Massimo
Calogiur

Guardare oltre per capire
il business e la vita

di Francesco Marino

“ a pazienza & la capacitd
di comprendere la condi-
zione in cui si &". La sag-

gezza diLama Gangchen Rinpoche,
lama tibetano, condensa le convin-
zioni pit profonde di Massimo Calo-
giuri. amministratore delegato di Fbs,
che nel lavoro, come nella vita, ha
sempre cercato di guardare piv in
profonditd, di andare oltre la super-
ficie.

“Quello che forse manca di piv nei

nostri tempi, & la consapevolezza: il

tentativo di comprendere la vera

natura delle cose, lo sforzo di andare
oltre, di togliere i veli emotivi che spesso ricoprono le situazioni e confon-
dono le nostre valutazioni. Perché I'emotivitd & in fondo una forma di su-
perficialita. Se si valutano le situazioni. anche quelle lavorative, sulla base
dell'emotivitd, il solo risultato & una reazione, che non presuppone und ra-
zionalizzazione e una valutazione profonda, che non & dungue un'azione.

Lo sforzo che cerco di fare, I'attitudine con cui mi avvicino alle cose &

quella di cercare di comprendere la direzione da seguire, di essere molto

presente nell'analisi delle cose, degli avvenimenti: di capire ed agire™.

Ricordare di tante in tanto questa frase aiuta Massimo Calogiuri a conti-

Massimo Calogiuri, nuare in guesta ricerca. la ricerca del senso pit profondo delle cose, che
amministratore siano un accordo lavorativo o una situazione personale. “E' una propen-
delegatfo FBS Real sione a cui bisogna educarsi, perché nulla appaga di pit che riuscire o

Estate SpA valutare le situazioni per quello che sono, togliere ogni velo e capire pro-




Massimo Calogiuri con la sua
famiglia. Da sinistra la figlia
Carlotta, la moglie Katia e il
figlio Mattia Fernando

fondamente la realtd”. Questa ricerca si vede nello sguardo di Calogiuri
che osserva con attenzione, nel sorriso pacato, nella calma che trasmette
ad ogni gesto. nel garbo con cui presenta le sue idee e le sue convinzioni.
L'arroganza, la spavalderia, gli errori commessi da molti operatori forse si
sarebbero evitati con questo tipo di approccio, “che le assicuro & molto
pit comune di quello che si pud pensare — afferma Cologiuri — ¢i sono
molte persone che nelrispetto delle logiche lavorative, e di business, cer-
cano di capire in profonditd le situazioni lavorative, che & la migliore strada
verso il successo. Degli ottimi esempi si possono trovare anche su un sito
www.wise-society.com, un'iniziativa che & sostenuta, tra gli altri, da due
persone speciali: Marco Tursini e Franco Ceccarelli. Tornando al mercato
immobiliare molte operazioni condotte con prepotenza, o con superfi-
cialitd, oggisi sciclgono e mostrano tuttiiloro limiti. Chiinvece ha sempre

inteso la professione come il risultato di una serie di attivitd efficienti, effi-
caci, durature, ha ottenuto deirisultatiimportanti, naturale riconoscimento
dell'impegno portato o termine™.

Inun modo pit schematico questo tipo di approccio alla professione & la rap-
presentazione dalla strategia del win-win. “Cosa si intende in fondo con
I'espressione win-win? Un'attivitd che porti vantaggi concreti a tuttii soggetti
coinvoltiin un‘operazione, che quindi tocchi i valeri reali delle societd che la
concludono, che modiifichi positivamente, inun circolo virtuoso, le attivitd delle
persone e delle aziende coinvolte. E' quello che la saggezza popolare fios-
sume dicendo che ‘il modo migliore per essere furbi & non fare i furbi', ovvero
comportarsi in modo da non danneggiare, ¢ ingannare l'interlocutore, non
credere che il proprio vantaggio sic ad esclusivo discapito dell'aliro ma cer-
care sempre una soluzione che sia di beneficio per tutti gli attori. La formula
economicamente pit efficace, nel medio e lungo periodo, & quella in cui tutti
hanno dei vantaggi. Per noi & questo I'unico modo di fare business, & I'unico
che vogliamo perseguire. Uso il noi perché questi valori sono profondamente
condivisi dalla mia squadra che mi segue da tempo”.

Un percorso intenso

Massimo Calogiuri & arrivato a questa consapevolezza con un percorso in-
tenso, iniziato da giovane. Le sue aspirazioni, e le sue ispirazioni, sono le-
gate alla leggenda di Re ArtU, fin da piccolo era conquistate dalla
capacitd di Artu di essere abile condottiero in guerra, sovrano giusto e vir-
tuoso in tempo di pace, ilre che aveva costruito dal nulla una nuova cittd.
“Sono molto legato a questa ‘visione' e ne tengo conto, per quanto pos-
sibile, nel mio: la squadra, i rapporti umani, le amicizie. L'elenco non & de-
clinato in ordine diimportanza, ma costituisce il nucleo etico del mio agire
riconducibile appunto alla leggenda arturiana e alle radici culturali, e mo-
rali, della mia famiglia a cui devo me stesso™.

Questo sogno si & redlizzato con la sua squadra di lavore “il team che mi
accompagna da quasi 20 anni & rimasto sempre lo stesso, o meglio. al
gruppo storico. cosi come la ‘regola cavalleresca prevede', si sono ag-
giunti altri ‘cavdlieti', che condividono i nostri principi ed hanno contribuito
ad arricchire il nostro savoir faire”.

Massimo Calogiuri sognava di fare I'ingegnere, ma la passione per I'ana-
lisi del dato lo ha portato a scegliere la facoltd di scienze bancarie, a
Lecce, dove ha vinto una borsa di studio per frequentare un corso di mar-

¢¢ Desperienza mi ha insegnato che unico
modo per generare ‘vantaggio’ per tutti i

soggetti coinvolti é valorizzare la garanzia
immobiliare posta a tutela del credito, e
credo che Pesperienza di tutti noi ci
accomuni nel ritenere che altre differenti
soluzioni di mera ‘finanza creativa’ non
possano definirsi ‘soluzioni virtuose’
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keting ed analisi di mercato “ne fui entusiasta - racconta - mi apri con una
nuova consapevolezza ai processi di analisi scientifici. Per la prima volta
compresi quanto fossero determinanti le variabili sociologiche in econo-
mia e l'interpretazione e I'esame del dato meramente economico non po-
tesse prescindere da una conoscenza del contesto socio-culturale in cui
queste si redlizzavano. Il corso prevedeva anche degli stage presso la di-
rezione marketing di alcuni istituti di credito, durante uno di questi affron-
tammo il ‘nascente’ mercato dei mutui immobiliari. In sostanza compresi
che probabilmente esistevano i presupposti per dare una differente moti-
vazione, e conseguentemente, una differente ‘percezione’, a coloro che
ancora non avevane acquistato un immobile, o che ritenevano di non
avere le caratteristiche dell'acquirente tipo: fu cosi che nel 1986 mi ritro-

vai prima in Spagna, a Palma de Maiorca e poi in Costa Azzurra a ven-
dere immobili e multiproprietd™.

Un'espetienza travolgente e ricca di soddisfazioni anche economiche per
un Calogiuri giovanissimo. Poi arriva I'occasione lavorativa pit importante,
quella offerta a Milano da SIB (Serviziimmobiliati banche), uno dei pionieri
nel campo degli Npl (Non performing Loanj.

Una nuova vita a Milano

“Risposi ad una ricerca del personale, senz' altro bagaglio che me stesso e
le mie capacitd. e dopo I'ennesimo colloguio conobbi Stefano Montuschi
- allora direttore commerciale di SIB - del quale sono stato al fianco dal
1991 al 2008. Da guel primo contatto entrai a far parte dell' azienda par-
tendo dal ruclo di area manager junior, senior, responsabile vendite fino al
rucle di presidente di SIBI la societd del gruppo che gestiva la commer-
cializzazione degli immobili”.

La societd era nata nel 1986 e annoverava nella matrice societaria i prin-
cipali istituti di credito dell'epoca, oltre all' ABI, e rispondeva ad una nuova
esigenza del mercato quella cioé di raccogliere in un'unica struttura le
competenze tecniche, commerciali, legali e finanziarie per risolvere le po-
sizioni in default, valerizzando gli immobili posti a garanzia dei crediti.

Nel 1991, a Milano, Massimo Calogiuri conosce sua moglie Katia che ha
un ruolo fondamentale nella sua vita e anche nelle scelte professionali.
L'incontro con Katia dd una nuova prospettiva alla vita di Massimo Calo-
giuri, un nuovo orizzonte.

“Lei mi ha dato stabilitd, abbiamo decise dopo sei mesi di vivere insieme,
di progettare insieme la nostra vita. Ci siamo sposati nel 1997. Nel 1998 &
arrivato Mattia Fernando e nel 2004 Carlotta *. | quadri di Katia, che - oltre
a occuparsi o tempo pieno, della casa, dei figli e di tutta I'organizzazione
familiare, dopo avere laverate per anni nel monde della moda, dipinge,
arredano I'ufficio di Calogiuri. Katia dipinge figure di donne, dalla bellezza
moderna, con il volto cosi definito da essere foto-redlistico. con il corpo
che sfuma, cosi da rendere le figure sfuggenti, quasi oniriche.
Soprattutto Calogiuri comincia o trovare delle risposte a un interrogativo
che ha cambiato il suc modo di pensare. Durante una lezione di sociclo-
gia all'universitd un professore pose a tutta I'aula una domanda: “Quanto
& importante la felicita nella vostra vita2 chi di voi ha individuato il moedo
per poter essere felici2" aspettd qualche secondo e disse “tempo scaduto
- nessuno di voi ¢i ha mai pensato realmente”.

“Era vero - racconta Calogiuri - non avevo mai pensato con la necessa-
ria profonditd a cosa fosse realmente per me la felicita, a livello superfi-
ciale ero convinto di avere dei progetti delle ambizioni ma era una mera
illusione. Da allora ho cercate di vivere con “presenza™ ogni momento,
sono sempre stati piv frequenti gli incontri con persone che hanno assunto
un ruolo importante, non solo per la mia carriera, ma nella mia vita™. Co-
mincia cosi a vivere con maggiore pienezza anche il lavoro, ad apprez-
zarne piv lo spessore.

Dal 1995 al 2004 entra nella compagine societaria di SIB Morgan Stanley
che porta gli un ulteriore contributo di competenza manageriale di ma-
tfrice anglosassone fino alla tappa successiva, I'acquisizione cioé della so-
cietd da parte di Pirelli RE nel 2005. Con la nuova societd arriva anche la
possibilita di confrontarsi con una compagine di cultura industriale appli-
cata alla gestione del patrimonio immaobiliare.

“Al culmine di questo processo formativo, che mi ha date la possibilitc di
vivere ogni aspetto dell'attivitd che oggi conduco. & arrivato I'incontro
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con FBS Spa., con il suo fondatore, I'avvocato Paocle Strocchi, suo figlio Fe-
derico, ed ho ritrovato il dott. Gian Giacomo Faverio gid vicepresidente
di SIB.

FBS. una societd che dal 1996 & un servicer conlicenza 107 - I'unicain Ita-
lia ad essere stata retata da tre differenti societd quali Standard & Poors
fitch e Moody's. FBS RE & una management company dove hanno tro-
vato asilo tutte le esperienze fatte in oltre 20 anni d'attivitd nella gestione,
valotizzazione e commercializzazione di patrimoni immobiliari. | manage-
ment, e con loro il network presente su tutto il territorio nazionale, dispone
di un'expertise di prodotto e una conoscenza delle differenti dinamiche
socio-economiche che compongono I'eterogeneo mercato immobiliare
italiano. FBS RE gestisce posizioni rivenienti dal contenzioso bancario, da
Leasing in default, dismissioni di patrimoni immobiliari, valorizzazione ed
ottimizzazione di compendi immobiliari ed attivitd di asset management.
Inoltre elemento di particolare orgoglic & per noi Il Dipartimento ‘Valua-
tion & Property Development', un organismo agile ed articolato che, pur
conservando I'autonomia dei propri componenti, veicola e amplifica il
collegamento tra professionisti, accomunati da una profonda esperienza
nei loro settori d'intervento, con I'intento di mettere a disposizione della
committenza una struttura poliedrica, in grado di garantire un risultato di
elevato pregio in tempi rapidi. La variabile che ci connota, non mi stufo
mai di ribadirlo — e qui sta la differenza, & che noi viviamo la quotidianitd
con la passione, dedizione per il lavoro, il piacere di creare valore e van-
taggio per tutti i nostri clienti. In questo FBS mi assomiglia perché ‘lavoro
come vivo'".

Circoli virtuosi

“Il nostro obbiettivo & quello di creare valore, sicuramente I'esperienza, la co-
noscenza del teritorio e delle sue dinamiche socio-economiche rappresentano
un patrimonioc importante per un'azienda, ma il segreto & quello di aver creato
un modello operativo che consente ad ogni componente di potersi avvalere
nell'analisi e nello svolgimento delle sue attivitd di questo bagaglio culturale.

Il processo produttive che abbiamo realizzate, e che quotidianamente im-
plementiamo grazie ad un software adeguato. a procedure e modelli ope-






