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i chiama Nano la mac-

china low cost che la

Tata, casa automobilisti-

ca indiana, ha presenta-
to all'ultimo Salone di Ginevra.
Disponibile da subito sul mercato
interno, sara venduta a una cifra
pari a circa 1.700 euro. In Europa &
attesa per la fine del 2009, anche
se si pensa che, per rispettare le
norme legate a sicurezza e inqui-
namento, il suo valore finale sara a
circa 5.000 euro. Pare che la stes-
sa Fiat sia intenzionata ad aprirsi al
mercato low cost con un marchio
parallelo, dedicato alla produzione
di auto ben fatte, compatte, euro4,
per i mercati europei: i primi modelli
sono attesi entro il 2010. Anche le
nuove tecnologie si inseriscono
di prepotenza nei mercati piu

deboli con prezzi low cost che
propongono PC da 8 a 100 euro e
telefoni cellulari a 18 euro. Da noi,
la contrazione nelle capacita di
spesa delle famiglie ha determina-
to il sorgere di iniziative low cost
per tutti i gusti. Nel comune di
Trieste, per consentire I'accesso
alle cure dentistiche anche alle fa-
miglie in difficolta, alcuni studi
odontoiatrici offrono, un giorno la
settimana, le proprie prestazioni a
prezzi calmierati, fra i piu bassi
d'Europa. Il dentista recupera le
spese, ma rinuncia al guadagno. A
Padova, invece, un gruppo di pani-
ficatori ha dato awvio all’iniziativa
pane low cost. Matrimonio low
cost e in comode rate mensili: con
una spesa massima di 15.000 eu-
ro si acquista matrimonio chiavi in
mano “dalle partecipazioni alle
pbomboniere, dall’abito da sposa,
all'addobbo floreale della chiesa,
dall'automobile da cerimonia con
autista al banchetto nuziale per
100 invitati, con menu raffinati nelle

12

piti belle ville italiane, fino alla musi-
ca dal vivo e servizio fotografico in-
cluso... e il pacchetto include an-
che il viaggio di nozze all’estero
nelle piti esclusive location turisti-
che del Mediterraneo”
(Associazione Progetto Famiglia).

In realta, al di la della lettura imme-
diata che si puo dare al fenomeno
low cost (ovvero: la crisi economi-
ca costringe a spendere meno), ce
n'é un'altra, pit positiva e sicura-
mente intrigante. Ed & la tesi che
sostiene che il soggetto consu-
matore sta cambiando il modo
di acquistare: € un uomo nuovo
quello che si presenta al mercato,
vaccinato agli abbagli delle pubbli-
cita gridate e autoreferenziali, im-
mune al fascino della marcain sé e
per sé, infedele al prodotto e al
punto vendita, consapevole del
proprio ruolo e delle proprie possi-
bilita di scelta, libero, indipendente,
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