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A cura di Ales Spa, APGI – Associazione Parchi e Giardini d’Italia e Promo PA Fondazione



Mercati ed economie di riferimento
• I fondi e gli investimenti pubblici locali, nazionali o europei

Economia pubblica

• Il libero mercato di scambi di natura commerciale

Economia di mercato

• Il fundraising (filantropia, sponsorizzazione, contributi 
liberi)

Economia «sociale»



Il ruolo del fundraising
• Non è la risposta alla mancanza di fondi pubblici (non ha un 

ruolo sostitutivo)

• E’ lo strumento di una economia sociale che trova 
fondamento nel principio costituzionale della sussidiarietà

• Garantisce la autonomia di un soggetto sociale rispetto alle 
leggi e ai trend del mercato e della finanza pubblica

• Permette di concretizzare la responsabilità della comunità in 
merito alla tutela dei «beni comuni» e il perseguimento 
degli interessi generali di cui parla la Costituzione



Principio del funding mix

• Una buona sostenibilità economica richiede un approccio di 
diversificazione dei mercati e delle fonti di finanziamento

• Meno dipendiamo da una unica fonte e più siamo pronti a 
rispondere alle mutate condizioni dei mercati  

• Più diversifichiamo, e più siamo in grado di rendere 
sostenibili ogni tipo di attività svolta dai giardini



Le tre variabili della sostenibilità

• Le forme giuridiche, in quanto pongono opportunità o 
vincoli nell’accesso a determinati mercati 

• Il tipo di offerta che il giardino offre ai sui potenziali fruitori e 
agli stakeholder

• La domanda dei differenti mercati, ovvero i valori e gli 
impatti che istituzioni pubbliche, aziende, fondazioni e 
individui si aspettano che siano generati dai giardini e dalle 
loro attività



1 - La forma giuridica

• Profit (persona giuridica con finalità di lucro, come srl, spa, 
ecc..)

• Non profit (persona giuridica senza finalità di lucro, come 
ETS, associazione culturale, fondazione, ecc..)

• Persona fisica proprietaria del bene (è la forma che preclude 
molte possibilità di agire sui mercati. E’ da escludere)

• Ente pubblico



Profit
• difficoltà ad accedere a fondi pubblici e a fare fundraising (verso 

individui, aziende e fondazioni)  

• il massimo di libertà nell’operare sul mercato degli scambi commerciali 

• Biglietteria

• Vendita di servizi propri (visite guidate, corsi sul giardinaggio, conferenze 

scientifiche, ecc..)

• Vendita di servizi aggiuntivi (in proprio o dando in concessione (bar, 

ristorante, ecc..)

• Azioni di co-marketing e co-promozione con altre aziende



Non Profit
- libero accesso ai mercati del fundraising (con vantaggi fiscali per i sostenitori) 

- il mercato del fundraising valorizza massimamente i soggetti non profit, se non 

altro per consuetudine oltre che per le agevolazioni che si possono concedere ai 

donatori 

- libero accesso ai finanziamenti pubblici e delle fondazioni che spesso sono 

rivolte proprio a soggetti non profit; 

- alcuni vincoli e limiti importanti nel gestire attività di tipo commerciale in 

relazione al Codice del Terzo settore (e poi non tutti i nistri valori si riescono a 

scambiare sul libero mercato, come ad esempio la coesione sociale, la 

rigenerazione urbana o il welfare culturale)



Ente pubblico 

- libero accesso ai mercati del fundraising (con vantaggi fiscali per i sostenitori e 

in particolare con l’Art Bonus) 

- libero accesso ai finanziamenti pubblici e delle fondazioni che spesso sono 

rivolte proprio a soggetti non profit  ad enti pubblici locali; 

- alcuni vincoli e limiti importanti nel gestire attività di tipo commerciale

soprattutto per la difficoltà di gestire amministrativamente attività commerciali 

- una minore propensione degli individui a donare per enti pubblici (ostacolo 

comunque superabile)



Logica di «gruppo»
Operare su diversi mercati con soggetti che hanno diversi 
identità giuridiche seppure unite tra di esse in una logica di 
gruppo 

- Non profit -> fundraising; fondi pubblici

- Società profit -> libero mercato

Non scartare l’ipotesi di dare vita attorno a specifici progetti a 
forme di partnership tra pubblico, privato e non profit 
(prendendo spunto dai Partenariati speciali per la cultura)



Sostenibilità e progettazione strategica
Tenere conto della sostenibilità e delle opportunità di operare 

su diversi mercati già nella fase di progettazione strategica 
delle attività anche in relazione alla scelta delle forme 

giuridiche migliori per operare

In genere, invece il problema della sostenibilità viene preso in 
considerazione molto dopo, quando la struttura giuridica e la 
progettazione strategica è già stata fatta. 



2 – il tipo di offerta: è una questione di valori

- La nostra offerta quali valori produce?

- Quali mercati mostrano interesse a questi valori?

- Che tipo di scambi possiamo istaurare con i possibili 
sostenitori?
- Scambi commerciali

- Scambi filantropici

- Come condividiamo questi valori con i potenziali 
sostenitori?



Alcune precondizioni per fare fundraising

• Non solo tutela, ma soprattutto valorizzazione del bene

• Il giardino come «bene comune»: creare una community
attorno al bene e alla sua gestione

• Il pubblico non è solo fruitore ma potenzialmente attore di 
una comune azione culturale, ambientale, sociale

• Progettare la produzione di valori da condividere con gli 
stakeholder



I giardini possono offrire una pluralità di valori
• Accrescimento personale

• Welfare culturale e wellness

• Economico

• Relazionale/sociale

• Comunicazionale, simbolico

• Ambientale 

• Politico (nel senso di attuazione di policy)



3 - La domanda dei mercati 
• Cosa chiedono i mercati (individui, aziende, fondazioni, enti 

pubblici) ai giardini?

• Quali aspettative, bisogni, desideri possono essere 
soddisfatti dai giardini?

Importanza del dialogo e dell’ascolto con gli stakeholder

• Occorre nella progettazione strategica fare matching tra 
valori prodotti e valori attesi dai mercati

• Questo matching è alla base degli scambi con i sostenitori



Alcuni modelli – 1 market oriented
Obiettivo: generare ricavi diretti attraverso beni o servizi coerenti con la missione del giardino.

Esempi:

• Bigliettazione e visite guidate (anche serali, tematiche, multisensoriali)

• Eventi privati: matrimoni, shooting, eventi aziendali

• Servizi culturali e didattici: laboratori, corsi di botanica/giardinaggio, campus estivi

• Ristorazione e bookshop: caffetterie, bistrot, vendita di piante, pubblicazioni, merchandising

• Turismo esperienziale: “una giornata da giardiniere”

• Produzione e vendita di prodotti del giardino (erbe officinali, miele, essenze) o servizi “pronto 

soccorso botanico”.

Varianti:

• gestione diretta da parte del soggetto proprietario/gestore

• affidamento a terzi (cooperative, start-up sociali, imprese culturali) di determinati servizi che 

possono essere remunerativi per il gestore e per il giardino



Alcuni modelli – 2 fundraising oriented
Obiettivo: attivare cittadini, aziende e mecenati per sostenere il giardino come bene comune culturale, 
ambientale e paesaggistico.

Esempi:
• Membership (individuali, familiari, aziendali): quote annuali con benefit (visite esclusive, early access, 

gadget), associazione “amici del giardino”.
• Donazioni una tantum: raccolte online, “dona o adotta un albero”, campagne specifiche anche 

mediante il crowdfunding (civico)
• lasciti testamentari legati a specifici progetti o patrimoni da tutelare
• Fundraising da eventi: cene di raccolta fondi, concerti, altre iniziative benefiche
• Corporate fundraising:
• Sponsorizzazioni verdi (adotta una fontana, restaura una serra)
• CSR aziendale legata alla sostenibilità ambienale e al benessere delle persone
• Employee volunteering o team building “green”
• Art Bonus: per soggetti ammissibili (enti pubblici o concessionari di beni pubblici)



Alcuni modelli – 3 public policy oriented
Obiettivo: intercettare risorse pubbliche coerenti con finalità culturali, ambientali, sociali, educative.

A. Fondi locali e nazionali

• PNRR Cultura 

• Fondi regionali per la valorizzazione del patrimonio culturale

• Bandi comunali / delle città metropolitane (rigenerazione urbana, partecipazione, cultura)

• Convenzioni con scuole / università per attività educative

B. Fondi europei

• Creative Europe: se il giardino è partner in progetti culturali internazionali

• LIFE: progetti di biodiversità, cambiamento climatico, gestione sostenibile

• Erasmus+: partenariati educativi, scambi tra scuole, giardinaggio sociale

• FESR e FSE+: fondi regionali per la coesione (con bandi gestiti da Regioni)



Alcuni modelli – Integrati
Modello 1: "Giardino come impresa culturale verde"

• Forte asse mercato: botteghino,  eventi, visite, 

prodotti, servizi di ospitalità

• Sviluppo fundraising con aziende locali

• Pochi fondi pubblici → puntare su sostenibilità 

economica autonoma

Modello 2: "Giardino partecipato e comunitario"

• Volontariato, amici del giardino, membership civica

• Eventi solidali, piccole donazioni, adozioni simboliche

• Fondi pubblici locali (es. bilancio partecipativo, 

rigenerazione urbana)

• Fondi da filantropia istituzionale

• Poca attività commerciale

Modello 3: "Giardino a rete"

• Gestione in partnership pubblico-privato (Comune + 

ETS + cooperativa)

• Ogni partner attiva un canale: fundraising, bandi, 

offerta educativa

• Presenza in reti nazionali (APGI, FAI, Residenze 

d’Epoca, ecc.)

• Modello 4: "Giardino come laboratorio europeo"

• Inserimento in progetti Erasmus+, Creative Europe, 

LIFE

• Co-finanziamento da partner UE

• Forte capacità progettuale e networking

• Fundraising da fondazioni europee



1. Orto Botanico di Oropa (Biella, gestito da 
WWF/Coop Clorofilla)

• Mercato & visite: biglietti 

d’ingresso, attività educative e 

didattiche, souvenir, visite 

guidate.

• Donazioni e fundraising: entrate 

da donazioni, appelli a piccoli 

sostenitori, report annuali per 

trasparenza 

• Progetti a contributo: fondi 

pubblici e privati per iniziative 

specifiche (restauro, ricerca 

botanica), in convenzione con 

Comune, Santuario di Oropa 

Modello: associazione di gestione con base commerciale solida, integrata da 
fundraising e contributi progettuali. 



2 - Giardino dei Semplici – Firenze (Orto Botanico 
dell’Università)

• Crowdfunding civico: campagna 

“Colora il Giardino dei Semplici” 

su piattaforma PlanBee, reward 

based (ricompense non 

monetarie legate a visite e 

ringraziamenti) 

• Mercato: visite guidate, 

merchandising, attività culturali.

• Partecipazione civica: interazione 

tramite social e racconti del 

giardino, trasformando capitale 

sociale in risorse.

Modello: raccolta online + engagement comunitario, sostenuto da fondi propri.



3. Giardino della Valle (Cernobbio, Como)

• Adesioni associative: quote dei 

soci, raccolta di piccoli fondi.

• Eventi culturali: mostre, concerti, 

iniziative artistiche per 

raccogliere fondi 

• Merchandising e pubblicazioni: 

vendita del libro “Il Giardino di 

Nonna Pupa”, i cui proventi 

vanno all’associazione

Modello: comunità di base sostenuta da soci, fundraising culturale, autoreddito 
parziale.



4. Giardini di Castel Trauttmansdorff (Merano) 

• Attività imprenditoriale: biglietti, 

retail, eventi, ristorazione, 

fortissimo appeal turistico .

• Investimenti pubblici: realizzati 

da Provincia Autonoma con 

24 M€ per la 

• Impatto economico e 

occupazionale: ricavi elevati 

annui (> costi) e impatto 

regionale di 40 M€ fatturato 

indotto .

Modello: grande attrazione turistica a impresa pubblico-privata, con forte 
impatto economico e capacità di autofinanziamento.



5. Parco Giardino Sigurtà (Valeggio sul Mincio, VR)

• Impresa verde privata: ticketing, 

eventi, merchandising, food & 

beverage.

• Premi e riconoscimenti: prestigio 

valorizzato, utile per raccolta 

fondi e sponsorship .

• Marketing esperienziale: festival 

(Tulipanomania), turismi tematici 

con ricadute sul merchandising.

Modello: modello commerciale specializzato, con raccolta profitti da eventi 
tematici



6. Fondazione La Comune – “Giardino inclusivo” Cornaredo

• Corporate fundraising: 

sponsorizzazione da Intesa 

Sanpaolo + piattaforma For 

Funding, crowdfunding con 

match bancario 

• Progetti inclusivi: eventi, sentiero 

naturalistico, formazione per 

giovani disabili.

• Coinvolgimento della comunità: 

donatori privati, aziende locali e 

cittadini insieme

Modello: raccolta fondi mista con forte presenza istituzionale e 
comunitaria



Introduzione al fundraising per la cultura 26

Restiamo in contatto 

MASSIMO COEN CAGLI 
• m.coencagli@scuolafundraising.it

SCUOLA DI FUNDRAISING DI ROMA
• www.scuolafundraising.it
• www.fundraisingperlacultura.it 

PAGINE E PROFILO SU FACEBOOK:
https://www.facebook.com/scuolafundraising

https://www.facebook.com/fundraisingperlacultura

https://www.facebook.com/massimocoencagli2

PAGINE SU LINKEDIN
https://www.linkedin.com/school/scuolafundraisingroma/

linkedin.com/in/massimo-coen-cagli-32979b31
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