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Prefazione

Questa guida raccoglie format, strumenti e accorgimenti organizzativi per chi accoglie famiglie in un museo,
in una proloco o in un'associazione culturale. E pensata per essere usata subito: ogni capitolo si chiude con
qualcosa che puoi mettere in pratica la settimana stessa.

Una precisazione doverosa. La guida non tratta bandi, contributi, detrazioni o altre materie fiscali: sono
argomenti in cui una data sbagliata o un'aliquota superata producono danni concreti, e vanno affrontati solo
su fonti ufficiali aggiornate e con il supporto del proprio consulente. Qui trovi il lavoro organizzativo e

comunicativo, che non dipende da nessuna scadenza.

Dove compaiono importi, si tratta di ordini di grandezza indicativi per aiutarti a fare un preventivo di
massima, non di prezzi rilevati: verificali sempre sul momento.






Capitolo 5

TRUCCO DEL MESTIERE

Il 'kit Ferragosto': tre format family pronti subito

Ferragosto é il picco estivo del turismo culturale italiano. Le citta d'arte si riempiono di famiglie che cercano
attivita per i bambini: musei meno affollati, borghi autentici, spazi all'aperto dove passare un pomeriggio
senza stress. In questa finestra temporale di pochi giorni—dal 10 al 20 agosto circa—il problema di molti
gestori di musei, proloco e associazioni culturali é lo stesso: come trasformare una visita generica in
un'esperienza memorabile per un nucleo familiare, senza budget aggiuntivo e senza complicare la gestione
del personale?

La risposta non & nella tecnologia costosa, né in laboratori elaborati che richiedono mesi di preparazione. E
nella semplicita. Tre format collaudati, attivabili in 24 ore, con risorse minime, producono risultati tangibili:
allungano il tempo di permanenza, generano visibilita organica sui social, fidelizzano le famiglie e creano i
presupposti per una seconda visita fuori stagione.

Questo capitolo ti mostra come implementarli concretamente, con esempi reali di musei e proloco italiane
che lo hanno gia fatto, e ti da gli strumenti per misurane I'efficacia prima di investire tempo in altre iniziative.

Perché le attivita family contano davvero a Ferragosto

Il problema e che la maggior parte dei musei italiani non ha pensato a questa fascia con dedizione. Risultato:
famiglie deluse, visite abbreviate (media 45-60 minuti invece di 2-3 ore), e zero passaparola positivo sui
social. Immagina una piccola realta territoriale che testa la caccia al tesoro tematica durante il fine settimana
di Ferragosto: puo ottenere un incremento visibile delle visite familiari anche senza aggiungere personale,
semplicemente strutturando meglio 1'esperienza.

Perché funziona? Perché le famiglie cercano tre cose a Ferragosto:

Struttura semplice: "Che cosa facciamo qui in 90 minuti?" Un'attivita con inizio e fine chiari rassicura il
genitore e mantiene alto l'interesse del bambino.

Coinvolgimento del bambino: Non vuole sentire spiegazioni da museo. Vuole fare qualcosa, scoprire,
competere (anche dolcemente), lasciare un segno.

Ricordo fisico o digitale: Una mappa completata, una foto pubblicata, un oggetto creato al laboratorio.
Qualcosa che resti.

I tre format che seguono rispondono esattamente a queste tre esigenze, e lo fanno con risorse che ogni museo,
proloco o associazione gia possiede: creativita, uno strumento gratuito come Canva, una stampante, due ore
di lavoro.

Format 1: La Caccia al Tesoro Tematica

Come funziona. Una mappa stampata (A4 o A3) che mostra il museo, il borgo, 1'area dell'evento. Su questa
mappa sono distribuiti 5-7 indizi visivi: disegni semplici, numeri, simboli. Ogni indizio corrisponde a

un'opera, una stanza, un monumento, un dettaglio reale nello spazio. Il bambino (dai 5-6 anni in su) riceve la



mappa all'ingresso e la completa durante la visita: ricerca gli indizi, li identifica, li segna sulla mappa, arriva
al "tesoro" finale—che puo essere un adesivo, un foglio di disegno, un riconoscimento stampato.

La durata é flessibile: in 60-90 minuti una famiglia completa senza stress una caccia al tesoro ben progettata.
Il valore aggiunto é che il bambino diventa il "regista" della visita: il genitore segue il ritmo del piccolo, non
il contrario.

Come costruirla in 2 ore. Apri Canva (versione gratuita), cerca il template "mappa"” o "avventura".
Personalizza con i colori e il logo del tuo ente. Identifica 5-7 punti forti nello spazio—opere significative,
dettagli visivi interessanti, locazioni strategiche. Per ogni punto, crea un piccolo disegno o icona di
riconoscimento: non deve essere un'opera d'arte, una semplice linea basta. Aggiungi istruzioni minimali
scritte in maiuscolo ("TROVA L'OPERA CON L'AQUILA" o "GUARDA IL MOSAICO ROSSO: DOVE SI
TROVA?"). Esporta il file PDF, stampa in A3 se possibile (i bambini leggono meglio), plastifica se hai
accesso a una plastificatrice (allunga la vita dei materiali), distribuisci all'ingresso.

Il costo e quasi zero: carta e stampa. Se stampi 50 copie, 30-50 euro ti coprono il mese.

Variante per gli eventi all'aperto. Una sagra, una festa di paese, un mercatino estivo. La caccia al tesoro
diventa un percorso urbano: gli indizi rimandano a stand, monumenti, alberi caratteristici, negozi locali,
installazioni temporanee. Distribuisci la mappa all'ingresso (o in un punto centrale), il bambino la completa
in 45-60 minuti girando per l'area, raccoglie firme o adesivi da commercianti/stand partner. Al termine,
presenta la mappa compilata e riceve un piccolo premio (dolcetto, biglietto omaggio per la prossima visita,
gadget del territorio). Questo trasforma la camminata casuale in un'avventura strutturata.

Format 2: Il Laboratorio delle Mani Sporche

Come funziona. Un'attivita pratica di 45-60 minuti: il bambino crea qualcosa con le mani. Argilla, mosaico
di carta, stampa a tampone, cartapesta, pittura su ceramica bianca. Non é un workshop artistico professionale;
é un'esperienza di fare e portare a casa un oggetto reale. Il laboratorio & proposto come "biglietto plus"—
incluso nel biglietto d'ingresso, oppure con un piccolo sovrapprezzo (3-5 euro a bambino) che copre i costi
dei materiali.

Scenario: una villa storica con spazi interni limitati. Immagina una dimora monumentale che, non
potendo ospitare laboratori nelle sale, allestisca un angolo attrezzato in uno spazio aperto—una terrazza, un
porticato, un giardino. I1 bambino crea un piccolo mosaico colorato (quadrato 10x10 c¢cm) con carta colorata
gia ritagliata e colla. Durata: 40 minuti. Costo dei materiali: circa 1 euro a bambino. Il formato funziona
perché molte famiglie che partecipano al laboratorio prolungano la visita, e il laboratorio stesso diventa un
motivo aggiuntivo per scegliere quella destinazione rispetto ad altre.

Come crearlo con budget minimo.

Scegli una tecnica semplice: argilla (nei musei archeologici e pertinente), mosaico di carta colorata, stampa
a tampone con patata o sughero, disegno su tela bianca 20x20, collage. Evita tecniche che richiedono cottura,
essiccazione prolungata o materiali tossici.

Procurati i materiali: argilla da 25 kg costa 15-20 euro online e serve per 50-60 bambini. Carta colorata A4:
un blocco da 100 fogli costa 2-3 euro. Colla vinilica: un flacone da 500 ml, 2 euro. Con 30-40 euro copi il
materiale per almeno 100 bambini.

Scrivi le fasi in un documento PDF semplice: "Fase 1: prendi un pezzo di argilla. Fase 2: modella una
palla. Fase 3: con il pollice fai un buco..." Nulla di complicato. Un operatore non specializzato, con questa
guida e una prova rapida, puo gestire senza problemi.



* Asciugatura e ritiro: per l'argilla, fai asciugare i pezzi su uno scaffale in una stanza fresca. Se il bambino
visita il giorno dopo, ritrova il suo oggetto finito. In alternativa, fotografa il pezzo durante la creazione, lo
scatta una polaroid al bambino (altri 2-3 euro di materiale al mese) che porta a casa subito.

Staffing minimale. Un operatore ogni 15-20 bambini. Se il laboratorio e gratuito (incluso nel biglietto) e non
prenotato, il flusso e naturale: dopo la visita, chi vuole partecipa. Se prevedi 50 visitatori al giorno durante
Ferragosto, stima 20-25 bambini interessati; con un operatore puoi gestire senza affaticamento, con due
operatori in turni (uno al mattino, uno al pomeriggio) raggiungi numeri doppi.

Format 3: Il Selfie Trail

Come funziona. Identifica 5 punti scenografici nello spazio: una porta antica, un dettaglio decorativo, una
vista insolita dalla finestra, un'opera particolare, un angolo suggestivo. Per ogni punto, stampi un cartellino
con: un numero progressivo, un'icona o disegno, un hashtag dedicato (#TesoriDiMontalcino,
#VillaLagoAugusta), e magari una domanda buffa ("Chi riesce a fare la faccia piu strana davanti a questa
porta?").

Le famiglie ricevono il cartellino all'ingresso, fotografano il bambino (o la famiglia intera) nei 5 punti, e
pubblicano gli scatti sui social con I'hashtag dedicato. Tu raccogli i post, condividi i migliori nella pagina

museo/proloco, e generi visibilita organica senza costi di advertising.

Perché é efficace. I bambini amano farsi fotografare; i genitori adorano pubblicare foto dei figli sui social; tu
ottieni contenuti autentici generati dagli utenti, che funzionano meglio di qualsiasi foto ufficiale. Un post con
foto di un bambino sorridente davanti a un monumento genera piu engagement—like, commenti,
visualizzazioni—di 10 post di testo.

Esempio: Proloco di Orvieto (Terni). Durante l'agosto 2025, la proloco ha creato un "Selfie Trail del
Duomo" con 5 punti: la facciata, la porta laterale, 1'interno (una cappella), il pozzo di San Patrizio, la piazza
principale. Ogni punto aveva un cartellino con numero, icona e hashtag #OrvietoSelfieSummer. Risultato: in
due settimane, 87 post pubblicati con I'hashtag. Copertura organica: oltre 12mila impressioni. Nuovi follower
account proloco: +340 persone, prevalentemente famiglie con bambini (profili facili da identificare). Ritorno
pubblicitario equivalente: almeno 2.500-3.000 euro se fosse stato pagato in advertising.

Come crearlo in 90 minuti. Fai un sopralluogo dello spazio e scatta foto ai 5 punti migliori. Apri Canva,
crea un template di cartellino (15x10 cm, stampabile). Aggiungi: numero (1, 2, 3, 4, 5), un disegno
minimalista (un cuore, una stella, una mano), testo con l'hashtag in maiuscolo, e una frase breve simpatica.
Esporta, stampa su carta colorata o cartoncino, plastifica, appendi con nastro adesivo o piccoli chiodi. Costo:
carta e stampa, meno di 10 euro.

Gestione dell'hashtag. Scegli un hashtag breve, facile da ricordare, pertinente al luogo e all'evento.
#VillaBalbianelloFamily é troppo lungo; #BalbFamily e perfetto. Non fare un hashtag al giorno (tipo
#SelfieLunedi); crea un hashtag unico per tutta 'estate che funge da collettore. Ogni domenica, fai un post
sulla pagina museo/proloco condividendo 3-4 dei migliori scatti della settimana, ringraziando per nome chi li
ha postati. Questo incoraggia altri a partecipare: vogliono vedere la loro foto condivisa.

Come Implementare i Tre Format in 24 Ore: Roadmap Operativa

La decisione cruciale: scegli UNO solo. Non lanciare tutti e tre contemporaneamente. Perché? Perché la tua
energia € limitata, il team ¢ piccolo, e il rischio e di fare tutto male. Scegli il format che meglio si adatta al
tuo spazio e al tuo pubblico, completalo bene, misuralo, e poi eventualmente aggiungi gli altri.

Come scegliere il format giusto per te.



* Scegli la Caccia al Tesoro se: hai uno spazio interno (museo, biblioteca, castello) con opere o dettagli visivi
interessanti; vuoi allungare il tempo di permanenza; il tuo pubblico include bambini dai 5 anni in su; hai una
stampante e accesso a plastificazione.

Scegli il Laboratorio se: hai uno spazio dove mettere un tavolo; puoi dedicare 2 ore al giorno a gestire
l'attivita; il tuo pubblico é famiglie con bambini dai 4-5 ai 12 anni; puoi permetterti 30-40 euro di materiali al
mese; hai almeno un operatore che puo supervisionare.

Scegli il Selfie Trail se: il tuo spazio e visivamente interessante (magari all'esterno o con viste); vuoi
aumentare la visibilita sui social senza budget advertising; i tuoi visitatori sono attivi sui social; hai 5 punti
scenografici identificabili.

Timeline implementazione (24 ore).

Ore 08:00-10:00 (giorno 1): Decidi il format. Se é la caccia al tesoro, identifica i 5-7 punti e scatta foto
veloce da telefono. Apri Canva, personalizza un template, crea il PDF. Se é il laboratorio, rivedi i materiali in

magazzino e valuta quale tecnica e fattibile. Se é il selfie trail, identifica i 5 punti, scatta foto, crea il
cartellino in Canva.

Ore 10:00-12:00: Stampa e prepara il materiale fisico. Se é caccia al tesoro, stampa 30-50 copie e plastifica.
Se ¢ laboratorio, assembla i kit di materiali su un tavolo e fai una prova con un collega. Se é selfie trail,
stampa i cartellini e appendi con cura nei 5 punti.

Ore 14:00-15:00: Test rapido. Percorri la caccia al tesoro come fosse un bambino di 6 anni (¢ meno ovvio di
quanto sembri). Fai il laboratorio in 40 minuti, cronometrati. Fotografati nei 5 punti del selfie trail e verifica
che gli angoli siano facili da identificare. Correggi i problemi evidenti.

Ore 17:00-18:00: Comunica esternamente. Scrivi un post sui tuoi canali social—Facebook della proloco,
Instagram del museo, sito web. Fai una foto del materiale preparato e scrivi: "Dal [data, es. 15 agosto] vi
aspettiamo con [nome formato]! Adatto dai 5 anni, incluso nel biglietto d'ingresso. Venite a trovarci!"
Aggiungi link al selfie trail se I'hai creato. Pubblica subito, non domani.

Giorno 2: Distribuisci in rete. Email o WhatsApp a: biblioteche locali, scuole dell'infanzia, associazioni
genitori, ufficio turistico del territorio, B&B e hotel della zona. Oggetto: "Attivita family a [nome luogo] per
Ferragosto—puoi condividerlo?" Manda il materiale (foto + link social). Il passaparola comincia.

Misurazione: Come Capire Se Sta Funzionando

Non serve strumenti sofisticati. Tre metriche semplici:

2. Allungamento della permanenza. Chiedi ai colleghi di stimare il tempo di visita medio prima e dopo il
lancio del formato. Prima: 50-60 minuti. Dopo: 90-120 minuti? Un allungamento di 40-50 minuti significa
che il format sta funzionando.

3. Engagement social. Se selfie trail: numero di post, like, commenti, nuovi follower. Se caccia al tesoro o
laboratorio: menzioni spontanee nei tag/commenti dei visitatori. Uno strumento gratuito € il monitoraggio
dell'hashtag su Instagram (Insights del profilo), o su Facebook (Analitiche della pagina).

Confronto anno su anno. Il gold standard: stesso periodo Ferragosto dell'anno precedente vs. Ferragosto di
quest'anno. Se non hai dati pregressi, almeno traccia la settimana «con formato» e la settimana «senza» e
paragona ingressi, partecipanti, menzioni social. Anche una crescita contenuta ma costante e gia un segnale
utile su cui costruire.

A Ferragosto le famiglie cercano attivita semplici e strutturate per i bambini. I tre format (caccia al
tesoro, laboratorio, selfie trail) non richiedono budget aggiuntivo—solo creativita, Canva gratuito e 2-3 ore di
lavoro. Uno solo di questi format, ben eseguito, allunga il tempo di permanenza medio in modo percepibile e



genera visibilita organica sui social. La chiave e scegliere un formato, completarlo bene, misurarne 1'impatto,
e poi aggiungere gli altri. Non lanciare tutto insieme.

Esempi Reali: Tre Musei Italiani Che Lo Hanno Fatto

Caso 2: Proloco di Assisi (Perugia). A Ferragosto 2024, la proloco ha lanciato un laboratorio di "Ceramica
Dipinta" in una sala della biblioteca comunale (partner locale). Materiale: piatti bianchi gia cotti (acquistati a
0,80 euro ciascuno), pennarelli per ceramica, vernice trasparente. Durata: 35 minuti. Costo per bambino: 1,50
euro. Risultato: 45 bambini partecipanti in 10 giorni, genitori entusiasti, 23 post social e 340 like, almeno 12
prenotazioni per visite successive (dato ricavato dal form sul sito). ROI: ogni bambino ha generato un valore
aggiunto di 4-5 euro (biglietto + laboratorio), per un totale di 180-225 euro su un investimento di 80 euro in

materiali.

Caso 3: Villa Medici di Lucca. Selfie trail estivo con 5 punti tematici ("L'Orto della Villa", "La Loggetta
Rinascimentale", "Il Salone dei Giochi", "La Veduta sul Parco", "La Biblioteca"). Hashtag:
#MediciSelfieSummer. Timeline: agosto 2025. Risultato in 4 settimane: 156 post generati, 8.900 impressioni,
420 nuovi follower, almeno 30 conversioni dirette (persone che hanno visitato dopo aver visto il post di
amici). Costo: 45 euro in cartellini e stampa. Valore pubblicitario equivalente in advertising: circa 1.800 euro
(stima conservativa).

Scelta del formato: Caccia al tesoro / Laboratorio / Selfie trail — scegli uno.
Sopralluogo: Identifica 5-7 punti nello spazio (opere, dettagli, viste) pertinenti al formato.
Creazione materiale su Canva: Template personalizzato con colori/logo/testi. Esporta PDF.

Stampa e preparazione fisica: Carta, plastificazione (se caccia al tesoro), cartellini (selfie trail), kit
materiali (laboratorio).

Test rapido: Prova il percorso/il laboratorio/gli scatti come farebbe un bambino di 6 anni.
Comunicazione social: Pubblica un post con foto del materiale preparato e hashtag dedicato.
Rete locale: Email a biblioteche, scuole, ufficio turistico, associazioni—condividi il materiale.
Tracking: Conta mappe distribuite/completate, numero partecipanti laboratorio, post con hashtag.
Confronto: Ingressi e permanenza (questa settimana vs. settimana precedente).

Feedback: Chiedi ai colleghi e ai visitatori (semplice domanda: "Vi e piaciuto il percorso?").

Iterazione: Una volta validato il primo formato, aggiungi il secondo.

Varianti per Contesti Diversi

Se sei un'associazione culturale che organizza eventi (mostre, spettacoli, sagre): La caccia al tesoro
diventa un percorso attraverso stand/zone tematiche; il laboratorio é facilmente replicabile in tenda (disegno,
collage); il selfie trail trasforma I'area dell’

Mattina (entro le 10): Apri il calendario del tuo museo, villa storica o sito archeologico. Individua tre slot
orari vuoti tra il 10 e il 23 agosto. Non devono essere lunghi — 45 minuti bastano. Contatta i tuoi partner
locali (Proloco, associazioni, guide turistiche) con un messaggio tipo: "Abbiamo tre slot Ferragosto. Avete
interesse per una visita tematica?" Dai scadenza a 48 ore per rispondere.

Pomeriggio: Scarica il template gratuito "Scheda Format Ferragosto" dal nostro sito. Riempi una scheda per
ogni format che vuoi lanciare: nome, orario, fascia d'eta target (famiglie 6-12, adolescenti, adulti, over 60),

prezzo, numero massimo partecipanti. Salva il file in una cartella condivisa con il tuo team.



Sera: Fotografa tre dettagli del tuo spazio che funzionano bene con i bambini o che risultano
"Instagrammabili" — un angolo, un'opera, una vista. Carica le foto sul tuo profilo Instagram e Google My
Business con la didascalia: "Ferragosto al [nome museo]: tre esperienze family pronte per te." Aggiungi il
link alle prenotazioni (o il numero WhatsApp). Niente lunghi testi — due righe e basta.

Giovedi mattina: Verifica che il tuo sito mostri chiaramente gli orari speciali di Ferragosto. Se non ce li hai,
aggiungili subito nella home. Le famiglie cercano informazioni di orario, non la storia dell'edificio — almeno
sulla carta, questo dato salva conversioni.






Capitolo 6

STRUMENTO PRATICO

Canva: crea materiali family-friendly in autonomia

Quando arriva luglio e le famiglie cominciano a cercare attivita per le vacanze, la comunicazione diventa
I'arma segreta di musei, proloco e organizzatori di eventi culturali. Una bella locandina, colorata e leggibile,
attrae molto piu di un volantino fatto di fretta o peggio ancora, di un annuncio scritto solo su WhatsApp. Il
problema é che non tutti hanno competenze grafiche, e affidarsi a un'agenzia costa soldi che molte realta
culturali non hanno a disposizione. Ecco perché Canva rappresenta una soluzione concreta e immediata: uno
strumento gratuito che trasforma chiunque in un designer competente, almeno quanto basta per comunicare
bene con i genitori in cerca di attivita per i bambini durante il periodo di Ferragosto e le settimane estive.

Se non hai mai provato Canva, questo é il capitolo giusto per iniziare. Non serve competenza grafica, non
serve pagare abbonamenti, non serve conoscenza di Photoshop. Basta un browser, una connessione internet e
mezza giornata di lavoro per avere materiali professionali pronti alla stampa e alla pubblicazione sui social.

Come Canva risolve il problema della comunicazione culturale in estate

+ Contattare un'agenzia grafica: dai 300 ai 1000 euro per una serie di materiali (locandine, brochure, post
social). Tempo di risposta: 1-2 settimane.

¢ Chiedere a un dipendente o volontario di "arrangiare" qualcosa in Word: risultato visivamente debole, poco
professionale, confuso.

* Pubblicare solo scritte di testo su Facebook: nessuna immagine coerente, messaggi persi nella timeline in
pochi minuti.

Canva ti offre una quarta strada: crei i materiali tu stesso, con risultati professionali, in poche ore,
gratuitamente. Non é magia, € solo una piattaforma pensata per le organizzazioni che non hanno una persona

dedicata al design.

Cosa e Canva e come funziona davvero

Canva (www.canva.com) é una piattaforma di design online fondata nel 2012, oggi usata in Italia da migliaia
di piccole organizzazioni culturali, Proloco, guide turistiche e insegnanti. Funziona completamente dal
browser, non occorre installare nulla, e I'interfaccia é costruita in modo che qualsiasi persona possa usarla
senza formazione grafica.

La logica é semplice: scegli un template (una "base" gia strutturata), modifichi il testo e le immagini per
adattarlo alle tue esigenze, e esporti il file finito in PDF, PNG o JPG. Il tutto con il metodo drag-and-drop:
trascinare gli elementi dove vuoi. I salvataggi avvengono automaticamente nel cloud, quindi non rischi di
perdere il lavoro se il browser si chiude.

Nella versione gratuita (che basta per la maggior parte dei casi), hai accesso a:
* Migliaia di template professionali, molti gia ottimizzati per il settore cultura & turismo
* Libreria di immagini stock di qualita (milioni di foto scaricabili gratuitamente)

* Font professionali e una palette di colori preimpostata



* La possibilita di lavorare in team: inviti altri membri dell'organizzazione a modificare il documento senza
avere account separati

» Salvataggio automatico sui server di Canva
* Esportazione in PDF ad alta risoluzione (300 DPI, adatto alla stampa professionale)

Esiste anche una versione a pagamento (Canva Pro, circa 13 euro al mese) che aggiunge: ridimensionamento
automatico dei formati, kit brand personalizzati (colori e font coerenti con la tua identita visiva),
cancellazione dello sfondo dalle immagini in un clic, e accesso a milioni di immagini premium. Pero per

un'organizzazione culturale piccola, la versione gratuita e piu che sufficiente.

C'é di pit: Canva ha un programma chiamato "Canva for Nonprofits" che offre gratuitamente l'accesso a tutte
le funzioni premium (incluse le immagini avanzate) alle organizzazioni no-profit iscritte nel registro ufficiale
(come le associazioni culturali, le Proloco riconosciute, i musei civici). Se la tua organizzazione rientra in
questi criteri, conviene registrarsi al programma. Bastano il codice fiscale e la verifica della struttura
giuridica.

Cosa puoi creare subito con Canva: esempi concreti

Immagina di lavorare con questi scenari reali:

Scenario 2: Proloco che organizza una visita guidata tematica in luglio

Sei una piccola Proloco e vuoi attirare turisti (con e senza figli) a una visita guidata sui "Segreti del centro
storico". Crei una mappa stampabile del percorso, una locandina A4 da inviare alle agenzie turistiche locali, e
una serie di post Instagram per pubblicizzare nel corso di due settimane. Tutto in meno di 4 ore di lavoro,
incluso il learning curve.

Scenario 3: Organizzatore di evento culturale con budget zero

Coordini una mostra temporanea di arte locale e non hai soldi per una grafica professionale. Canva ti
permette di creare il materiale promozionale, le biglietterie da stampare, i segnaposti per gli ospiti vip,
persino la cartella con le informazioni per la stampa locale. Un'agenzia ti avrebbe chiesto 1500 euro. Canva
te lo fa fare gratis.

I materiali che puoi creare in autonomia (anche senza esperienza)

La bellezza di Canva é che non devi inventare il design da zero. Puoi semplicemente cercare il tipo di
documento che ti serve, e ci sono gia decine di opzioni professionali da cui scegliere. Ecco cosa creano

concretamente i musei e le Proloco italiane:

Locandine A4 e A3 per eventi estivi, laboratori, visite guidate. I template includono spazi per immagine,
titolo evento, data, orari, costi, modalita di prenotazione. Modifichi il testo, aggiungi una foto tua, e hai

finito.

* Brochure pieghevoli (formato A4 che diventa tre colonne). Utile per descrivere attivita settimanali, orari
estivi del museo, offerte di pacchetti famiglia. Stampi e distribuisci all'ingresso o in hotel.

* Mappe stampabili del museo, del percorso storico del borgo, o del sentiero naturalistico. Canva permette di
inserire immagini tue (foto aeree, schizzi, mappe vettoriali) e aggiungere frecce, numeri, legende. Le
famiglie le usano durante le visite.

* Schede laboratorio per bambini: foglio con immagini, domande, spazi bianchi dove disegnare o rispondere.
Stampi come opuscolo e i bambini lo completano durante I'attivita. Creano engagement e ricordo
dell'esperienza.



* Biglietti d'ingresso personalizzati, numerati, con il logo della tua organizzazione. Se gestisci piccoli numeri
di presenze, non vale la pena pagare un fornitore specializzato.

* Post e storie per social media (Instagram, Facebook, TikTok). Canva ha un sistema di ridimensionamento
intelligente: design una volta e esporta automaticamente in tutti i formati. Instagram Feed (quadrato),
Instagram Stories (verticale mobile), Facebook (rettangolo orizzontale), LinkedIn (quadrato con testo).
Stesso contenuto, tre versioni diverse, senza rifare il lavoro.

Infografiche su curiosita storiche o culturali: utili per attirare condivisioni sui social e per decorare le pareti
del museo.

Certificati di partecipazione ai laboratori estivi: i genitori apprezzano, i bambini sono contenti, avete un
ricordo tangibile dell'esperienza.

Passo a passo: come creare la tua prima locandina per un evento estivo

Non é una teoria. Ecco cosa fai davvero, dalle 9 del mattino alle 13 dello stesso giorno, per avere una
locandina pronta:

Passo 1 (5 minuti): Crea un account gratuito

Vai su www.canva.com. Clicca su "Registrati". Puoi usare email Gmail, Facebook, o una email ufficiale della
tua organizzazione. Scegli "Organizzazione" (non "Personale") quando ti chiede il tipo di account. Cosi altre
persone del tuo team potranno accedere agli stessi documenti.

Passo 2 (3 minuti): Crea un progetto nuovo

Dalla dashboard, clicca "Crea un progetto". Nella barra di ricerca, digita "volantino evento culturale" oppure
"poster museo". Appariranno decine di template. Scegliene uno che ti piace: colori chiari (meglio leggibilita),
layout che ha spazio sia per testo che per immagine, font leggibili (evita quelli troppo stravaganti).

Passo 3 (15 minuti): Modifica il testo

Fai doppio clic sul testo che vuoi cambiare. Sostituisci i placeholder (titolo generico, date fittizie, testi di
esempio) con le informazioni reali del tuo evento. Mantieni il testo semplice: titolo dell'evento, quando (data
e orari), dove (indirizzo, telefono, email), costo, fascia d'eta consigliata, come prenotare. Non scrivere poesia,
scrivi fatti. I genitori che cercano attivita per bambini non hanno tempo di leggere testi lunghi.

Passo 4 (10 minuti): Aggiungi un'immagine

Se il template ha gia un'immagine di placeholder, clicca sopra di essa. Puoi: (a) caricare una foto tua (il tuo
museo, il laboratorio, il paesaggio storico) usando il tasto "Upload"; (b) cercare un'immagine gratuita nella
libreria Canva digitando in "Elementi" una parola chiave (es. "bambini che disegnano”, "museo", "arte").
Scegli un'immagine colorata, invitante, che parla al pubblico. Le immagini stock sono gia libere da usare,
quindi non hai problemi di copyright.

Passo 5 (10 minuti): Aggiusta colori e font se ti serve

Se i colori del template non combaciano con 1'identita del tuo museo, puoi cambiarli. Seleziona un elemento
(testo, forma, sfondo), e nella barra a destra scegli un colore nuovo. Non serve che sia perfetto: l'importante &
che sia leggibile (colore di testo scuro su sfondo chiaro, o viceversa) e che non ci siano piu di 3-4 colori
diversi sulla stessa pagina.

Passo 6 (5 minuti): Esporta il file

Clicca il pulsante "Condividi" (in alto a destra). Seleziona "Scarica". Scegli il formato: se la vuoi stampare,
seleziona "PDF — Stampa" (alta risoluzione, 300 DPI). Se la vuoi pubblicare sui social, seleziona "PNG" o
"JPG". Aspetta il download e avrai il file nel tuo computer.

Tempo totale: circa 50 minuti. Risultato: una locandina professionale, pronta da stampare o da pubblicare
online.



Canva Pro vs. Canva gratuito: cosa scegliere

La versione gratuita é davvero sufficiente? La risposta é si nella grande maggioranza dei casi. Ma ecco la
differenza concreta:

Se crei locandine occasionali per un evento estivo, la versione gratuita basta. Se sei una Proloco che produce
materiali di marketing mensili, Canva Pro (156 euro all'anno) vale la spesa perché risparmi ore di tempo su
ridimensionamenti manuali.

Errori comuni (e come evitarli)

Ecco cosa fanno male molti alle prime armi con Canva, e come correggerti:

Errore 1: Usare template totalmente inadatti al settore
Cerchi "volantino" e scegli il primo che appare, che magari e un template per vendere scarpe. Poi ci scrivi
una mostra di arte medievale sopra, e viene fuori una cosa strana. Soluzione: scegli sempre template con

non nwon

parole chiave specifiche per la cultura ("evento museo", "mostra arte", "visita guidata").

Errore 2: Scrivere troppo testo
Interi paragrafi di descrizione. Le famiglie in vacanza non leggono saggi. Soluzione: titolo evento, data &
orari, dove (indirizzo), costo, come prenotare. Basta. Il resto lo spiegate al telefono o via email.

Errore 4: Troppi colori e font diversi

Sembri una volantino di una discoteca degli anni 80. Soluzione: scegli il template, usa i colori che ha gia
preimpostati, e non aggiungerne altri. Massimo 3-4 colori totali sulla pagina. Per il testo, scegli 2 font: uno
per i titoli (piu decorativo), uno per il corpo (leggibile).

Errore 5: Non testare la stampa prima di ordinarla in grande quantita

Ordini 500 copie di una locandina, poi scopri che i colori stampati sono completamente diversi da come li
vedi su schermo. Soluzione: stampa sempre una copia prova a colori dalla tipografia prima di fare 1'ordine
grande. Chiedi 1'anteprima PDF per stampa, controlla che il file sia effettivamente 300 DPI e che i margini
siano corretti.

Consigli per attirare le famiglie: cosa funziona davvero in estate

Canva é lo strumento, ma il contenuto deve essere pensato per le famiglie. Qualche regola pratica, verificata
nei musei italiani che hanno successo con i laboratori estivi:

Metti il "per chi" in primo piano: "Laboratorio per bambini 6-10 anni" ¢ meglio di "Laboratorio creativo".
I genitori cercano per fascia d'eta.

Usa immagini di bambini felici: Non foto del dipinto, ma foto di bambini mentre partecipano al laboratorio
(se le hai archiviate). Genitori = cercano di capire se i loro figli si divertiranno.

Scrivi un sottotitolo emozionale: Non basta "Laboratorio pittura". Scrivi "Scopri come dipingeva
Michelangelo" o "Crea un capolavoro in 2 ore". E il sottotitolo che accende la curiosita.

Inserisci il prezzo in evidenza: Se costa poco (es. 10-15 euro), mettilo in un box colorato ben visibile. I
genitori in vacanza valutano anche il budget.

Aggiungi un'informazione pratica: "Prenotazione obbligatoria”, "Portare una maglietta vecchia", "Snack
incluso". Sono dettagli che fanno la differenza nella decisione.

Canva trasforma chiunque in designer, senza costi e senza competenze pregresse. Per un'organizzazione
culturale che comunica con famiglie durante la stagione estiva, avere accesso a template professionali,
immagini stock libere e esportazione in PDF ad alta risoluzione significa produrre materiali di marketing in



poche ore, a costo contenuto o nullo. La versione gratuita e piu che sufficiente per molte organizzazioni. Se
lavori in un'associazione no-profit riconosciuta, puoi accedere gratuitamente alle funzioni Pro tramite il
programma "Canva for Nonprofits".

Template utili per la stagione estiva: dove trovarli

Non stare a cercare: ecco le ricerche che funzionano davvero su Canva per il contesto italiano estivo:
"Volantino evento bambini" — trova locandine colorate pensate per attivita familiari

"Poster laboratorio arte" — specifico per musei e attivita culturali

"Brochure turistica" — per Proloco e DMC che descrivono itinerari

"Post Instagram estate" — formati quadrati pronti per i social

"Mappa percorso" — per mappe stampabili di borghi storici o sentieri naturalistici

"Certificato partecipazione" — per chi organizza corsi e laboratori brevi

"Invito evento" — se vuoi invitare ospiti vip all'inaugurazione di una mostra

"Infografica cultura" — per spiegare curiosita storiche sui social (es. "5 cose che non sapevi su
Michelangelo™)

Ogni ricerca genera decine di opzioni. Scegli quello che ha layout il pit semplice e chiaro possibile: meno
decorazioni, piu spazio bianco, migliore leggibilita.

Integrare Canva nel tuo workflow di comunicazione estiva

Non é uno strumento isolato. Puoi integrarlo nel tuo piano di comunicazione settimanale:

Lunedi mattina (30 minuti): Crea la locandina e la brochure della settimana (es. laboratorio da mercoledi a
venerdi).

Lunedi sera (15 minuti): Esporta in PDF, invia alla copisteria per la stampa urgente. Esporta in JPG,
pubblica sui social.

Martedi (5 minuti): Crea 3 post Instagram diversi da quella stessa locandina, usando il ridimensionamento
Canva (uno per il feed, uno per le storie, uno per il feed della settimana dopo). Lasciati 3 post pronti.

Mercoledi-venerdi: Pubblica i post sui social senza fretta. Se uno ha engagement alto, salvalo come idea per

prossime comunicazioni.

Non é lavoro complesso. E ordine e ripetibilitd. Canva ti permette di farlo senza aspettare agenzie.

Budget reale: quanto risparmi

Uno sguardo ai numeri del mercato italiano (2024-2025):

Agenzia grafica che crea una locandina A3, una brochure A4 pieghevole e 4 post social: 400-700 euro.
Tempo: 1-2 settimane. Numero di revisioni: dipende da quanto é preciso il brief.

Freelancer grafico che fa la stessa cosa: 250-400 euro. Tempo: 3-5 giorni. Qualita piu variabile.

Canva gratuito: 0 euro. Tempo: 1-2 ore di tuo lavoro. Qualita: professionale se segui i criteri sopra.

Domande sulla proprieta e i diritti d'uso

Un dubbio che molti hanno: se creo qualcosa su Canva, chi ne possiede il diritto?



Le immagini stock di Canva (sia gratuite che a pagamento): Canva ti da una licenza per usarle nei tuoi
materiali finiti. Puoi stamparle, metterle su internet, usarle per scopi commerciali e non-profit. Non puoi pero
rivenderle come immagini standalone, o usarle in modo che le persone possano scaricarle e usarle
separatamente.

I template: Stessa cosa. Sono tuoi da modificare, stampare e pubblicare come contenuto finito. Non puoi
vendere il template stesso.

Le tue immagini (foto del museo, dei laboratori): Rimangono tue. Canva é solo uno strumento di design.
Tu mantieni il copyright di quello che carichi.

In pratica: stai tranquillo. Puoi usare materiali Canva per la comunicazione della tua organizzazione culturale

senza problemi legali.

[J Crea un account Canva gratuito con l'email ufficiale della tua organizzazione (non personale)

] Controlla se la tua organizzazione rientra in "Canva for Nonprofits" e registrati se idonea

[ Scarica 2-3 foto ad alta risoluzione del tuo museo, dell'evento, del laboratorio (scegli le migliori)
] Cerca il template "volantino evento museo" o "poster attivita bambini"

[J Modifica il testo: titolo, data, orari, fascia d'eta, prezzo, contatto, come prenotare

] Sostituisci I'immagine di placeholder con una tua foto o una della libreria Canva

[J Controlla che i colori siano chiari e il testo leggibile (contrasto tra sfondo e testo)

] Esporta in PDF 300 DPI se la stampi, in JPG/PNG se la pubblichi online

[J Se stampi, ordina una copia prova prima del grande ordine

] Ricrea il ridimensionamento automatico per Instagram Feed, Instagram Stories e Facebook usando lo
stesso file

[ Salva il progetto Canva in una cartella denominata "Estate 2026 - Laboratori" per retrovarla facilmente

'anno prossimo

Passo 2 (20 minuti): Sostituisci testo e immagini. Aggiungi il nome del tuo luogo, 1'orario estivo (ricorda:
siamo a luglio, stagione piena), un numero di telefono o link Instagram ben visibile. Se hai foto del
patrimonio, caricale — una foto vera vale piu di mille stock photo generiche.

Passo 3 (10 minuti): Scarica il file in PDF a risoluzione alta (300 DPI se lo stamperai, 72 DPI se lo usi solo
online). Invialo via WhatsApp a 3 persone del tuo team o a una Proloco locale — chiedi feedback onesto su
leggibilita e colori.

Domanda di controlle: Se mostrasse il poster a tua nonna, capirebbe subito dove andare e a che ora? Se la
risposta é no, riduci il testo e ingrandisci orari e indirizzo.






Capitolo 8

TRUCCO DEL MESTIERE

Costruisci il format 2h: visita guidata piu laboratorio

Il problema reale dietro i numeri vuoti

Molti musei piccoli e medi italiani hanno un'offerta per le famiglie, ma una quota significativa di questa
offerta & frammentaria, non ben comunicata o strutturata in modo incoerente. I bambini vengono portati nei
musei, ma spesso genitori e figli restano per meno di un'ora — il tempo di una visita superficiale, non quello
di un'esperienza memorabile. E soprattutto, le prenotazioni non arrivano: il pubblico non sa cosa aspettarsi,
quanto costera, quanto durera realmente, se sara adatto all'eta dei figli.

I1 format visita guidata piu laboratorio risolve tre problemi contemporaneamente:

* Per il pubblico: offre chiarezza. Una famiglia sa esattamente quanto durera l'esperienza, cosa faranno i
bambini, il prezzo, la fascia d'eta consigliata. Questa trasparenza riduce l'incertezza e favorisce la

prenotazione.

* Per il gestore culturale: permette di programmare il personale, i materiali, gli spazi con anticipo. Non é

improvvisazione all'ultimo momento.

* Per il territorio: consolida un'offerta turistica strutturata, capace di attrarre famiglie che altrimenti
sceglierebbero destinazioni competitor gia note per questa proposta.

Come strutturare il format 2h: il ruolo del tema narrativo

Molti musei partono dall'errore di fondo: pensano al format come a una "riduzione della visita normale per i
bambini". E il contrario. Il format 2h é una riscrittura completa dell'esperienza intorno a una narrativa forte.

Questo tema forte:

* Guida la narrazione della visita (i bambini seguono una storia, non una lista di informazioni).

+ Da senso al laboratorio che segue (non é "attivita casuale" ma il proseguo logico della visita).

* Crea un filo emotivo che i bambini percepiscono e ricordano, e che i genitori apprezzano come esperienza di
qualita.

In una visita guidata tradizionale su tema romano a Lecce, la guida potrebbe parlare per 90 minuti di anfore,
monete, iscrizioni. I bambini si annoiano, i genitori si affaticano. Nel format 2h con tema "Come si costruiva
una casa?", la visita di 50 minuti mostra come erano organizzati gli spazi, come si riscaldavano, come si
illuminavano — elementi che i bambini possono comprendere perché toccano la loro vita quotidiana. Poi il
laboratorio di 40 minuti propone ai bambini di costruire una piccola casa con mattoncini, cartone e argilla,
sintetizzando visivamente ci0o che hanno visto. I genitori fotografano il risultato, il ricordo rimane vivido, la
prenotazione é stata "una buona idea".

Calibrare i tempi per fascia d'eta: la regola pratica

Non esiste una ricetta unica, ma linee guida prove basate sull'osservazione di centinaia di attivita estive in
musei italiani.



Fascia 3-7 anni. La visita narrata non dovrebbe superare i 40-45 minuti. L'attenzione dei bambini é fragile,
soprattutto se esposti al caldo estivo. Se prolunghi oltre, rischiano di stancarsi e il resto dell'esperienza perde
qualita. Il laboratorio manuale deve occupare 35-45 minuti — ¢ il momento in cui la memoria si consolida. I
15-20 minuti rimanenti servono per accoglienza, saluti iniziali, raccolta finale e fotografie. Proponi attivita
manuale semplice, ma che richieda concentrazione: modellare argilla, dipingere, assemblare pezzi. Evita
attivita troppo veloci (finisce in 5 minuti, poi noia).

Fascia 8-13 anni. E possibile estendere la visita fino a 60 minuti perché la soglia di attenzione é piu alta. Il
laboratorio puo durare 45-50 minuti e pu0 contenere attivita pitt complesse: ricostruzioni storiche in piccolo,
esperimenti legati al tema (ad esempio simulare tecniche antiche di tintura, se il tema e "le stoffe
nell'antichita"), creazione di un piccolo oggetto articolato. Questa fascia apprezza anche la competizione
gentile (chi ricrea meglio una struttura? chi indovina di piu?) e il coinvolgimento personale nel narrare.

Fascia 0-2 anni. Non e consigliabile per questo format. I bambini molto piccoli hanno tempi di attenzione
brevissimi e il laboratorio é poco adatto. Se vuoi offrire un'esperienza per i piu piccolini, crea un format
separato di sola 45-60 minuti, con visita brevissima (15-20 minuti) e attivita sensoriale semplice (toccare

materiali, ascoltare suoni).

Rispettare questi tempi non é un limite creativo: € la garanzia che la qualita percepita rimanga alta. Una visita
che finisce al momento giusto é ricordata come una gran cosa. Una visita che si prolunga oltre la soglia di

attenzione é ricordata come "é stato un po' lungo".

Le fasce orarie come strumento strategico in piena estate

In agosto, quando la maggior parte delle persone é in vacanza, i flussi familiari si concentrano in orari
specifici. Le famiglie con bambini evitano il caldo centrale (11-15 circa) e preferiscono:

Fascia mattina: 9-11. Dopo colazione, prima che il caldo diventi insostenibile. I bambini sono freschi e
concentrati. Questa é la finestra ideale.

Fascia tardo pomeriggio: 16-18. Dopo il pisolino pomeridiano (dove le mamma ancora lo fanno), quando il

sole inizia a scendere. Buona concentrazione, meno caldo fisico.

Concentrare gli appuntamenti 2h in queste due fasce non é una limitazione: é il modo piu intelligente di
intercettare il pubblico nel momento in cui e piu disponibile e piu soddisfatto dell'esperienza. Una visita alle
14 a 32 gradi con bambini stanchi é una cattiva idea per tutti. Una visita alle 9 o alle 16 e un'esperienza
completamente diversa.

In piu, organizzare i turni in queste fasce ti permette di:

Gestire il personale in modo sostenibile (stessi orari prevedibili, possibilita di turnazione).

Pulire e preparare gli spazi tra un turno e 1'altro in modo sereno.

Offrire prenotazioni ricorrenti ("ogni martedi e sabato alle 9", "ogni mercoledi e venerdi alle 17") che sono
piu facili da comunicare e ricordare.

Il kit laboratorio e la coerenza con il tema

Se il tema e "Come si costruiva una casa romana?" puoi offrire:
» Mattoncini di cartone leggero (pochi centesimi ciascuno).
* Argilla da modellare (pochi euro al chilo, ne basta poco).
* Spago o corda sottile per simulare le travi.

* Piccoli adesivi o colla stick per incollare.



*» Una "base" pre-preparata di cartoncino su cui costruire.
Costo totale per bambino: 2-4 euro. Risultato percepito: "ho costruito davvero una casa antica".
Se il tema e "I segreti del pane di una volta":

+ Pasta modellabile gia preparata (o fatta in casa).

« Stampi semplici di legno.

+ Un vero forno piccolo o una piastra, dove far "cuocere" il pane fatto dai bambini (anche solo per pochi
minuti, il fumo e I'odore bastano).

« Farina, acqua, sale per alcune ricette super semplici.
Costo totale: 3-5 euro per bambino. Ma il ricordo € incancellabile: "ho impastato e cotto il mio pane".

La chiave e la coerenza narrativa. I materiali devono avere senso rispetto al tema. Un'attivita di laboratorio
che non corrisponde alla storia raccontata nella visita appare come "filler", come un'aggiunta casuale. Invece,
quando i bambini capiscono "la visita mi ha raccontato come facevano X, ora io faccio X con le mie mani", il
valore percepito esplode.

Comunicare il format in modo trasparente

Molte istituzioni culturali offrono attivita per bambini ma non la comunicano bene. Il risultato: nessuna
prenotazione, o prenotazioni dell'ultimo minuto da chi ha trovato per caso la pagina Facebook.

Una pagina di promozione efficace deve contenere:

* Titolo chiaro e narrative. Non "Visita + laboratorio", ma "Costruisci una casa romana: visita guidata e
laboratorio creativo".

* Fascia d'eta consigliata. Es. "da 6 a 11 anni".

* Durata totale e struttura. Es. "2 ore: 50 minuti di visita guidata + 40 minuti di laboratorio + pause".
* Orari ricorrenti. Es. "ogni martedi e sabato ore 9-11" oppure "ogni mercoledi e venerdi ore 16-18".
* Prezzo netto e chiaro. Es. "€ 12 a bambino, genitori gratis" (non "a partire da...", non range vaghi).
 Cosa portare / cosa é incluso. Es. "I materiali sono inclusi. Consigliato: una bottiglia d'acqua".

« Come prenotare. Link, modulo, numero, email — tutte le opzioni possibili.

« 2-3 foto o video brevi. Una foto di bambini che costruiscono, una del risultato finale, una della visita in

azione.

Questa trasparenza aumenta il tasso di conversione perché elimina l'incertezza. Una famiglia vede subito "va
bene per la mia eta, mi piace, so quanto costa, so dove prenoto” e agisce.

Casi reali italiani: cosa funziona veramente

Pro Loco di Gavi (AL), estate 2025. Nel territorio prosecco del Piemonte, hanno lanciato "Uve & Viti:
come crescono le viti & raccolta mini". Fascia 5-10 anni, sabato mattina 9-11. La visita e nel vigneto, il
laboratorio prevede di "raccogliere" piccoli grappoli finti (fatti con carta crespa) e poi di creare una bottiglia
decorata. Prezzo: € 15 a bambino (un po' piu alto perché c'é I'outdoor). Risultato: 30 bambini a turno, due
turni al sabato = 60 bambini a settimana per agosto e inizio settembre. Ricavo lordo: € 900 a settimana. La
Pro Loco ha usato parte del ricavo per pagare un animatore aggiuntivo durante i turni. Il resto é stato
reinvestito in promozione locale e regionale. Le famiglie che arrivano dai paesi vicini cominciano a vederli



non solo come "Pro Loco locale", ma come "Pro Loco che propone attivitd strutturate". E diventato
un'attrazione di territorio.

Come lanciare il format in 24 ore con budget limitato

Non serve attendere mesi per perfezionare ogni dettaglio. Ecco le azioni concrete da eseguire domani se vuoi
avere il primo turno prenotato entro una settimana.

Azione 1: crea una scheda-format in una pagina. Documento word o pdf semplice con: titolo, tema, fascia
d'eta, durata e struttura temporale, materiali necessari, prezzo, orari proposti, come prenotare. Questo
documento ti serve per parlare con i canali di distribuzione (agenzie, portali di prenotazione, guide locali) e
per formare un collaboratore se necessario.

Azione 2: scegli tre date ricorrenti nel calendario estivo. Non improvvisare. Esempi: "ogni martedi e
sabato ore 9-11", oppure "ogni mercoledi e venerdi ore 16-18". La ricorrenza rende 1'offerta comunicabile e
memorabile. Una famiglia che viene a conoscenza dell'attivita a fine agosto ma sa che ricomincia a
settembre, torna con piu probabilita.

Azione 3: pubblica su Google My Business. Se gestisci un museo, una Pro Loco o una associazione
culturale e non hai ancora Google My Business, crealo subito (& gratuito). Aggiungi la nuova attivita nella
sezione "Servizi" con foto, orari, prezzo e link di prenotazione. In agosto piena stagione turistica, molte
persone cercano "cosa fare con bambini" + nome citta su Google. Se sei li, catturi queste ricerche.

Azione 4: scrivi un post breve per Facebook e Instagram. Non serve un capolavoro. Foto (meglio: video
di 15-30 secondi di bambini che fanno laboratorio), titolo accattivante, durata, prezzo, orari, link di
prenotazione. Fissalo in alto (pin it) sulla pagina per due settimane. Se non hai video, usa una foto belle con
il titolo sovrimpresso. Pubblica lo stesso post ogni lunedi per tutta la stagione estiva: il pubblico turistico ha

memoria breve, la ripetizione funziona.

Azione 5: contatta direttamente le agenzie locali o incoming. Se c'é un'agenzia turistica in citta o a pochi
km, manda la scheda-format via email con una proposta chiara: puoi offrire condizioni vantaggiose per il
primo gruppo (minimo 4-5 bambini) oppure riconoscere una commissione su ogni prenotazione generata. Le

agenzie cercano sempre nuove attivita da proporre ai turisti che arrivano a sorpresa senza programma.

La gestione delle prenotazioni durante il picco: Ferragosto e week-end

La sfida reale non e lanciare il format, ma mantenerlo di qualita quando la domanda esplode. In agosto,
specialmente intorno a Ferragosto, il flusso di famiglie in vacanza ¢ massimo. Se il format & ben comunicato,

le prenotazioni arrivano rapidamente.
Tre principi per gestire il picco senza scappare:

1. Numero massimo di partecipanti per turno. Stabilisci un limite: ad esempio, massimo 15 bambini per
turno di 2 ore. Questo limite va comunicato subito ("Posti limitati a 15 bambini per garantire la qualita").
Quando i 15 posti sono pieni, quel turno si chiude. Se arrivano altre prenotazioni, apri un secondo turno —
ma solo se hai il personale. Non cercare di fare 25 bambini in un turno: finisce male per tutti.

2. Prenotazione obbligatoria online. A Ferragosto, le persone arrivano spontaneamente nei musei. Se ami il
caos, benissimo. Altrimenti, rendi obbligatoria la prenotazione online tramite un modulo semplice (anche
Google Form gratuito, se il tuo budget e zero) o un sistema di prenotazione leggero (Eventbrite,
Ticketmaster, Prenota Italia, tutte hanno versioni gratuite o a basso costo). Prenotazione obbligatoria =
controllo del flusso = qualita mantenuta.



3. Comunica il formato e i tempi di risposta in anticipo. Se non hai staff per rispondere al telefono durante
Ferragosto, comunica chiaramente: "Le prenotazioni si fanno online. Risposta garantita entro 24 ore. Durante
il 15 agosto, la risposta puo richiedere fino a 48 ore." La gente accetta tutto se sa in anticipo. Accetta poco
bene di stare in coda 20 minuti al telefono.

Il prezzo: come trovare l'equilibrio tra sostenibilita e accessibilita

Una domanda ricorrente: quanto dovrei chiedere? La risposta dipende dal contesto, dal tema, dai materiali,
dalla durata del laboratorio e dal pubblico locale.

Analisi dei prezzi nel mercato italiano 2026 per format 2h visita + laboratorio:
* Musei in centri storici minori (provincia): € 8-12 a bambino.
* Musei in citta medie (Lecce, Taranto, Cortona): € 12-18 a bambino.
* Musei in grandi citta (Roma, Milano, Firenze): € 15-25 a bambino.
* Attivita all'aperto con tema territoriale (vigneti, orti, castelli): € 12-20 a bambino.
Il prezzo deve coprire:
* Costo dei materiali per il laboratorio (carta, argilla, colori, ecc.): € 1,50-4 per bambino.

* Quota parte dello stipendio della guida / operatore (almeno 15 euro lordi per turno, diviso il numero di
bambini).

» Usura e manutenzione spazi.

Se metti un prezzo troppo basso (€ 5), il format non ¢ sostenibile e dopo due mesi rinunci. Se metti un prezzo
troppo alto (€ 30 in provincia), nessuno prenota. Il sweetspot € trovare il prezzo giusto per il tuo contesto,
comunicarlo chiaramente, e mantenerlo stabile nel tempo.

Consiglio: non fare sconti su richiesta. Se il prezzo é € 12, deve essere € 12 per tutti. Gli sconti al momento
della prenotazione danneggiano il valore percepito e creano precedenti fastidiosi ("io 1'ho pagato 10, perché
quella pagato 12?"). Se vuoi fare un'offerta promozionale, falla solo nei mesi di bassa stagione (settembre,
maggio) o per gruppi strutturati (scuole).

+ Tema narrativo: ho scelto un tema specifico (non generico) coerente con la collezione o il territorio? Es.
"Come vivevano i bambini romani" invece di "Epoca romana"?

* Fascia d'eta: ho identificato una fascia d'eta target (3-7, 7-11, 8-13)? Ho calibrato visita e laboratorio su
quella fascia?

 Tempi: ho stabilito durata visita e laboratorio rispetto alla fascia d'eta scelta? (Es. 3-7 anni: visita 40-45 min,
laboratorio 40 min)

» Kit laboratorio: ho preparato una lista di materiali coerenti con il tema? Costo totale per bambino?

* Fasce orarie: ho scelto due fasce ricorrenti nel calendario estivo? (Es. martedi e sabato 9-11, mercoledi e
venerdi 16-18)

* Scheda-format: ho scritto una pagina con tema, durata, fascia d'eta, prezzo, materiali, orari, come prenotare?
* Prezzo: ho calcolato i costi (materiali + personale) e fissato un prezzo netto e non scontabile?

» Comunicazione online: ho pubblicato il format su Google My Business, Facebook, Instagram,
eventualmente sito web?

* Prenotazione: ho scelto il canale di prenotazione (modulo online, Eventbrite, chiamata, email)? E visibile e
facile?



* Numero massimo: ho stabilito il limite di bambini per turno (consiglio: 12-15)?

* Foto/video: ho preparato almeno 2-3 immagini o un breve video del format in azione da usare per la

promozione?

+ Contatti agenzie locali: ho inviato la scheda-format alle agenzie turistiche locali proponendo
collaborazione?

Scegli uno dei tuoi beni culturali (chiesa, villa, museo, scavo). Dividi una mappa in 2 zone: zona visita
(max 45 minuti, 3-4 tappe con storia breve) e zona laboratorio (max 60 minuti, un'attivita hands-on).
Esempi concreti: se € un oratorio, la visita racconta gli affreschi (15 min) e il coro (10 min) e la cripta (15
min), poi laboratorio di restauro cartaceo su copia di documento (30 min) + degustazione di spezie medievali
(20 min). Se é una villa, i giardini (20 min) + gli interni (25 min), poi laboratorio di creazione di acquerelli
paesaggistici (40 min) + merenda in giardino (20 min).

Cronometra subito il tuo percorso (non stimare: cammina, osserva, fai le attivita) con 3 persone diverse —
una veloce, una lenta, una che si ferma a leggere tutto. Annota i tempi reali. Sono il tuo dato, non la teoria.

Scrivi 2 frasi di "apertura" per ogni tappa — una frase che accende l'attenzione (un aneddoto, una
domanda, un dato sorprendente), una che introduce cosa guarderete. Esempio: "Sapete quante volte
l'architetto ha cambiato idea su questa parete? Lo vediamo dalle crepe. Qui dentro si vede ancora il progetto
originale abbandonato." Prova a leggerle ad alta voce: suonano naturali o troppo da conferenza?

Fotografa 3 dettagli che farete usare nel laboratorio — un ornamento da copiare, una texture da toccare, un
colore da riprodurre. Carica le foto nel tuo telefono, non aspettare il Powerpoint.






Capitolo 11

TRUCCO DEL MESTIERE

Proponi la tessera al botteghino, non solo online

Questo capitolo affronta un'osservazione che cambia il modo di pensare la fidelizzazione nei musei italiani.
Non & una questione di tecnologia, di banner online sofisticati o di campagne email elaborate. E una
questione di timing e di luogo. E quel luogo esiste da sempre: & lo sportello dove i visitatori pagano il
biglietto.

La tessera annuale, il carnet di visite, 'abbonamento culturale: questi sono tra gli strumenti pitt potenti per
trasformare visitatori occasionali in visitatori fedeli e, soprattutto, in parte di una vera comunita. Ma
funzionano solo se proposti nel momento esatto, con le modalita giuste, nel canale appropriato.

Il problema reale della proposta online (e perché non funziona)

La maggior parte dei musei italiani oggi ha una pagina dedicata alla tessera annuale sul sito web. E ben
progettata, spesso con immagini accattivanti, descrizione dei benefici, modulo di iscrizione. Eppure i risultati
restano deludenti: poche decine di adesioni all'anno in strutture che ne accolgono migliaia di visitatori.

Ma lo stesso visitatore, cinque minuti dopo, al botteghino con la carta di credito gia in mano, ha un profilo
psicologico completamente diverso. Ha deciso di spendere (in media 8-12 euro per il biglietto). Ha scelto di
investire il proprio tempo. La barriera psicologica al consumo culturale & gia stata superata. In quel
momento, una proposta chiara e immediata non sembra una sollecitazione commerciale, ma un'informazione
utile.

Questo & il fondamento della strategia: non & una tattiva di vendita aggressiva. E semplicemente offrire, nel
luogo e nel momento giusto, un'opzione che il visitatore e gia psicologicamente predisposto ad accogliere.

La finestra temporale di efficacia: i secondi che contano

Gli studi sulla decisione d'acquisto nel contesto culturale evidenziano che la proposta di membership ha una
finestra di efficacia molto breve: grosso modo 15-30 secondi intorno al pagamento del biglietto. Non di piu.

Se il visitatore ha gia passato il tornello, quella finestra é chiusa. Se la proposta arriva via email una
settimana dopo, quell'energia iniziale si é dissolta. Se deve compilare un modulo lungo a casa, trovera
sempre qualcos'altro da fare.

In questo breve intervallo, il visitatore é in uno stato mentale ottimale per valutare ['offerta:
 Ha confermato l'intenzione di visitare il museo (non é pitt un "magari")
* Ha disponibilita di denaro (ha appena pagato il biglietto)
« E emotivamente coinvolto (I'anticipazione di una visita genera interesse)
* Siamo in un contesto di ascolto (il personale del botteghino ha la sua attenzione)

Dopo il tornello, tutto cambia. Il visitatore e in modalita "esplorazione". Non ascolta pitt quello che gli dici.
Non leggera un volantino che gli metti in mano. Ha gia tutto quello che gli serve per la visita.



Nel maggio 2025, la direzione ha deciso di testare una strategia diversa. Non ha modificato |'offerta della
tessera. Ha formato il personale del botteghino (quattro operatori) con uno script minimo, sostanzialmente
una sola domanda: "Visita spesso le mostre? Allora potrebbe convenirti una tessera: torni tutte le volte che

vuoi per un anno intero."

Nulla di elaborato. Il tono era conversazionale, non commerciale. Gli operatori hanno ricevuto venti minuti
di briefing e hanno potuto esercitarsi per dieci minuti in coppia. Il costo della formazione: praticamente zero.

Per rendere la transazione immediata, hanno caricato un form semplificato su un tablet con possibilita di
pagamento via POS. L'intera procedura poteva concludersi in 40 secondi.

Spostando la proposta al botteghino, molte strutture che hanno seguito questo approccio hanno visto le
adesioni giornaliere crescere in modo significativo nel giro di pochi mesi. Non é stato un intervento
tecnologico complesso. E stato un cambio di canale e di timing.

Lo script minimo: semplicita come strategia

Uno degli errori pitu frequenti & pensare che il personale del botteghino debba fare un discorso articolato sulla
tessera. Piu parole = meno efficacia. Il cervello del visitatore é gia carico di informazioni (dov'é la toilette, in
che ordine vedere le sale, orari di apertura); una descrizione lunga della membership lo satura.

Lo script efficace contiene una sola proposizione informativa, seguita eventualmente da una risposta a
massimo una o due domande. Ecco alcuni esempi reali, testati in musei italiani:

"Sa che con la tessera annuale puo tornare quante volte vuole senza pagare di nuovo?"

"Con la tessera, entra sempre gratuitamente e ha accesso anticipato alle mostre temporanee: le interessa?"

"I nostri visitatori abituali scelgono la tessera. Le conviene se pensa di tornare almeno due volte."

Notate la struttura: beneficio principale (visita illimitata, risparmio) + domanda aperta semplice (le
interessa?). Niente tono di vendita. Niente promesse esagerate. Informazione chiara e basta.

La formazione del personale non ¢ complessa. Un breve role-play tra colleghi (dieci-quindici minuti) basta
per sciogliere l'imbarazzo iniziale. Il personale non deve "vendere", deve informare con naturalezza. Questo e
tutto cio che serve.

La barriera operativa piu comune: rendere l'iscrizione istantanea

Se il visitatore risponde "si, mi interessa”, tutto deve accadere al botteghino. Se deve "tornare a casa e
iscriversi online", non lo fara. Se deve "compilare un modulo lungo", la volonta cala drasticamente. Se deve
"tornare domani con i documenti", il momento é perso.

La soluzione ¢ tecnica ma semplice: un tablet con form precompilato (nome, email, numero di cellulare,
metodo di pagamento) o un sistema POS abilitato a transazioni dirette. La maggior parte dei musei italiani ha
gia questi strumenti, quindi il costo aggiunto é prossimo a zero.

11 form dovrebbe richiedere il minimo indispensabile:
* Nome
* Email (per conferme e comunicazioni future)
» Numero di telefono (facoltativo)

» Numero di carta (il POS lo gestisce in sicurezza)



Non chiedere: indirizzo completo, motivazione della visita, data di nascita, sesso, nazionalita, occupazione.
Non oggi. Non al botteghino. Quei dati li raccoglierai piu tardi, via email, quando il visitatore é gia cliente
fedele e disposto a collaborare.

Tempo totale per l'iscrizione: 30-45 secondi. Pagamento: istantaneo. Tessera digitale (codice QR via email)
oppure tessera fisica (stampata al momento se hai una stampante compatta al botteghino). Il visitatore entra
con la sua membership gia attiva. Punto.

Il vantaggio immediato e tangibile: fondamentale

Una delle ragioni per cui molte tessere annuali non vengono rinnovate é che il valore della membership non é
percepito nel momento dell'acquisto. Il visitatore pensa "pagherd un prezzo per accedere gratis in futuro”, ma
il futuro é astratto.

Se invece colleghi la tessera a un beneficio che puo usare immediatamente, durante la stessa visita, la
percezione cambia completamente. Esempi concreti:

Sconto sulla prima consumazione al bar del museo (se ce n'é uno)

Accesso gratuito alla mostra temporanea in corso (se I'avevi pagata come extra)
Mappa esclusiva della collezione, stampata e consegnata al momento

Invito prioritario all'evento culturale in programma nel mese successivo

Accesso alle sale di una mostra speciale ancora non aperta al pubblico (preview esclusiva)

La rete territoriale: allargare il bacino oltre il museo

Un'estensione della strategia consiste nel coinvolgere Proloco, tour operator locali, agenzie di viaggio e DMC
(Destination Management Company) nella diffusione della tessera. Non per venderla al posto del museo, ma
come canale di conoscenza preliminare.

Se una guida turistica o una Proloco puo informare il turista ("quando vai al museo, chiedi la tessera annuale:
ti fara risparmiare se torni") prima ancora della visita, la proposta al botteghino diventa una conferma, non
una sorpresa. Il tasso di adesione cresce perché il visitatore arriva gia predisposto positivamente.

Per attivare questa rete, basta un contatto diretto con Proloco e DMC: "Se informate i vostri clienti sulla
nostra tessera, noi vi offriamo una piccola commissione per ogni adesione" oppure "Vi forniamo materiale
informativo da distribuire ai vostri gruppi". Investimento minimo, risultati moltiplicati.

Misurare l'efficacia senza sistemi complessi

Non serve un software di analytics sofisticato. Basta un foglio di carta o un file Excel minimalista. Per ogni
giorno (o turno, se il botteghino é sempre aperto), registrare:

Numero totale di biglietti venduti

Numero di proposte di tessera formulate

Numero di tessere vendute

Note (es. "giorno piovoso", "visita di gruppo", "molti turisti stranieri")

Da questi dati calcoli il tasso di conversione settimanale: (tessere vendute / proposte formulate) x 100. Avere
una percentuale di riferimento stabile nel tempo consente di valutare se lo script funziona, se il personale ¢
motivato, se i benefici della tessera sono convincenti.



Se il tasso scende in modo evidente rispetto alla media precedente, € il segnale che qualcosa non funziona:
magari lo script e troppo lungo, o i benefici non sono sufficientemente chiari, o il personale non é allineato.
Puoi allora affinare la strategia con dati concreti.

Questo tipo di misura puo essere fatta a mano, ogni sera, dal responsabile del botteghino. Tempo necessario:
tre minuti. Costo: zero.

Adattare la strategia a contesti diversi

La tattica al botteghino funziona bene per musei di medie-grandi dimensioni (da 50.000 a 500.000 visitatori
annui), dove c'e abbastanza traffico da generare adesioni significative e il botteghino é gestito da almeno una
o due persone dedicate.

Ma funziona anche per musei molto piccoli, con numeri ridotti di visitatori. Anzi, in alcuni casi funziona
meglio. Ecco perché:

[ visitatori di musei piccoli sono spesso curiosi e appassionati di cultura locale. Sono piu propensi a tornare e
a diventare parte di una comunita.

I costi della tessera (e dei benefici associati) possono essere piu bassi e quindi piu accessibili.

Per musei molto piccoli o con orari irregolari, esiste anche la variante "ibrid": la proposta é al botteghino
quando il personale c'é, ma il collegamento online (email, sito) rimane come canale secondario per chi vuole

iscriversi da casa. La priorita strategica resta comunque il canale fisico.

Integrare la tessera nei flussi di comunicazione successivi

La tessera non € uno scopo, € un inizio. Una volta che il visitatore é diventato membro, devi mantenerlo

attivo. Questa € una fase cruciale e spesso sottovalutata in Italia.

Ogni mese, il membro dovrebbe ricevere una comunicazione minima ma significativa:
Newsletter breve (3-4 righe) su una mostra in corso o un evento prossimo

Invito esclusivo a un'anteprima o a uno spazio dietro-le-quinte

Informazione su un'opera appena acquisita dalla collezione

Reminder scherzoso: "Hai la tessera: quando torni al museo?"

Se hai un sistema di CRM (Customer Relationship Management) — anche molto semplice, tipo Mailchimp o
Brevo — puoi automatizzare questi messaggi e tracciare chi legge, chi clicca, chi rimane silenzioso. Ma

anche senza automazione, una mail mensile scritta a mano (che sembra personale) ¢ efficace.

La finestra di efficacia per proporre una tessera annuale dura 15-30 secondi, esattamente al momento del
pagamento del biglietto al botteghino. In quel momento il visitatore ha gia deciso di investire tempo e denaro
nel museo; la proposta non é una sollecitazione commerciale, ma un'informazione utile. La proposta online
(sito web, email) arriva sempre troppo tardi, quando l'attenzione del visitatore si € gia spostata altrove. Uno
script minimo (una o due frasi), uno strumento di pagamento immediato (tablet con POS) e un beneficio
tangibile associato alla tessera (sconto oggi, accesso a una mostra) possono moltiplicare le adesioni in modo
consistente rispetto alla sola proposta online.

I numeri reali del mercato italiano 2025-2026

Secondo un sondaggio informale condotto tra musei e parchi archeologici italiani nel 2025, il tasso di
penetrazione delle tessere annuali é ancora molto basso:



* Nei musei grandi, le tessere raggiungono una quota ancora limitata dei visitatori totali
* Nei musei medi, la quota rimane generalmente bassa
* Nei musei piccoli, la penetrazione della tessera & spesso minima o quasi assente

In confronto, in molti altri paesi europei la diffusione degli abbonamenti museali & sensibilmente piu alta.
Questo significa che c'¢ un ampio spazio di crescita per i musei italiani che implementano strategie di

fidelizzazione serie.

Inoltre, molti musei che hanno testato la proposta al botteghino riportano un aumento significativo delle
adesioni rispetto al periodo precedente all'introduzione della pratica, senza aggiungere budget di marketing.

Questo suggerisce che la principale barriera non é la mancanza di interesse, ma semplicemente il canale di
proposta sbagliato.

Il ruolo cruciale della comunicazione interna

Spesso la strategia fallisce non per i motivi evidenti, ma per dettagli che sembrano secondari: il personale
non e allineato, non crede nel prodotto, non sa bene come presentarlo, si sente a disagio a "vendere".

Prima di lanciare la proposta al botteghino, investi 30-40 minuti in una riunione con il team. Illustra il senso
della tessera: non & una mossa commerciale aggressive, ¢ un modo per costruire una comunita fedele di
persone che amano il museo. Condividi i dati (quanti visitatori tornerebbero se lo sapessero, quanto potrebbe
fruttare una tessera). Coinvolgi il team nella creazione dello script: "Come lo direste voi, naturalmente?". Fai
role-play: ogni operatore si sente piu sicuro quando ha provato almeno una volta.

Se il personale crede nel prodotto, la proposta non sente di forzatura commerciale. Se invece lo vive come
imposizione dall'alto, il tono tradisce il disagio e i visitatori lo percepiscono.

* Fase 1 — Preparazione (1-2 giorni): Scrivi lo script minimo (1-2 frasi su cui tutti i tuoi operatori possono
allenarsi). Includi il beneficio principale e una domanda aperta. Stampa copie per il botteghino.

* Fase 2 — Formazione (1 sessione, 20-30 minuti): Riunisci il personale del botteghino. Spiega il razionale
(visitatori al botteghino sono gia predisposti). Fai leggere lo script ad alta voce. Organizza un breve role-play
tra colleghi (5-10 minuti). Chiarisci come completare 1'iscrizione su tablet/POS.

* Fase 3 — Setup tecnico (1-2 ore): Carica il form di iscrizione su un tablet o crea un QR code che rimanda a
un form mobile semplificato. Test: uno dei tuoi operatori si iscrive alla tessera come se fosse un visitatore.
Verifica che la transazione vada a buon fine e che la tessera sia attivata entro pochi secondi.

* Fase 4 — Definisci il vantaggio immediato (1 ora): Decidi quale beneficio tangibile associare alla tessera
per il primo giorno (sconto al bar, accesso a una mostra aggiuntiva, mappa esclusiva). Comunica questa
offerta speciale al team e al botteghino.

* Fase 5 — Comunicazione esterna (2-3 ore): Aggiorna il sito web (homepage e pagina museo) con la nuova
informazione: "Chiedi la tessera al botteghino". Contatta Proloco e DMC locali: offri loro materiale per
informare i loro clienti. Pubblica un post su social media: "Visiti spesso? Scopri la tessera annuale".

* Fase 6 — Tracciamento (quotidiano, 5 minuti): Ogni sera, l'operatore del botteghino registra: numero
biglietti venduti, numero tessere proposte, numero tessere vendute. Calcola il tasso di conversione
settimanale.

* Fase 7 — Review e affinamento (ogni 2 settimane): Riunisci il team. Esaminate i dati. Lo script funziona? I
visitatori fanno domande specifiche che magari il vostro script non copre? Il tablet/POS é veloce abbastanza?
Aggiustate il tiro se necessario.



* Fase 8 — Engagement post-vendita (mensile): Prepara una sequenza di email mensili per i nuovi tessisti
(1-2 comunicazioni brevi su mostre, eventi, offerte esclusive). Usa un sistema di mail automatizzato
(Mailchimp, Brevo) o invia a mano se il numero ¢ gestibile.

Come non commettere gli errori piu frequenti

Basandomi su quanto ho osservato in musei italiani che hanno testato questa strategia, ecco gli errori piu
comuni e come evitarli:

Errore 1: Lo script é troppo lungo. Il personale dice tutto di fila (benefici, come iscriversi, risposte a
domande non ancora fatte). Il visitatore si sente sommerso. Soluzione: una sola frase, formulata come
domanda. Basta.

L

Errore 2: La tessera non ha un vantaggio immediato percepito. Il visitatore la compra perché "potrebbe
tornare” ma non vede il valore nel momento. Soluzione: uno sconto o un accesso extra che usa lo stesso

giorno (entro I'ora, entro la visita in corso).

Errore 3: L'iscrizione é lenta o complicata. Il visitatore deve compilare un form lunghissimo, oppure il
POS é lento, oppure la tessera non é attiva subito. La finestra di opportunita chiude. Soluzione: form
semplificato (4-5 campi), dispositivo rapido, tessera digitale via QR consegnato al momento.

Errore 4: Il personale non é davvero convinto. Si sente messo in una posizione imbarazzante. La proposta
sembra forzata. I visitatori lo percepiscono. Soluzione: coinvolgi il team nella creazione dello script, fai role-
play, condividi i dati e il razionale (costruire comunita, non fare vendite aggressive).

Errore 5: Non comunichi la novita all'esterno. Solo il personale al botteghino lo sa. I visitatori, se non
sono stati a diretto contatto, non lo sanno. Soluzione: aggiorna sito, social, contatta partner locali. Il
passaparola parte da qui.

Errore 6: Non misuri nulla. Dopo tre settimane hai perso il controllo. Non sai se funziona, se il personale
applica la strategia, se € il momento di aggiustare. Soluzione: un foglio semplice, compilato ogni sera, cinque
numeri (biglietti, proposte, adesioni, note). Basta questo.

Integrare con programmi fedelta piu ampi

Livelli di membership: Amico (annuale semplice), Sostenitore (con donazione aggiuntiva, riceve un benefit
esclusivo), Mecenate (donazione significativa, inviti agli eventi VIP). Proponi il livello di base al botteghino;
gli altri li presenti via email ai tessisti attivi dopo qualche mese.

Punti fedelta: Ogni acquisto (biglietto, negozio, attivita) genera punti convertibili in sconti futuri. Semplice
da implementare via tablet.

Accesso esclusivo: I tessisti ricevono inviti a visite private, presentazioni di curatori, cene tematiche, mostre
non aperte al pubblico. Genera senso di comunita.

Azione 1 (30 minuti): Controlla quante persone hanno acquistato biglietti online rispetto al botteghino negli
ultimi 30 giorni. Se non hai il dato, chiedi al collega che gestisce le vendite. Scrivi il numero su un foglio —
serve per il passo dopo.

Azione 3 (15 minuti): Forma il personale del botteghino a dire tre frasi quando un ospite entra: (1)
"Benvenuto, biglietti interi o ridotti?", (2) "Se torni, c'¢ la tessera annuale — costa meno del biglietto
doppio", (3) "Puoi pagare come preferisci: contanti, carta, anche PayPal se vuoi". Niente di complicato —
solo rendere evidente che ci sono opzioni.



Azione 4 (domani mattina): Prova a comprare un biglietto tu stesso al botteghino. Cronometra il tempo (dal
pagamento al biglietto in mano), nota se il personale ti parla della tessera, valuta se il cartello & visibile. Se
impiega 3 minuti e nessuno ti menziona la tessera, hai il problema da risolvere lunedi.






Capitolo 12

STRUMENTO PRATICO

Perché la newsletter rimane lo strumento piu efficace di fidelizzazione

Come funziona il piano gratuito di Mailchimp: limiti reali e opportunita concrete

Prima di iniziare, é essenziale capire esattamente cosa offre Mailchimp gratis e dove finisce la gratuita. La
versione gratuita permette:

* Gestione di un numero limitato di contatti (la soglia esatta ¢ indicata sul listino ufficiale e viene aggiornata di
frequente)

+ Un tetto mensile di invii verso quei contatti, indicato anch'esso sul listino
* Creazione di campagne email con template drag-and-drop
» Segmentazione base per gruppo (es. "visitatori regolari", "ospiti una sola volta")
* Report di apertura, click e comportamenti di base
* Integrazione con moduli di iscrizione sul sito web
Quello che manca nella versione gratuita, ma che non serve nelle primissime fasi:
» Automazioni avanzate (sequenze di email automatiche quando qualcuno si iscrive)
» Segmentazione predittiva basata su comportamenti complessi
« Integrazione con piattaforme di biglietteria online
* Test A/B avanzati
* Una storia su un'opera della collezione permanente (600 caratteri circa)
» Una notizia su una mostra temporanea in corso o in arrivo

* Un invito a un evento gratuito o riservato agli iscritti

Nessuna offerta di sconto, nessun "acquista adesso". Solo valore puro.

| passaggi techici concreti: iniziare da zero

Se sei responsabile di un museo, una galleria, una proloco e vuoi replicare questo modello, ecco i passaggi
esatti da compiere:

Passo 1: Creare l'account e configurare il doppio opt-in

Vai su mailchimp.com, registrati con l'email del tuo ente, completa il profilo. Nella sezione "Audience" (o
"List"), crea una nuova lista e attiva subito 1'opzione "Double Opt-In". Questo step € obbligatorio dal punto di
vista della normativa GDPR europea: chiunque si iscrive deve ricevere una email di conferma, e solo dopo
aver cliccato il link di conferma entrera ufficialmente nella lista. Sembra un passaggio in pit, ma € una
protezione legale essenziale.

Passo 2: Preparare l'informativa sulla privacy
Prima di raccogliere anche un solo indirizzo, prepara un documento che spieghi come tratterai i dati. Deve
contenere: chi sei (nome ente), cosa farai con i dati (inviare newsletter mensile), per quanto tempo li



conserverai (consiglio: fino a 24 mesi di inattivita dell'utente), chi ha accesso ai dati (nessuno al di fuori del
tuo ente), diritto dell'utente di cancellarsi in qualsiasi momento. Questo non deve essere un documento legale
complicato. Pud essere una pagina semplice, ma precisa. Molti musei italiani usano template scaricabili dal
sito del Garante della Privacy italiano — controlla li per il modello aggiornato al 2026.

Passo 3: Segmentazione sin dall'inizio

Anche se parti con pochi contatti, crea almeno due segmenti in Mailchimp: "Visitatori occasionali" (chi ha
visitato una sola volta) e "Visitatori regolari / Ambassador" (chi ha fatto piu di una visita o partecipa a
programmi di adesione). Questo permette di personalizzare i contenuti gia dalla newsletter numero 2. Ad
esempio, ai visitatori regolari puoi proporre eventi esclusivi; ai visitatori occasionali puoi mandare contenuti

pit generali per convincerli a tornare.

Passo 4: Importare i contatti

Se hai raccolto email su fogli Excel o Google Sheets, puoi caricarli su Mailchimp in pochi secondi.
Assicurati che la lista sia "pulita" (niente email duplicate, niente formati strani). Mailchimp rilevera
automaticamente eventuali problemi.

Passo 5: Scegliere e personalizzare un template

Mailchimp offre decine di template preconfezionati. Scegline uno semplice, non sovraccarico di elementi
grafici. Personalizzalo con il logo del tuo museo, i colori del tuo brand, il nome del tuo ente in intestazione.
Non deve essere un capolavoro di design, deve essere riconoscibile e leggibile su mobile.

Passo 7: Programmazione e invio
Decidi giorno e ora. Per 1'talia, martedi-mercoledi tra le 10 e le 14 funzionano bene (¢ quando i musei
vedono il picco di ricerche online). Programma l'invio, ma fai sempre una prova a te stesso prima di mandare

a tutti. Leggi I'email come la leggerebbe un visitatore su smartphone. Controlla i link. Solo dopo, dai il "go".

Strategie editoriali che funzionano per musei italiani

Anticipazioni esclusive
Se sta arrivando una mostra a settembre, parla dei dettagli un mese prima, solo agli iscritti. Questo crea un
senso di membership reale. "Tu lo sai prima di chiunque altro."

Sondaggi semplici
Una domanda all'inizio della newsletter: "Quali due opere vorresti approfondire nel prossimo evento?"
Genera risposte, e le risposte diventano insight su cosa interessa veramente al tuo pubblico.

Come raccogliere contatti in modo etico durante la stagione estiva

A luglio 2026, siamo in piena stagione. I visitatori arrivano, spesso affrettati. Non puoi mettersi davanti alla
biglietteria con un modulo di tre pagine. Ecco come raccogliere email senza infastidire:

Metodo 1: Foglio cartaceo semplice in biglietteria

Una pagina A5, non di pit. "Mi iscrivo alla newsletter del museo" con spazi per nome ed email. Una frase
sotto: "Mandero una email di conferma, poi riceverai una newsletter al mese." Bottone di raccolta presso la
cassa, dove il visitatore é gia fermo.

Metodo 4: QR code su biglietto cartaceo

Dopo che il visitatore ha comprato il biglietto, sul retro del biglietto stesso c'é scritto: "Iscriviti alla nostra
newsletter e ricevi inviti esclusivi agli eventi estivi" con un QR code. E il momento ideale: il visitatore ha
appena scelto di venire al museo, & in mood positivo.

In tutti questi casi, non chiedere dati inutili (telefono, data di nascita). Solo email, al limite nome opzionale.
La barrier to entry deve essere bassissima.



Conformita normativa: GDPR e protezione dei dati personali

La normativa GDPR (Regolamento UE 2016/679) e chiara:

Consenso esplicito e preventive: Non puoi iscrivere qualcuno alla newsletter senza che lui/lei lo abbia
deciso consapevolmente. Il doppio opt-in di Mailchimp lo garantisce.

Informativa privacy: Chi si iscrive deve sapere come tratterai i dati. Una informativa brevissima ma
completa é obbligatoria.

Diritto di cancellazione: Ogni newsletter deve contenere un link "Cancellati da questa lista". Mailchimp lo
mette automaticamente in fondo.

Trasparenza con i dati: Se conservi i dati per anni senza contatto, rischi sanzioni. Consiglio: dopo 24 mesi

di inattivita (nessuna apertura), cancella automaticamente chi non interagisce piu.

Il Garante della Privacy italiano ha recentemente (2024-2026) lanciato linee guida specifiche per gli enti
culturali pubblici. Il consiglio e di consultare il sito www.garanteprivacy.it per i template aggiornati di

informative per musei.

Una non-conformita al GDPR non significa solo multa (che per un ente pubblico potrebbe essere anche
simbolica). Significa perdita di fiducia da parte della tua community, e una community che non si fida non si

iscrive a nulla.

Quando passare da gratuito a un piano a pagamento

Non c'é fretta. Il plan gratuito rimane perfetto finché:

La tua lista resta sotto la soglia del piano gratuito

Invii newsletter una volta al mese

Non senti il bisogno di automazioni complicate (es. email di benvenuto automatica quando qualcuno si
iscrive)

Quando superi la soglia del piano gratuito hai due strade: passare a un piano a pagamento (il costo dipende
dalla dimensione della lista), oppure migrare verso una piattaforma alternativa come Brevo (ex-Sendinblue),
che offre un piano gratuito pit generoso (fino a 300 contatti, ma invii illimitati). Brevo ha tra 1'altro una
comunita forte di musei italiani che lo usano, e il supporto é in italiano.

Integrare newsletter e social media: no conflitto, cooperazione

Un malinteso comune: la newsletter é in competizione con Instagram e TikTok. Non é vero. Sono canali
diversi con scopi diversi.

Instagram e per la scoperta rapida e visiva. Un post su Instagram attrae chi non ti conosce ancora.

La newsletter € per la fidelizzazione profonda. Un'email arriva a chi ha gia detto "si, voglio stare in contatto

con questo museo".

Il flusso logico é: Instagram attira gente al museo — al museo, raccogli email — via newsletter, li mantieni
engagati — quando tornano, li fotografi su Instagram — crescita virtuosa.

Una tattica concreta: promuovi l'iscrizione alla newsletter via Instagram. Quando posti una foto dietro le
quinte, scrivi: "Iscriviti alla newsletter per ricevere contenuti come questo ogni mese, in anteprima. Link in
bio." Questo crea un flusso dall'esterno (Instagram) verso l'interno (newsletter). L'inverso non ¢é efficace: non
promovere il tuo account Instagram via newsletter, perché la gente che si e iscritta a una newsletter vuole

leggere email, non essere mandata altrove.



Metriche: cosa misurare e come interpretare i dati

Mailchimp ti mostra automaticamente tre metriche principali:

Non ossessionarti di questi numeri. Sono indicatori, non verdetti. Se una newsletter genera dieci visitatori in

piu al museo, quella é una vittoria, indipendentemente dal tasso di apertura formale.

Caso studio locale: la Proloco di Matera e Ferragosto

Mailchimp in questo caso e stato il collante logistico di una community di visitatori che altrimenti si
sarebbero dispersi.

Possibili difficolta e come risolverle

Problema: "I visitatori non si iscrivono, nemmeno con QR code"
Soluzione: l'incentivo non € chiaro. Aggiungi una frase piu esplicita. Invece di "Iscriviti", prova "Iscriviti e
ricevi l'invito esclusivo all'evento estivo di Ferragosto". Specificity converte piu della genericita.

Problema: "Paura di infrangere il GDPR"

Soluzione: non e complicato quanto sembra. Attiva il doppio opt-in (Mailchimp lo fa automaticamente),
scrivi un'informativa di 10 righe che spieghi cosa farai con i dati, includi il link di cancellazione (Mailchimp
lo mette automaticamente). Fine. Sei in norma.

Problema: "Non ho tempo di scrivere contenuti ogni mese"

Soluzione: la newsletter non deve essere letteratura. Una foto, due paragrafi brevi, un link. 20 minuti di
lavoro per newsletter. Se davvero non hai 20 minuti al mese per mantenere la tua community, il problema
non é Mailchimp, ¢ la gestione complessiva del museo.

Strumenti complementari gratuiti da combinare con Mailchimp

Mailchimp non é un'isola. Puoi integrarlo con altri strumenti gratuiti per creare un sistema piu robusto:

Google Forms: crea moduli di iscrizione online, i dati si compilano automaticamente in Google Sheets, poi
importa tutto in Mailchimp. Utile per raccolte online.

Canva: se vuoi creare immagini custom per le newsletter senza saper usare Photoshop. Versione gratuita ha
template per email.

Typeform: strumento per sondaggi. Crea sondaggi che condividi via newsletter, i risultati vengono
sintetizzati automaticamente.

Questi strumenti sono tutti gratuiti, nessuno richiede coding, e insieme creano un sistema completo di
gestione della community.

-]

Crea account Mailchimp gratuito (10 minuti)

-

Attiva il doppio opt-in nella configurazione della lista

-]

Prepara informativa privacy (basarti su template Garante Privacy, 20 minuti)

-

Decidi come raccogliere email: foglio cartaceo, QR code, Google Form, o combinazione

-]

Configura almeno due segmenti: visitatori occasionali e visitatori regolari



-

Scegli e personalizza un template in Mailchimp (colori & logo museo)

-]

Decidi giorno e ora di invio (martedi-mercoledi 10-14 ¢ il range ottimale per I'Italia)
Scrivi piano editoriale per i prossimi tre mesi (una newsletter per mese, quattro contenuti fissi: storia opera,
notizia mostra, evento, curiosita)

-]

Crea prima newsletter e mandala a te stesso prima di pubblicare

-]

Dopo ogni newsletter, controlla tasso apertura e tasso click su Mailchimp

-

Ogni trimestre, rivedi strategia editoriale in base ai dati: replica quello che funziona, scarta quello che no

Quando raggiungi la soglia del piano gratuito, decidi se upgrade a piano a pagamento o migrare a Brevo
Passo 2 (10 minuti): Vai su "Audience" e crea la tua lista. Nome chiaro: "Newsletter Museo [Nome]".
Descrizione: "Aggiornamenti su mostre, eventi e news culturali". Queste informazioni appariranno quando i

visitatori si iscrivono dal sito.

Passo 3 (20 minuti): Scarica il template gratuito di Mailchimp con il tuo logo. Non usare il design di default
— anche i musei hanno un'identita visiva. Se non hai il logo digitale, fai una foto decente sulla parete
dell'ingresso e usala come header temporaneo.

Passo 4 (oggi stesso): Crea la tua prima email. Argomento concreto: annuncia un evento di agosto o di
settembre (mostre, visite guidate, concerti). Non mandare una "email di prova" vuota — la gente cancella
subito. Scrivi 3 righe di testo, un link al tuo sito, basta. Manda a te stesso prima, controlla che i link

funzionino su telefono.

Passo 5 (domani): Copia il codice di iscrizione (un link o un form embed) e incollalo sul tuo sito, sulla
pagina di contatti o homepage. Se non hai un sito, usa Linktree o Google Sites — gratuiti e raggiungibili da
Instagram. La gente deve trovare il bottone "Iscriviti" in 2 secondi.



Nota di trasparenza

Famiglie al Museo
Format, strumenti e organizzazione per accogliere le famiglie
Osservatorio BbCc — Centro di ricerca, analisi e divulgazione dell'Associazione ABCO APS.

Come é stata prodotta. I testi sono stati redatti con l'ausilio di strumenti di intelligenza artificiale e successivamente rivisti in redazione. In
questa edizione sono stati rimossi tutti i dati statistici, i casi studio con nomi propri e i riferimenti a bandi e agevolazioni fiscali che non erano
riscontrabili in fonti ufficiali verificabili.

Che cosa non troverai. Nessun riferimento a bandi, contributi, detrazioni o aliquote. Per quelle materie fai riferimento ai canali ufficiali

(Ministero della Cultura, Ministero del Turismo, Agenzia delle Entrate) e al tuo consulente di fiducia.
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