
museumPASSmusées : Conseil d’Avis du 29 juin 2026  

(Extraits de la Présentation) 

 

1. Fréquentation & Finances 

 

+ 244 000 détenteurs de pass en mesure de visiter les musées 

 

Toujours un gros déséquilibre entre les régions : 
 
Flandre = 78%, Bruxelles = 15%, Wallonie = 5%, Etranger = 2% 
 
 
Les 3 catégories d’age principales : 
 
66-75 ans = 30% (+5% !), 55-65 ans = 24%, 46-54 ans = 13% 
 
 
1,37 million de visites avec le pass musées en 2025 
 

 



Le nombre moyen de visites par détenteur de pass reste relativement stable :  021 
 

 
Une nouvelle hausse est prévue à partir de cet automne. 
 

Musées participants par région : 

Flandre = 142 (51%), Wallonie = 87 (31%), Bruxelles = 49 (18%) 
 

Les ventes de nouveaux pass sont en légère baisse : 

 

70 % des détenteurs de pass renouvellent leur abonnement ! 
 

Les ventes via notre boutique en ligne restent stables, tandis que celles réalisées 
via les autres canaux sont en baisse. 

 

Online = 79%, Musées = 19%, B2B = 2% 



Pour la troisième année consécutive, MPM réalise un bénéfice ! 

Résultat net - Fonds propres cumulés

 

• Réduction des fonds propres négatifs 
• Augmentation du pourcentage de rétribution ? 

 
 
Les prix des billets d'entrée aux musées augmentent plus rapidement que le prix de 
vente du pass musées ! 
 

 
 
Le modèle fonctionne ! 

   



• de + en + de détenteurs de pass  
• les détenteurs de pass visitent davantage grâce à leur abonnement* 
• + de visites pour les musées 

 
*Facteur de fréquentation - enquête 2022 
 
 

La valeur ajoutée du pass musées 
 

Après presque 8 ans, nous avons une marque forte avec une valeur ajoutée claire pour 
le secteur : 

• Plus de visites de musées et plus de participation culturelle 
• Atteinte de nouveaux publics 
• Plus de visibilité pour les musées et le secteur 
• Des données et des informations précieuses sur les visiteurs 
• Satisfaction et fidélité élevées des détenteurs de pass 

 
« museumPASSmusées se développe grâce à un réseau solide : le résultat d'une 
collaboration unique entre les musées, les détenteurs de pass et 
museumPASSmusées. » 
 
 
Modèle économique solidaire 
 
Comment garantir cet équilibre ? 
Nous analysons différents scénarios avec trois principes fondamentaux : 

• Maximiser la participation culturelle 
• Assurer une rémunération équitable pour les musées 
• Garantir la viabilité financière du modèle 

 
« Un modèle durable nécessite un équilibre constant entre les intérêts des visiteurs, des 
musées et de museumPASSmusées. » 
 
 

2. Ventes & Marketing : grandes lignes du plan annuel et principales 
campagnes 

 
Objectifs marketing basés sur le parcours client 
 

  
 
 

- Sensibilisation : atteindre une notoriété de marque de 45 % pour assurer une 
croissance à long terme. 

- Réflexion : 35K nouveaux prospects à atteindre & à inciter à l'achat. 



- Acquisition de 93.500 nouveaux détenteurs de pass grâce à des initiatives et 
campagnes permanentes : 
• 55.000 En ligne 
• 30.000 Musées 
• 8.500 B2B 

- Rétention de 172.000 abonnés : 
• 139.000 En ligne 
• 28.000 Musées 

- La création d’une communauté fidèle de musées & de détenteurs de pass 
enthousiastes (NPS90) afin de contribuer à la croissance de MPM 

 
Portée du pass musées en tant que canal de communication 
 

• 465 000 abonnés à la newsletter (taux d'ouverture de 45 %) 
• Forte portée via les réseaux sociaux, le site web, les apparitions dans les médias 

et les partenaires (médiatiques) 
• Salons, articles, thèmes d'actualité, collections permanentes, avantages extra, 

… 
 
Campagnes 
 

• Tombola du Patrimoine avec la Loterie Nationale (Nouveau !) : 
Projet de conservation & restauration du patrimoine mobilier via une tombola à 
l'occasion des 200 ans de la Belgique : 
Les musées peuvent gagner un budget de restauration de 150K EUR et un 
accompagnement d'experts en patrimoine, communication et levée de fonds 
Vote du public : les joueurs de la Tombola du Patrimoine choisissent les projets 
gagnants. 
Objectif : sensibiliser le grand public au riche patrimoine de Belgique 
museumPASSmusées reçoit un financement de la Loterie Nationale & est le 
partenaire marketing et communication B2C et B2B 
 

• Semaine des Musées belges : un levier pour la notoriété et la génération de 
prospects (du 17 au 24 mai) 
 

• L'Expo Nationale : 
4ème édition de L'Expo Nationale où les artistes amateurs peuvent décrocher 
une place dans un musée 
Les gagnants sont à admirer au Atoma Art Center by Botanique 
Génération de leads via une plateforme de vote 
Notoriété via des partenariats médias 
Community building avec les détenteurs de pass 
 

• Nocturnes du pass musées (Nouveau !) 
Concept de soirée dans différentes villes 



Le pass musées comme co-hôte en collaboration avec un musée ou une coupole 
de musées 
Renforcer la marque, la communauté et atteindre un public plus jeune 
Rythme : +- 4 fois par an 
 

• Conception d'une Boutique pass musées pour le merchandising (Nouveau !) 
Cette année, nous dessinons les contours d'une éventuelle boutique de produits 
dérivés du pass musées à l'horizon 2027 : 
° offrir aux détenteurs de pass des outils pour exprimer leur fierté et leur identité 
pass musées 
° renforcer la marque, la visibilité, la création d’une communauté et le rôle 
d'ambassadeur 
° dans un premier temps, un projet pilote afin d’explorer le marché, d'évaluer 
l'impact opérationnel 
 

• Label « Approuvé par & pour les enfants » (Extension de l'offre familiale dans 
les musées) : 
° Lancement réussi en 2024 
° Label annuel, valable un an 
° 76 musées ont obtenu le label 
° Modèles de communication pour les musées 
° Couverture RP dans les médias locaux 
 

• Et autres moments clés de l’année : 
° Campagne d’été 
° Magazine avec Le Vif 
° Campagne de fin d’année 

 
 
 
 
 
 

* * * * * 
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