




Risultato formativo atteso

Dopo aver analizzato il libro e tutti gli aspetti della creazione 
editoriale, lo sviluppo di questo Percorso consente di entrare nel 
mondo delle librerie.
Una libreria è certo un negozio in cui si vendono libri, ma è molto 
di più, oggi ancor più che in passato. È il luogo virtuoso della 
circolazione delle idee, della divulgazione, del progresso della 
conoscenza. Ed è un’azienda a tutti gli effetti, un sistema 
complesso di elementi umani e materiali che vanno gestiti e 
sviluppati con attenzione e grande professionalità. 
Andare alla scoperta di cosa sono e cosa offrono le librerie, porta a 
capire come frequentarle da potenziali clienti, ma anche a scoprire 
un mestiere affascinante e molto gratificante: fra tutte le figure 
che partecipano al processo di produzione e diffusione del libro 
fisico, il libraio è l’ultimo della filiera, ma è anche colui che ha il 
contatto diretto con il pubblico, con i potenziali lettori e 
acquirenti.
In questo Percorso rifletteremo quindi sul ruolo fondamentale delle 
librerie e sul fatto che l’editore pubblica non solo affinché i libri 
vengano letti: per sostenere economicamente tutta la filiera del 
libro (che va da chi lo scrive fino a chi lo legge, passando per chi lo 
promuove e distribuisce) è importante che i libri vengano venduti. 
La libreria è quindi il luogo fisico per eccellenza di questo 
commercio: i libri vengono scelti, acquistati, proposti, esposti, 
presentati, venduti e, a volte, resi all’editore.

Percorso 5

LA LIBRERIA.
DOVE I LIBRI 
TI ACCOLGONO
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Competenze

• Comunicazione nella madrelingua
• Comunicazione nelle lingue straniere
• Competenza matematica e competenze di base 

in scienza e tecnologia
• Consapevolezza ed espressione culturale
• Competenze digitali
• Imparare a imparare 
• Spirito di iniziativa e imprenditorialità
• Competenze sociali e civiche

Metodologia didattica

• Outdoor training
• Problem solving

Tempo

12 ore

Luogo

• Aula
• Libreria

Unità Didattica 4

COMUNICAZIONE E MARKETING
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Si passa ora ad analizzare le librerie prese in esame nelle UD precedenti, 
per verificare l’aspetto della comunicazione e tutte le attività che sono 
finalizzate al marketing del negozio.

Il tutor introduce l’argomento con la lettura della Scheda n. 6  in cui viene 
proposta una sintesi delle attività di marketing della libreria fisica, riflet-
tendo sul fatto che il mondo dei consumi è cambiato molto negli ultimi 
anni: dalla vendita di prodotti si è arrivati alla creazione di “esperienze di 
acquisto” (shopping experience), che non necessariamente portano ad un 
acquisto immediato, dove il commerciante mette al centro il cliente, pro-
gettando un’ esperienza di acquisto coerente e completa, di cui l’esempio 
più attuale è il “concept store”.  Per quanto riguarda invece le librerie, 
questo modello di marketing tende ad essere seguito meno, soprattutto 
dalle aziende a conduzione familiare, in quanto il prodotto che è protago-
nista del negozio, cioè il libro, è ancora molto legato ai contenuti. Rimane 
il fatto che le attività di comunicazione, soprattutto legate al mondo vir-
tuale e dei social, stanno diventando una prerogativa importante ai fini 
dello sviluppo commerciale anche per le aziende più piccole.

Ogni gruppo organizza una visita presso la libreria prescelta aderente al 
progetto Fuoriclasse e si analizzano i punti della Scheda n. 6.

Restituzione finale

Si può scegliere tra queste tre opzioni, oppure organizzarle tutte in mo-
menti diversi, in accordo e nelle disponibilità logistiche della scuola.

1) In accordo con il tutor aziendale, si possono organizzare vetrine tema-
tiche della libreria prescelta, con le proposte di uno o più gruppi di 
lavoro. Nel caso fosse possibile, le vetrine potrebbero essere lavorate 
fisicamente proprio dal gruppo di lavoro direttamente in libreria.

2) si organizza un evento legato alla presentazione di uno scrittore e/o 
del suo libro, in alternativa o presso la scuola o presso la libreria pre-
scelta, seguendo tutto l’iter di pianificazione, con tutte le attività di 
comunicazione connesse, fino alla sua realizzazione.

3) In accordo con la libreria del progetto Fuoriclasse, valutare con il tutor 
scolastico la fattibilità di poter organizzare un piccolo punto vendita 
di libri all’interno della scuola, mettendo in pratica quanto appreso in 
tutto il percorso di formazione, che potrebbe essere un temporary sto-
re o diventare invece uno spazio permanente di vendita. I libri potreb-
bero essere acquistati dalla scuola o forniti in conto deposito dalla 
libreria esterna. In entrambi i casi l’eventuale guadagno derivante dal-
le vendite potrebbe essere destinato a progetti scolastici o all’acqui-
sto di altri libri per la libreria o la biblioteca scolastica.
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Osservazioni finali  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

 

Questi sono alcuni degli aspetti di marketing che contribuiscono al succes-
so commerciale di una libreria.

• LOCATION – Dove è ubicata la libreria e a quale target di clientela si 
propone.

• LAYOUT – Disposizione di arredi e attrezzature (scaffali, tavoli, espositori).

• SERVIZIO AL CLIENTE – Tecniche di vendita e qualità del servizio offer-
to dai librai/commessi che consentono di � delizzare la clientela.

• I SERVIZI DELLA LIBRERIA – Insieme di elementi che rendono la libre-
ria accogliente  ed ef� ciente (orario continuato, servizi igienici, zone di 
sosta, aree ristoro, wi-� , internet point, carta fedeltà, gift card).

• COMUNICAZIONE INTERNA – Segnaletica, locandine, indicazioni che 
aumentano la fruibilità e la leggibilità della libreria.

• COMUNICAZIONE ESTERNA – Insegne e vetrine. Pubblicità. Marke-
ting on line, newsletter, sito internet e utilizzo dei social.

• EVENTI e INIZIATIVE CULTURALI – Incontri con gli autori, presentazio-
ni di libri, spettacoli musicali, laboratori per bambini.

Provate ad illustrare ogni singolo punto, contestualizzandolo per la libreria 
che state analizzando. Corredate il lavoro con documentazione fotogra� ca.

Scheda n. 1Scheda n. 6

UD4 Comunicazione e Marketing
• Componenti del gruppo

 . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

• Data  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

• Nome libreria  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

• Indirizzo  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
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