Da Italia Oggi del 10/3/2007

Crescono negli Stati Uniti i nudisti, una fascia di consumatori che sborsa 304 milioni di euro l'anno

Naturisti, pubblico ricco e spendaccione. All'estero.

I naturisti, poiché non hanno tasche, spendono. Il primo risultato di questo facile assioma è che nel mondo cresce il business dei servizi orientati a questa nicchia di mercato. Il marketing non arrossisce davanti alle nudità, ma impallidisce quando fa quattro conti: 400 milioni di dollari spesi in servizi (pari a circa 304 milioni di euro), 3 milioni di pagine internet sull'argomento (tutte piene di pubblicità), editori che si specializzano nel settore, fioriscono tour operator e centri fitness. Il tutto per un target che per il 35% del totale ha meno di 35 anni. Coi nudisti, insomma, si possono fare i soldi. È un mercato in crescita: far stare comodi i naturisti (nella vita di tutti i giorni e non solo in vacanza).

Dall'Olanda agli Usa molte le nuove proposte. C'è la palestra Fitword della cittadina di Heteren che da domenica scorsa ha dato avvio all'iniziativa ´Naked sundays', lezioni di allenamento settimanali per soli nudisti e che già parla di esportare questo nuovo modo di fare fitness anche in altri paesi, a partire dal Belgio e dalla Gran Bretagna. E c'è il resort extra lusso che, in Florida, lancia una campagna pubblicitaria cartellonistica ´it's only natural' per distinguersi dall'agguerrita concorrenza (negli Usa sono ormai quasi 300 le strutture dove gli abiti sono un optional). E sempre in Florida, per l'esattezza a Land O'Lakes, località dove si registra la massima concentrazione di strutture naturiste degli States (sei nel raggio di poche miglia), gli albergatori ´del nudo' hanno deciso di tappezzare, per un mese a partire dal 15 marzo, la via principale della città di manifesti raffiguranti banconote da 2 dollari. Lo scopo? Far esercitare i residenti in contabilità. Ricordando loro che i nudisti per definizione non hanno tasche e quindi spendono: oltre un milione di pezzi di quelle banconote da due dollari finiscono direttamente nelle casse della contea, molte di più nelle tasche degli esercenti.

E il target a cui ci si rivolge non è quello di hippies e ´alternativi', ma un pubblico di broker, avvocati, manager. Lo attesta il fatto che Forbes, la rivista considerata la bibbia del capitalismo americano, nel 2005 e nel 2006 ha stilato la classifica delle spiagge naturiste più belle del mondo.

I naturisti spendono, nei soli Stati Uniti, 400 milioni di dollari all'anno (erano 120 milioni nel 1992 e 200 milioni nel 1998 secondo le stime dell'American association for nude recreation, gruppo naturista americano, con 60 mila iscritti e 270 filiali). Un segmento caldo di mercato che, oltre a luoghi di villeggiatura e a un volo (offerto dalla Castaways), e servizi di vario genere offerti su 3 milioni di siti internet, sta colonizzando anche il mare. Una grossa compagnia di navigazione, la Carnival, offre da qualche stagione una crociera ´al naturale' sulla Ecstasy. Alle crociere ci pensano anche tour operator specializzati: Bare necessities tour travel (Usa) e Peng travel (Uk). Fioriscono Oltreoceano anche numerose guide specializzate.

E in Italia? Nel nostro paese i naturisti sono circa 500 mila, di cui 6 mila iscritti alle sei associazioni della Fenait (Federazione naturista italiana) a sua volta affiliata alla Federazione internazionale (35 i paesi). ´E in generale', spiega Francesco Ballardini, vicepresidente di Anita, associazione naturista italiana che fa capo alla Fenait, “si tratta di persone propense a uscire, viaggiare. Sono curiose, colte, in generale abitano nelle grandi città come Milano. Le grandi aziende”, prosegue Ballardini, “sono molto indietro rispetto all'evoluzione dei costumi. All'Italia la mancanza di una tutela legislativa della pratica naturista e l'assenza di una politica imprenditoriale su larga scala costa 500 mila mancati ingressi di turisti stranieri, e l'esodo di circa 50 mila italiani. L'esperienza della palestra olandese aperta ai naturisti ha riempito tutti i giornali italiani, ma intanto quando ho proposto un esperimento del genere a una catena di fitness internazionale come Virgin active mi sono sentito dire ”No, grazie”, eppure si trattava di un migliaio di ingressi ben retribuiti”.
