113  12%  7°  Seat  34  4% 

        Bianco  237  24.7%            3°  Mercedes  93  10%  8°  Dacia  30  3% 

Tipo cambio  Unità  Quota    Nero  191  19.9%    Tipo pagamento  Unità  Quota    4°  Toyota  79  8%  9°  Suzuki  29  3% 

Cambio autom.  803  83.7%    Blu  103  10.7%    Con leasing  519  54.1%    5°  BMW  75  8%  10° Mitsubishi  24  3% 

  Agosto  Gennaio ‐ Agosto 

  2020  2021  2020 ‐ 2021  2020  2021  2020 ‐ 2021 

  Unità  Quota %  Unità  Quota %  Delta  Delta %  Unità  Quota %  Unità  Quota %  Delta  Delta % 

MendrisioƩo  124  13.79%  142  14.81%  18  14.52%  1’105  13.94%  1’322  14.38%  217  19.64% 

Luganese  432  48.05%  440  45.88%  8  1.85%  3’559  44.91%  4’244  46.16%  685  19.25% 

Locarnese  131  14.57%  168  17.52%  37  28.24%  1’315  16.59%  1’541  16.76%  226  17.19% 

Bellinzonese  137  15.24%  143  14.91%  6  4.38%  1’260  15.90%  1’490  16.21%  230  18.25% 

Biasca 3 Valli  61  6.79%  59  6.15%  ‐2  ‐3.28%  577  7.28%  501  5.45%  ‐76 ‐13.17% 

Fuori Cantone 14  1.56% 7  0.73% ‐7 ‐50.00% 109  1.38% 96  1.04% ‐13 ‐11.93% 

Ticino ∑  899  100%  959  100%  60  6.67%  7’925  100%  9’194  100%  1’269  16.01% 

Svizzera  16’260    16’456    196  1.21%  142’102    160’425    18’323  12.89% 
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