
Incontro informativo sulle professioni del commercio al dettaglio 
UPSA dal 2022
Online (team)



Obiettivi di questo incontro informativo
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I partecipanti …

… ottengono una panoramica sul progetto «Vendita 2022+»
… capiscono cosa significano le modifiche per il ramo dell’automobile
… sanno dove trovare le informazioni e i documenti necessari
… sono in possesso dei contatti per eventuali domande
… sanno cosa fare nel caso in cui dal 2022 intendano formare apprendisti
… hanno la possibilità di porre eventuali domande



Presentiamoci...
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Pierluigi Vizzardi Presidente formazione professionale, UPSA Sezione 
Ticino 

Brigitte Hostettler Responsabile per la formazione di base commerciale & 
Commercio al dettaglio, UPSA Svizzera

Arianna Meier Collaboratrice, DFP Sezione della formazione 
commerciale e dei servizi

Carla Battaglioni Ispettrice, DFP Sezione della formazione commerciale e 
dei servizi

Jacqueline Nideröst Responsabile apprendisti, SIC Società Impiegati di 
Commercio Sezione Ticino

Marco Doninelli Direttore, UPSA Sezione Ticino



Introduzione: Le e gli impiegati del commercio al dettaglio del futuro
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Il progetto «Vendita 2022+»

5



La mappa degli eventi

6



La mappa degli eventi
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Di quali competenze hanno bisogno gli impiegati del commercio al 
dettaglio di domani?
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Al posto degli obiettivi di valutazione, le COMPETENZE vengono elaborate tramite
INCARICHI PRATICI.



Le nuove competenze operative degli impiegati del commercio al dettaglio 
AFC
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Gli ambiti di specializzazione 
devono 
essere scelti all’atto della firma
del contratto di tirocinio!

oppure



Le nuove competenze operative degli assistenti del commercio al dettaglio 
CFP
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- Le stesse competenze di base delle professioni AFC
- Numero ridotto di competenze operative
- Minore complessità
- Nessun ambito di specializzazione



Collaborazione tra i luoghi di formazione: la questione del «come»
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Incarichi pratici
Incarichi pratici

Apprendimento a spirale
Nessuna materia



L’incarico pratico
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Cosa significa per il nostro ramo?
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Cosa significa per il nostro ramo?
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Formazione nel Commercio 
al Dettaglio in Svizzera (FCS)

(novità: 22 rami)

Sales Automobile 
(nuovo ramo)

• Organizzare eventi di acquisto
• Curare lo shop online

After-Sales Automobile
(ramo riposizionato)

• Organizzare eventi di acquisto
• Curare lo shop online

Le principali modifiche in breve
- Non esistono più le conoscenze generali del ramo (CGR)
- Novità: 14 giorni di CI invece di 10 (AFC)
- Novità: 10 giorni di CI invece di 8 (CFP)
- L’esame pratico diventa la nota minima
- Nuovo strumento didattico con documentazione dell’apprendimento digitale (le persone in 

formazione hanno bisogno di un laptop!)
- La gestione di complessi colloqui con i clienti e di vendita 

rientra per entrambi i rami nelle competenze richieste
- Per l’inizio tirocinio 2022, tutte le aziende devono richiedere ai Cantoni nuove autorizzazioni a 

formare per entrambi i rami 



Cosa significa per il nostro ramo?
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Campi di competenze operative:
A     Creazione e organizzazione delle relazioni

con i clienti 
B     Gestione e presentazione di prodotti e 

servizi
C     Introduzione e ulteriore sviluppo di 

conoscenze su prodotti e servizi

D     Interazione nell’azienda e nel ramo

E     Creazione di esperienze d’acquisto* 

o
F      Gestione negozi online**

Sales Automobile After-Sales Automobile

* I CI vengono svolti dall’UPSA
** 4 giorni di CI vengono svolti dall’FCS



Gli impiegati e le impiegate del commercio al dettaglio AFC Sales 
Automobile
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- Consigliano e servono nello showroom, al telefono e online.

- Rendono indimenticabile l’esperienza cliente durante la vendita di 
veicoli o altri servizi di mobilità.

- Illustrano i vantaggi, le varianti e le opzioni di un veicolo o di un 
servizio di mobilità.

- Spiegano i vantaggi e gli svantaggi delle diverse opzioni di 
finanziamento

- Coordinano il processo di acquisto dei veicoli

- Calcolano i prezzi di vendita e allestiscono le offerte di acquisto e 
di permuta



Gli impiegati e le impiegate del commercio al dettaglio AFC After-Sales 
Automobile
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- Consigliano e servono telefonicamente, online o di persona nella 
vendita di ricambi e accessori, così come nel servizio clienti.

- Ricercano, presentano e ordinano ricambi e accessori per auto, 
così come altri servizi 

- Presentano prodotti e servizi in modo interessante

- Gestiscono in modo professionale i ritiri e i ricorsi in garanzia 

- Collaborano all’organizzazione di vendite promozionali ed 
esposizioni stagionali.

- Sorvegliano il processo di acquisto delle merci, dall’ordine alla 
consegna



Dove trovo le principali informazioni sul progetto?
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www.professioneauto.ch
www.bds-fcs.ch
www.agvs-upsa.ch
www.sbfi.admin.ch

Online:

Di persona:

Email: marco.doninelli@upsa-ti.ch
Tel.: +41 91 911 51 24 

http://www.professioneauto.ch/
http://www.bds-fcs.ch/
http://www.agvs-upsa.ch/
http://www.sbfi.admin.ch/


Cosa deve fare l’azienda che decide di formare gli apprendisti?
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Questioni amministrative
- Richiedere al Cantone una nuova autorizzazione a formare (Sales & After Sales)
- Rispettare la lista della dotazione minima
- Richiedere la licenza per lo strumento didattico Konvink

Questioni personali
- Corso di formazione FCS Info Hub 2 (circa 120 minuti)
- Corsi di formazione UPSA sui rami destinati alle formatrici e ai formatori 

(1 giorno)
https://www.agvs-upsa.ch/it/formazione-professionale/business-academy-upsa

https://www.agvs-upsa.ch/it/formazione-professionale/business-academy-upsa


Il nuovo strumento didattico con documentazione dell’apprendimento digitale 
(persone in formazione)

20



Il nuovo strumento didattico con documentazione dell’apprendimento 
digitale (formatrici e formatori)
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Spazio alle domande
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Grazie per il vostro impegno
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