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di Mimmo Sica

Garmine Petrone, geniale lungimiranza

«ll segreto del mio successo ha un nome: mia moglie Fernanda»

armine Petrone (nella foto), laurea-
‘ to in farmacia, ¢ un imprenditore ed
/¢ presidente della Petrone Group
stl. E Cavaliere del Lavoro.
«Nasco a San Nicola Baronia, in provin-
cia di Avellino dove mi padre Raffaele, ave-
va [ 'unica farmacia del paese. Dopo le ele-
mentari ci trasferimmo a Napoli perché in
quel comune dell’lrpinia non c’erano
scuole adeguate. Andammo a vivere nel
Decumano Maggiore, in via San Paolo,
una traversa di via dei Tribunali, vicino
alla chiesa delle “capuzzelle”. Ho fre-
quentato le medie al Calasanzio, poi le su-
periori al Vittorio Emanuele, in via San
Sebastiano. 1l liceo classico all epoca era
la scelta “obbligata” per I’accesso a piu
facolta. Avevo 10 in matematica ma ero ri-
mandato ogni anno in italiano, latino e
greco. Ricordo che nei primi tempi i com-
pagni di scuola mi chiamavano “cafone”
perche venivo da un paese e mi tenevano
a distanza. E pensare che negli anni '47-
’48, a Pomigliano d’Arco (dove andavo a
trovare un amico), non ¢ erano le fogne
mentre da noi in paese esistevano. dava-
no del “cafone” a me! A prima mattina
andavo a correre nel Bosco di Capodi-
monte e facevo il mezzofondista. Poi pren-
devo la linea bus 15 che da Porta Picco-
la mi portava a piazza Dante e raggiun-
gevo la scuolay.
Dopo la maturita quale indirizzo uni-
versitario ha preso?
«Mio padre mi disse: “tu farai il notaio”.
Non avevo alcun interesse per quel per-
corso di studi ma, obtorto collo, per non
deluderlo mi sono iscritto a Giurispru-
denza. Ho studiato dal primo momento con
impegno superando regolarmente gli esa-
mi. Al ’epoca abitavamo a via Morelli. Un
bel giorno papa decise di ritornare al pae-
se natio. Mamma e noi tre figli siamo ri-
masti a Napoli per continuare gli studi e
papa dava a ciacuno di noi 30.000 lire al
mese, ma a me non bastavano».
Quindi?
«Ho conosciuto un signore ottantenne di
Genova rappresentante di medicinali del-
lo storico marchio Bergamon. Mi propose
di fare il suo collaboratore. Ho accettato
e sono diventato un giovane studente la-
voratore. In pochi anni ho avuto una cre-
scita esponenziale diventando il rappre-
sentante di 28 aziende con 40 collabora-
tori. Ho lasciato la facolta di giurispru-
denza quando mi mancavano quattro esa-
mi per la laurea perché non avevo tempo.
Intanto ero fidanzato con una splendida
ragazza, Fernanda Parisi (diventata, in
seguito, anche lei farmacista). L’ avevo co-
nosciuta nella farmacia che papa aveva
aperto al corso Garibaldi perché abitava
11 vicino e veniva a comprare il bicarbo-
nato per fare le torte. Fu il classico colpo
di fulmine. Si era iscritta alla facolta di
Farmacia. La sera mi spiegava le lezioni
e mi spinse a seguire il suo esempio. L’ho
fatto, ho sostenuto gli esami con i suoi “in-
segnamenti” e a 29 anni mi sono laurea-
to. Era il 22 novembre del 1963, giornata
passata alla storia perché fu assassinato a
Dallas il Presidente Kennedy. Dopo quat-
tro mesi ci siamo sposati e siamo andati
ad abitare a via Crispi, di fronte alla vil-
la del comandante Achille Lauro.
Quella vicinanza ha segnato la prima
svolta della sua vita professionale. Per-
ché?
«ll nostro primogenito Raffaele aveva
quattro mesi e spesso non dormiva; lo cul-
lavo nella veranda e vedevo il Comandante
che faceva ginnastica nudo sul terrazzo.

Mi salutava sempre. Un giorno ho preso
coraggio e gli ho chiesto un appuntamen-
to. Mi ha ricevuto e mi sono proposto co-
me fornitore di medicinali per la flotta. Mi
ha fatto scrivere su un foglietto la mia of-
ferta. Dopo averla letta ha chiamato il suo
segretario e gli ha detto: “questo é il no-
stro nuovo fornitore di medicinali”. Ac-
quistavo i farmaci come farmacia perche
ero socio di fatto con mio fratello Miche-
le nella farmacia di corso Garibaldi. Ho
cominciato anche a esportarli nei paese
del Mediterraneo, nel Nord Afiica e in Me-
dio Oriente».

In Europa no?

«Inizialmente non era possibile. Ma ho
avuto la fortuna di conoscere un operato-
re della Central Pharma. Era olandese e
aveva awviato una causa a Londra per con-
sentire ['esportazione di farmaci in ambi-
to comunitario. Mi sono inserito nella cau-
sa, I’abbiamo vinta e ho iniziato a espor-
tare anche in Europa.

Dove teneva i prodotti?

«All’inizio ho utilizzato i locali della far-
macia; successivamente ho organizzato
una logistica pin ampia grazie a un intui-
zione giuridica del notaio Giuseppe (Pep-
pino) Ciaccia. Le aziende potevano ven-
dere solo a farmacie. Quel grande genio di
Peppino ottenne la registrazione al tribu-
nale della societa “‘Farmacie Petrone srl.”
In tal modo la farmacia di mio fratello Mi-
chele poteva vendere a questa societa, che
a sua volta comprava tutto cio che occor-
reva e gestiva [ ’export. La norma che con-
sente farmacie in_forma societaria e stata
approvata solo circa 10 anni fa, ma Pep-
pino fece il miracolo molto primay.
Come nasce la sua avventura impren-
ditoriale nel mondo delle farmacie?
«Tutto inizia nell’82. Dopo aver creato una
prima societa ne fondo subito un’altra. In
quel periodo ero solo con mia moglie, ma
appena compiuti 18, si uni a noi anche no-
stro figlio Raffaele. La mia prima farma-
cia da titolare I’ho aperta a Pianura. In
realta, ne possedevo gia una a Poggio-
reale, ereditata da mio padre, ma era di-
ventata passiva perché, dopo il terremoto
dell’80, i residenti in quella zona furono
trasferiti e la farmacia perse quasi tutti i
clienti. Quando un assessore propose di
delocalizzare le attivita in periferia, ho col-
to subito I’occasione e ho scelto Pianura,
un luogo che gia frequentavoy.

Lei ¢ conosciuto per la sua lungimiran-
za. C’¢ stato un momento chiave in cui
ha dovuto fare una scelta importante
che ha definito il suo futuro?

«SI, tra il 66 e il ’67. Avevo a disposizio-

ne 40 milioni di lire, un capitale notevole
per l’epoca. Mi si presentarono due op-
portunita: acquistare la prestigiosa far-
macia Lepetit di Roma, con cinque vetri-
ne su via del Corso, oppure comprare un
terreno a Posillipo. Nonostante [ offerta
allettante della farmacia, ho optato per il
terreno, spinto dalla mia passione per il
verde. Ci tengo a evidenziare che dovun-
que sto io ci deve stare il verde, ma tanto
verde! E stata una scommessa, perché al-
linizio esisteva solo una piccola casa e
qualche vigna, ma sentivo che era la scel-
ta giusta per me. Quella decisione ha se-
gnato l'inizio di tutto».
Come ¢é avvenuto il “precoce” inseri-
mento di vostro figlio Raffaele nell’at-
tivita di famiglia?
«Raffaele e sempre stato un ragazzo bril-
lante. Gia all’asilo, a quattro anni e mez-
zo, Si aggrego al cugino che frequentava la
“primina” e imparo a leggere e scrivere.
Grazie al suo talento fu ammesso come
uditore e ha sempre frequentato scuole
pubbliche, laureandosi in farmacia a soli
20 anni con 110 e lode. Inizio a lavorare
con me e mia moglie in farmacia mentre
studiava, facendo apprendistato e se-
guendo ogni aspetto del lavoro. Eravamo
un team di tre personey.
Dopo Pianura, I’espansione. Qual ¢ sta-
to il passo successivo?
«Nell’83 ho acquistato la farmacia di via
Calabritto, intestandola a mia moglie Fer-
nanda. Quella farmacia ha una storia im-
portante: é il luogo dove ¢ nata la Mena-
rini nel 1884, prima di diventare il colos-
so farmaceutico che conosciamo 0ggi e
trasferirsi a Firenze. Mentre gestivamo le
farmacie non ho mai abbandonato le mie
altre attivita: continuavo con [’esporta-
zione e, soprattutto, ho iniziato a lavora-
re come depositario per le aziende farma-
ceutiche».
Cosa significa esattamente essere un
“depositario”?
«Le aziende farmaceutiche mi affidano i
loro prodotti in deposito. La merce non é
mia, ma io gestisco la logistica e la con-
segna a farmacie e grossisti, ricevendo in
cambio una royalty. Quindi, in quel pe-
riodo, svolgevo tre attivita parallele: far-
macista (tramite le farmacie gestite con la
mia famiglia), esportatore e depositario,
con un magazzino a Pianura dove gestivo
sia la merce per conto terzi sia quella de-
stinata all esportazioney.
Lei é stato anche un pioniere nel campo
della riabilitazione. Come & nata questa
nuova avventura?
«Grazie al contatto con un mio compae-
sano negli Stati Uniti, che dopo un grave
incidente era riuscito a ritrovare [’auto-
nomia grazie alla riabilitazione. Ispirato
dalla sua storia, ho deciso di aprire un
centro di riabilitazione al corso Garibal-
di, un settore quasi inesistente in Italia. Ho
stipulato un accordo con il ministero del-
la Sanita per ottenere la convenzione. e
quando le regioni, nell’84, istituirono for-
malmente il settore della riabilitazione, noi
eravamo gia pronti. Grazie alla collabo-
razione con un socio medico e a scelte
strategiche, come ['introduzione della te-
rapia domiciliare da Sala Consilina a
Mondragone, la domanda esplose. 1l pri-
mo centro, Dinastar, non bastava piu e ne
aprimmo altri, arrivando agli attuali 9.
Quando nasce la Petrone Group srl e
come ¢ strutturata oggi?
«Di fatto, il gruppo e nato negli anni "60
con l’inizio dell’esportazione. Giuridica-
mente, invece, la holding Petrone Group

e stata creata circa 20-30 anni fa per ot-
timizzare la gestione. Oggi sono il Presi-
dente di questa Srl capogruppo, che ge-
stisce la contabilita centralizzata per le
33-34 societa che ne fanno parte. Sotto la
holding operano diverse societa, incluse
due Spa. Abbiamo filiali e depositi al-
l’estero, a Singapore, New York, Barcel-
lona, in Irlanda. Non sono societa sepa-
rate ma sedi di rappresentanza. Da i ope-
riamo sia come depositari, sia vendendo
merce nostra o acquistandola per impor-
tarla in Italia. Complessivamente, il grup-
po conta circa 1500 dipendenti sparsi nel
mondoy.

Quali sono le principali aree di attivita
del gruppo oggi?

«Sono quattro: la distribuzione farma-
ceutica (come depositari ed esportatori), la
riabilitazione con i nostri centri, il settore
retail, cioe la vendita al dettaglio, con le
farmacie, e I'immobiliare. Quest ultimo é
un settore funzionale agli altri: preferia-
mo essere proprietari delle strutture che
ospitano i nostri centri per garantire il ri-
spetto dei rigidi parametri di sicurezza e
qualita richiesti, come piscine e ampi spa-
zi, che sarebbero difficili da realizzare in
immobili in affitto. Da oltre quarant anni,
poi, abbiamo aperto a piazza San Pasquale
un’erboristeria Mességué che si occupa
del benessere dei propri clienti tra i quali
si annovera anche Sua Santita.

Un aspetto distintivo del vostro operato
¢ la capacita di reperire farmaci urgen-
ti e per malattie rare. Puo spiegarci me-
glio?

«Si, siamo specializzati in questo e sap-
piamo dove trovarli nel mondo, li acqui-
stiamo e li rendiamo disponibili, bypas-
sando le lungaggini burocratiche. In oc-
casione di un recente drammatico evento,
ad esempio, abbiamo trovato un farmaco
a Israele per I’ospedale Niguarda di Mi-
lano e lo abbiamo fornito al solo prezzo
di acquisto, senza alcun profitto. E un’ ope-
ra di solidarieta perché questa rientra nei
nostri principi di vitay.

Nel 2009 le ¢ stata conferita ’onorifi-
cenza di Cavaliere del Lavoro. Qual e,
secondo lei, il segreto del suo straordi-
nario successo?

«ll segreto del mio successo ha un nome:
mia moglie Fernanda. Senza una grande
donna alle spalle, un uomo non puo rea-
lizzare grandi cose: é una realta non una
frase fatta! Lei e stata capace di tutto: mi
ha spronato a laurearmi, ha cresciuto tre
figli meravigliosi mentre io ero sempre fuo-
ri per lavoro, dalla mattina presto alla se-
ra tardi. Ha lavorato instancabilmente in
farmacia, essendo lei stessa titolare, e al
tempo stesso ha curato le pubbliche rela-
zioni organizzando cene e incontri fonda-
mentali per la mia attivita. E stata moglie,
madre, farmacista e docente di chimica. é
il vero motore della nostra famiglia e del-
la nostra azienday.

Guardando al futuro, ha ancora pro-
getti e idee da realizzare?
«Assolutamente si. Non ci fermiamo mai.
1l giorno dopo, un’idea é gia vecchia. Ab-
biamo almeno centomila idee in corso e
continuo a macinare progetti insieme ai
miei figli Raffaele, Massimo e Pierluigi.
Per avere successo bisogna essere sempre
aggiornati, avere coraggio e iniziativa.
Che si tratti di trasformare un’edicola
chiusa in un centro vaccinazioni durante
il Covid, o di trovare terapisti per i centri
di riabilitazione stringendo accordi con le
scuole: perché bisogna sempre guardare
avanti e agirey».



