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Il Codice  
deontologico 
dell’OTIA 8

Spartaco Chiesa
Dottore in diritto, già giudice del Tribunale
d’appello, già presidente della Commissione
di vigilanza OTIA

Rapporti con i colleghi
Il Capitolo 8 del Codice tocca un pun-

to fondamentale relativo ai rapporti in-
terni all’Ordine, ossia il comportamento 
di ogni suo membro nei confronti dei col-
leghi (in particolare appartenenti al me-
desimo campo professionale) che – viene 
precisato fin dall’inizio – dev’essere in 
ogni sua espressione «rigorosamente 
leale e rispettoso delle persone» (art. 8.1), 
concetti ripresi dalla prima norma per-
sonale di cui all’art. 4.1. In altre parole, 
il Codice deontologico ritiene essenziale 
che la relazione di concorrenza fra colle-
ghi, connaturale a ogni attività commer-
ciale o professionale, non sconfini nella 
scorrettezza a detrimento dell’immagine 
dell’Ordine e dei professionisti che esso 
rappresenta. Al proposito ci si permette 
rinviare al contributo n. 3 di questa ru-
brica, apparso in Archi 2/2016 a pag. 7, 
dove si accenna alle analogie tra tale 
precetto del Codice e la legislazione fe-
derale in materia di concorrenza (LCSl).

Sempre in questo ordine di idee, la 
stessa normativa impone in particolare a 
ingegneri e architetti di astenersi «da 
ogni pratica denigratoria nei confronti di 
colleghi, segnatamente in merito alla lo-
ro attività professionale» (art. 8.2). Questo 
articolo – pur da un diverso punto di vi-
sta – ricorda l’art. 4.10 delle Norme perso-
nali, nonché l’art. 17 lett. f LEPIA, dedicati 
ai criteri di divulgazione – al pubblico o 
a cerchie ristrette di persone o a singo-
li  individui – dell’attività professionale 
dei membri dell’OTIA. La LEPIA recita al 
proposito che chi esercita la professione 
di ingegnere o di architetto nel Canton 
Ticino deve «osservare i principi di colle-

gialità e di divieto di concorrenza sleale, 
evitando in particolare ogni forma di 
pubblicità non conforme alla dignità del-
la professione», mentre la corrispondente 
norma del Codice ne è una precisazione, 
con l’aggiunta secondo cui «è vietata 
ogni forma di pubblicità comparativa», 
nel senso di esprimere o di  lasciar inten-
dere – ad esempio – una maggior compe-
tenza o una maggior esperienza propria 
nei confronti di uno o più colleghi o della 
categoria in generale; ciò che – in senso 
contrario – corrisponde nell’effetto a de-
nigrare colleghi, rispettivamente la loro 
attività professionale. Il dettato dell’art. 
8.2 vale sia in generale (ad esempio in 
 occasione di esternazioni critiche di 
qualsiasi tipo), sia nell’ambito di mezzi 
pubblicitari o di semplice divulgazione 
della propria attività. 

Per la sua importanza, appare poi op-
portuno un accenno particolare all’art. 
8.5 del Codice deontologico; esso vieta ai 
membri dell’OTIA «ogni pratica che ten-
da a farsi aggiudicare un mandato priva-
to o una commessa pubblica sulla base 
di un’offerta ingannevole relativamente 
alle prestazioni e ai costi, ossia formulata 
in modo da sottovalutare coscientemen-
te l’onere dell’opera». A prima vista, ci si 
potrebbe chiedere il motivo che ha indot-
to a collocare questa norma nel capitolo 
dedicato ai rapporti con i colleghi; sen-
nonché – a ragion veduta- appare eviden-
te che la stessa concerne la fattispecie in 
cui offerte ingannevoli sono intese in ge-
nerale ad avvantaggiarne gli autori a di-
scapito dei concorrenti, ciò che emerge 
in particolare nell’ambito di commesse 
pubbliche. In ogni caso, per mezzo di 
un’offerta ingannevole, è vero che si in-
tende trarre in errore anzitutto il destina-
tario della stessa – privato o pubblico 
che sia – che viene in tal modo – di propo-
sito – informato erroneamente su ele-
menti essenziali di un futuro possibile 
contratto, come le prestazioni del profes-
sionista o dell’appaltatore, o come i costi 
dell’opera. A proposito di quest’ultimi, si 
ricorda che ingegneri e architetti, chia-
mati a svolgere un mandato professiona-
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le, sono tenuti tra l’altro ad allestire un 
«preventivo dei costi complessivi, rispet-
tivamente una previsione calcolata dei 
medesimi, che sia il più possibile diligen-
te e precisa» (art. 6.1); già quindi su que-
sta base esiste un obbligo di correttezza 
del professionista. È vero però anche – 
ed è ciò che entra con forza nel capitolo 
dei rapporti con i colleghi – che un’offerta 
ingannevole costituisce una grave scor-
rettezza nei loro confronti e ciò per due 
diversi motivi: da un lato essa configura 
un’infrazione all’art. 4.2 del Codice deon-
tologico che – relativamente all’ambito 
dei concorsi – richiama esplicitamente 
«le regole comportamentali del corri-
spondente regolamento SIA», mentre – 
d’altro canto – la fattispecie viene a corri-
spondere a un atto di grave slealtà nei 
confronti di quei colleghi che – anch’essi 
offerenti riguardo allo stesso mandato 
privato o alla stessa commessa pubbli-
ca – hanno lealmente presentato offerte 
corrette, sia quanto alle prestazioni, sia 
quanto ai costi, ossia in conformità con 
l’art. 6.1 del Codice. 

Si osservi in aggiunta che le citate 
regole comportamentali – formulate 
all’art. 12 del Regolamento SIA 142 (ver-
sione 2009) – concernono i motivi di 
esclusione dalla partecipazione a un 
concorso e il divieto per i concorrenti 
«di prendere contatti diretti con il com-
mittente, con la giuria, o un esperto in 
merito a questioni riguardanti il concor-
so prima della formulazione del giudi-
zio» (art. 12.3), rispettivamente il divieto 
di «intraprendere azioni per sollecitare il 
mandato in contrasto con le raccoman-
dazioni della giuria» (art. 12.4), ovvero 
chiedendo di essere indebitamente av-
vantaggiati rispetto agli altri parteci-
panti. Anche qui si tratta di dettati im-
portanti che rientrano nel campo dei 
rapporti con i colleghi nel contesto spe-
cifico di concorsi. 

Infine, non appare fuori luogo osser-
vare che le stesse regole di lealtà e di 
correttezza nei confronti di colleghi val-
gono anche nel caso di mandati di stu-
dio paralleli.
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Lo scaldasalviette T39 è sinonimo di modularità scultorea ai 
massimi livelli, un aspetto tipico di VOLA. 
Caratteristiche sono le barre porta asciugamani dal design 
minimalista, posizionabil i  in base alle esigenze individuali. 
Si inseriscono perfettamente in ogni arredo bagno 
valorizzandolo. 
Lo scaldasalviette T39 è un componente perfetto della 
premiata gamma VOLA. 

VOLA AG
Showroom Bauarena Volketswil 
044 955 18 18
sales@vola.ch
www.vola.ch

Vi serve un finanziamento o un’assistenza 
esperta per acquistare la vostra casa o 
un immobile commerciale o per effettuare 
un investimento immobiliare? Parliamone.
     
Banca Popolare di Sondrio (SUISSE)
La Banca che parla con te

La Banca per le vostre Ipoteche.

Vi aspettiamo a: 
Bellinzona, Biasca, Chiasso, 
Locarno, Lugano

Call Center 00800 800 767 76
contact@bps-suisse.ch
www.bps-suisse.ch

05.A.258 Ipoteche Archi 220x73mm cmyk I.indd   1 02.07.19   08:13


