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Come ti porto 
il benessere... in farmacia
Un’azienda d’avanguardia con una storia innovativa, 
logistica compresa. 
E che oggi punta ancora avanti adottando 
una particolare soluzione di voice picking

A rrivati in quel di Sandri-
go, piccola località nella 
provincia di Vicenza, ci 

dirigiamo verso la zona indu-
striale dove, al numero 10 di via 
Galvani, troviamo un accattivan-
te stabile tutto vetrate. Siamo alla 
Zeta Farmaceutici (vedi box) al 
cui ingresso ci accoglie premuro-
so l’ingegner Daniel Massaretto, 
responsabile dei Sistemi Infor-
mativi, in Zeta Farmaceutici da 
circa sei anni. 
La testimonial dell’azienda, fa-
moso volto della di tv di casa, 
malauguratamente, non accom-
pagna l’ingegnere. Ci acconten-
tiamo dunque, tra una domanda 
e l’altra al nostro ospite, di rimi-
rarla in una serie di cartelloni 
pubblicitari che costellano la sala 
in cui siamo fatti accomodare. 
“Ci racconta un po’ la storia di 
Zeta Farmaceutici?” Chiedia-
mo subito al nostro ingegnere: 
“L’azienda è nata una cinquantina 
di anni fa (1947) come offici-
na galenica. All’epoca era un 
piccolo laboratorio di Vicenza 
dove si producevano i cosiddetti 

farmaci generici o preparati. Da 
allora ci siamo un po’ ingranditi: 
all’inizio degli anni Ottanta la 
proprietà ha comprato il primo 
stabilimento qui a Sandrigo. 
A questo poi è stata aggiunta 
la struttura a fianco, l’attuale 
magazzino dei prodotti finiti. 
Oggi è un tutt’uno perché è 
stata costruito un collegamento 
tra i due edifici”. “Qual è quindi 

approssimativamente l’attuale 
metratura? - domandiamo”. “Può 
rispondervi con più precisione... 
lui - dice Massaretto”. 
Nel mentre ci raggiunge, infatti, 
l’ingegner Riccardo Bettanin, 
responsabile del magazzino di 
Zeta Farmaceutici. “In tutto, tra 
interno ed esterno, sono circa 
19.000 metri quadri - ci spiega 
il tempestivo Bettanin che pro-
segue - Questi diventano 27.000 
se consideriamo anche lo stabile 
che si vede al di là della strada, 
acquisito da pochissimo. L’idea 
è quella di fare un nuovo magaz-
zino prodotti finiti”. 
“Una bella crescita dunque...”. 

“Eh sì, siamo partiti, come detto, 
dai preparati ma nel corso degli 
anni si sono aggiunte altre linee 
di offerta che hanno fatto cresce-
re moltissimo il nostro mercato. 
Tra queste, senza dubbio, hanno 
dato un grande contributo la 
cosmesi e l’alimentare. 
Ora il catalogo è davvero molto 
ampio: la sua peculiarità è che 
nessuno dei prodotti che contiene 
si può acquistare al supermercato 
o in profumeria”. 
La nostra espressione deve appa-
rire piuttosto interrogativa poiché 
Massaretto riprende sorridendo 
senza aspettare una richiesta di 
ulteriori delucidazioni: “Una 

componente fortemente inno-
vativa. La proprietà ha creduto 
molto in questo tipo di distribu-
zione e la scelta, ormai possiamo 
dirlo, si è rivelata vincente. Tutti 
i nostri prodotti, compresi i 
cosmetici, devono passare test 
di qualità molto severi, tutto è 
pensato e gestito come se fosse un 
farmaco. Tecnologia al servizio 
della qualità e della sicurezza: 

questo è quanto assicuriamo al 
nostro mercato. Gli standard 
qualitativi che manteniamo ci 
aiutano a fidelizzare i clienti: 
quando provano un prodotto 
Zeta rimangono sicuramente 
soddisfatti e difficilmente lo 
cambiano”.
“Oggi - insiste l’ingegnere - ab-
biamo 55 agenti che vendono i 
nostri prodotti a più di 7.000 
farmacie sul solo territorio nazio-
nale. L’avere una rete di vendita 
nostra è senza dubbio un fattore 
che ci differenzia dai nostri con-
correnti: aumenta la comples-
sità del nostro business ma ci 
permette di essere più vicini al 
nostro mercato. È estremamen-
te importante per soddisfarne 
al meglio le esigenze ed essere 
reattivi qualora dovesse esserci 
qualche cambiamento”.
“Confezionate solamente pro-
dotti da vendere con marchio 
proprio o anche per terzi? - ci e 
gli chiediamo”. “Abbiamo diversi 
marchi nostri per ogni linea di 
offerta ma circa la metà della 
nostra produzione è dedicata 
all’evasione di grandi commesse: 
riforniamo terzi che rivendono 
con marchi di loro proprietà”. 
“È necessaria una gestione diffe-
rente per questo tipo di mercato? 

Numeri e obiettivi
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