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Caleido Group è una società attiva nel settore del 

turismo specializzata nell’offerta di soluzione di 

viaggio su misura per tour operator, agenzie di 

viaggio e clienti finali. 

Fa parte del Gruppo Oltremare, attivo da più di 

quarant’anni nel settore del turismo di fascia alta e 

lungo raggio, offrendo servizi di qualità rivolti ai 

mercati consumer e business 

 
 
 
 
 

I brand di Caleido Group sono riconosciuti tra i 
migliori nelle rispettive aree di business: 
 

CALEIDOSCOPIO 

brand leader in Italia tra i tour operator per i 
viaggi su misura 

 

TRAVELAB 

brand di turismo e-commerce fondato nel 2012; è 
il nuovo rivoluzionario sistema di «web-booking» 

destinato a semplificare, velocizzare e rendere 
sempre più efficiente e “customizzata” la 

costruzione dei pacchetti turistici da parte delle 
agenzie di viaggio 

 

DREAMBOX 

modalità innovativa di concepire la realtà dei 
cofanetti regalo esperienziali grazie alle 

"esperienze" multitematiche, brandizzate ed 
esclusive 

 

Fatturato 2014:  € 8,2 mln 
 

 

Ebitda 2014: € 0,95 mln 

Dati pro-forma al 31/12/2014 

Caleido Group at a Glance 



Storia 

Oltremare Tour Operator si specializza da subito nel segmento del turismo su misura (operato cioè con soli voli di linea, evitando vettori 
charter) e di lungo raggio, intercettando così da subito la domanda del ricco mercato dei viaggi di nozze e diventando leader di questo 
segmento nel centro-sud Italia. Nel 2000 Oltremare apre una filiale a Palermo per rafforzare la propria presenza sul mercato insulare 

TIMELINE MILESTONES 

2010 

2009 Nel 2009 Oltremare rileva lo storico brand Caleidoscopio, de I Viaggi del Ventaglio, dal gruppo della famiglia Colombo. Nato negli anni 
’80, Caleidoscopio è, per il mercato agenziale del centro-Nord Italia, la realtà di riferimento per viaggi su misura di lungo raggio 

Nel 2010 nasce Dreambox, marchio di cofanetti “esperienziali” che acquisisce le licenze da Milan, Inter, Roma, Lazio, Lamborghini e Giro 
d’Italia (e successivamente i marchi delle testate del gruppo editoriale Conde Nast, come Vogue, GQ, Traveller, etc). Tale linea di business 
verrà successivamente affidata a Overseas Srl fino al successivo conferimento in Caleido Group. 

2012 
Nel 2012 parte l’esperimento Travelab, usato dapprima come sistema gestionale e di teleprenotazione interno e poi esteso al mercato 
agenziale come Travelab Easy, piattaforma e-commerce per la vendita di voli ed altri servizi turistici (hotels, trasferimenti, escursioni, 
tours, etc) 

Oltremare Tour Operator nasce nel 1992, a seguito della dismissione dell’attività di vendita di pacchetti turistici sul mercato reta il 
(network di agenzie di viaggi a marchio Airontour – I Viaggi dell’Airone) in seguito alla liberalizzazione del mercato turistico retail 

2000 

1992 

Anni ‘90 
I fondatori di Oltremare si dedicano con il nuovo brand all’attività di tour operating, consistente nell’assemblaggio di pacchetti turistici da 
vendere alle agenzie di viaggio 

2014 Oltremare e Overseas conferiscono nella neocostituita Caleido Group SpA le linee di business Caleidoscopio, Travelab e Dreambox e i 
rispettivi brand 

2015 Il giorno 24 marzo 2015 Caleido Group SpA, si colloca sul mercato azionario AIM Italia. 
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Struttura societaria 

 Nel 2014 il Gruppo Oltremare ha conferito nella neocostituita Caleido Group le business lines sotto 
rappresentate. 

BRAND – BUSINESS LINES 

80,53% 
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 Caleidoscopio è un brand storico, di successo, con un posizionamento consolidato 
all’interno del segmento di riferimento, con un mercato di sbocco focalizzato sul centro-
nord, maggiormente dinamico rispetto al mercato tradizionale di Oltremare 

 

 Travelab si caratterizza per una posizione consolidata sul B2B, con una piattaforma di 
web-booking tramite la quale è possibile acquistare singoli servizi, e per la capacità di 
intercettare, con l’evoluzione futura del B2C, la crescente esigenza di mercato in termini 
di  ottimizzazione ed economicità del «fai da te» attraverso un software «user friendly» 
ed un’offerta di servizi di alta qualità 

 

 Dreambox  si posiziona in un mercato in espansione e si caratterizza per l’offerta di 
esperienze multitematiche, brandizzate grazie a licenze di marchi esclusivi (Milan ed 
Inter, Vogue, Traveller, etc.) 

Fattori distintivi 

 management giovane e fortemente «skillato»; 

 crescita dinamica e opportunità di sviluppo in tutte e tre le  linee di business,  caratterizzate da una forte 
componente tecnologica e di innovazione;  

 marginalità migliori rispetto a quelli del business tradizionali 
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Strategia 

 Operazione di acquisizione di uno o più piccoli operatori specializzati 

 Crescita del numero di agenzie attive anche grazie agli investimenti in incentivazioni, marketing/comunicazione 

e rafforzamento della struttura commerciale/rete di vendita 
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 Allargamento delle linee di prodotto offerte, stabilizzazione dei rapporti con le agenzie storiche ed incremento 

del numero di agenzie totali servite grazie, anche, alla maggiore capillarità della rete di vendita distribuita sul 

territorio e all’incremento degli investimenti in comunicazione e marketing. 

 Acquisizione e sviluppo di una piattaforma B2C 

 Aumento del numero di referenze 

 Contratto di esclusiva con un nuovo network di agenzie 

 Sviluppo di sinergie con altri Players 

Nel corso del 2015 Caleido Group sta rafforzando la business unit Caleidoscopio tour operator con il lancio di una nuova versione della 

piattaforma di dynamic packaging denominata Genius Lab. Genius Lab è la più evoluta piattaforma B2B del mercato turistico 

specializzata in sistemi di prenotazione di hotel e servizi e rivoluzionerà il modo di fare tour operating rafforzando la connotazione 

tecnologica di Caleido Group 
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Investment Opportunity 

Elevata «brand awareness» 
su tutti e 3 i business 

Management preparato, giovane e «committed» (impresa 
familiare senza problemi di passaggio generazionale) 

Settore «in tenuta» e con 
buone prospettive di sviluppo 

Approccio sartoriale: costruzione su misura del viaggio, 
servizi esclusivi, massima comodità e velocità di risposta  

Personale altamente 
qualificato, formato e «skillato» 

Migliaia di strutture alberghiere convenzionate in tutto il mondo, su oltre 70 
destinazioni di lungo raggio ed un’ampia varietà di tour con accompagnatore 

Focus sul settore sposi, Centro-Nord e altre 
nicchie «high-spending» ad elevata marginalità 

Elevato standard qualitativo garantito da un’attenta selezione di «travel partners», 
strutture ricettive, voli di linea delle migliori compagnie aeree mondiali 

Focus sull’IT e sviluppo tecnologico continuo del «dynamic packaging»: «booking engine» in grado di ottenere in tempo reale quote 
e tariffe speciali provenienti dai numerosi fornitori in tutto il mondo collegati in host-to-host grazie ad avanzati «web services» 

Vantaggio di sviluppo tecnologico di almeno 12 mesi con 
i competitors che si avvalgono di piattaforme IT simili 

Proventi della quotazione destinati ad investimenti 
che aumenteranno volumi e redditività 
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BUSINESS MODEL 
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Business model - Caleido Group 

Hotel 

Aerei 

e servizi vari 
OFFLINE  

AdV 

 CLIENTE 
FINALE 

B2B  

Hotel 

Aerei 

e servizi vari 

ONLINE 

CLIENTE 
FINALE 

Esperienze e 
weekend (ad 
es. Milan e 

Inter) 

AdV 

 OLTA 

 
AdV 

 OLTA 

 Web User 

B2C 

AdV 

 
GDO 

 

CLIENTE 
FINALE 

 «Customer care» 
 «High quality supply» 
 Pacchetti «tailor-made» 
 Personale qualificato 
 «No inventory» 
 Focus su Centro-Nord 

 Elevata flessibilità 
 «User friendly» 
 Gestionale per evasione 

preventivi 
 Versione «easy» e «su 

misura» 
 B2B  
 «Dynamic-packaging» 
 «On-line» e «customer care» 

 Processi distribuitivi in GDO e 
AdV 

 Esperienze esclusive e 
brandizzate 

 Possibilità di spesa (platinum, 
gold) 

OLTA 

 

La società, attraverso le sue tre linee di business, si interfaccia con le agenzie di viaggio classiche e online per poter fornire servizi 
turistici al cliente finale, intermediandoli attraverso tali canali 
E’ prevista l’estensione al segmento B2C del business Travelab 

AdV  Agenzia di Viaggio   OLTA  On-line Travel Agency   GDO  Grande Distribuzione Organizzata 

Ca
le

id
os

co
pi

o 
Tr

av
el

ab
 

Dr
ea

m
bo

x 

B2B 

B2B 

B2C 
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Business model - Caleidoscopio 

Il modello di business di Caleidoscopio resta pertanto quello del «tour operating tradizionale» off-line, e cioè l’attivita di 
assemblaggio di servizi turistici diversi da parte di uno staff selezionato ed altamente “skillato”, attraverso uno strumento 
gestionale di «dynamic-packaging» tra i più avanzati sul mercato internazionale 

Core business:  
programmazione ed 

organizzazione di viaggi su 
misura di medio e lungo 

raggio per passeggeri 
individuali, gruppi ed 

«incentives» 

Brand storico 
nell’ambito del «tour 

operating» organizzato 

Diverse fasce e tipologie di 
clientela con un ampissimo 

ventaglio di servizi 
turistici «tailor-

made» 

Marchio focalizzato sul 
Centro-Nord 

di grande «brand-
awareness» 

Qualità delle strutture 
alberghiere 

Varietà dei tour proposti  
possibilità di alta 

Personalizzazione dei 
pacchetti turistici 
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Business model - Travelab 

Costruzione di proposte 
di viaggio più 
flessibile e 
intuitiva 

Favorisce il processo di 
disintermediazione del 
mercato turistico “retail” 

La creazione di un «white 
label» integrerà l’attuale 
«booking engine» con siti e 

portali delle agenzie di viaggi 
con un’interfaccia grafica 

personalizzata 

Prenotazione del viaggio 
completamente autonoma 
e rapida (timing di evasione 

2 min) 

Pricing competitivo nel 
mercato B2B 

Travelab ha una duplice declinazione: “Easy” (per l’acquisto di singoli servizi turistici) e “Su misura” (versione più sofisticata e con 
maggiori funzionalità, con un elevato range di servizi e con «features» tecnologicamente più avanzate) 
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Business model - Dreambox 

Acquistabili in punti vendita 
GDO, presso le Agenzie di 

Viaggio ed on-line 

Fonitore di esperienze 
brandizzate grazie a licenze 

di marchio esclusive  
(vd Inter e Milan) 

Grande versatilità con 
possibilità di “private 

labelling” e 
personalizzazione 

Sviluppo orientato verso una 
sempre maggiore 

targetizzazione e 
clusterizzazione del 

prodotto 

Profilazione per tipologia di 
esperienze; 

ampia offerta per livelli di 
spesa e target  

di clientela diversi 

Dreambox rappresenta un’innovativa modalità di interpretare la realtà dei cofanetti esperienziali: esso è l’unico prodotto sul 
mercato a fornire esclusive esperienze “brandizzate” e cofanetti multitematici 
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Struttura Sales Force 

 

AGENZIE ATTIVE 2014: 405 (approx) 

RESPONSABILE VENDITE: 
STEFANO UVA 

RESPOSNABILE AREA NORD:  
SIMONE GHELFI FATTURATO AGENZIE 2014: 7.023.000€(approx) 

 DELTA NUMERO AGENZIE  AP :+34% 

PROMEDIO AGENZIA: 17.340€ 
(approx) 

DELTA FATTURATO  AP :+57% 

CONTROLLO DI GESTIONE SALES FORCE 
PIANIFICAZIONE 

AZIONI COMMERCIALI 

I. ORGANIZZAZIONE 
RETE 

II. DEFINIZIONE DEI 
PROCESSI DI VENDITA 

III. AZIONI 
PROMOZIONALI 

I. ANALISI GENERALI 
II. APPROFONDIMENTI 

III. KPI 

I. DEFINIZIONE DEL 
BUDGET DI VENDITE 

II. ASSEGNAZIONE DEL 
BUDGET DI 
VENDITA 

III. CLUSTERIZZAZIONE 
AGENZIE 

I. STRATEGIA 
II. CANALI 
III. STRUTTURA 

PROGRAMMAZIONE 
AZIONI COMMERCIALI 

PROGRAMMAZIONE 
AZIONI OPERATIVE 

PROGRAMMAZIONE 
REPORTISTICA E FOLLOW UP  

MONITORAGGIO 
PERFORMANCE 

I. REPORTISTICA 
ATTIVITA’ 

II. REPORTISTICA 
RISULTATI 

III. FOLLOW UP 

  
  

      

VALTER DE FILIPPI  
RDA Piemonte, Val D’Aosta,Liguria 

    
  

      

  
  

      

LUCA COLOMBO 
RDA Lombardia: Como, 

Varese, Bergamo: 

  

  
  

      

NORMAN TASSIN 
RDA Lombardia: 

Cremona, Lodi, Mantova,  
Brescia, Milano città. 

  

  
  

      

MARCO NUTI 
RDA Emilia 

Romagna,Umbria,Marche,Arezzo.  

  
  

      

NICOLA COSTANZO 
RDA Lazio: Roma Sud, 

Latina, Frosinone, 

  

ADRIANO GUARRA 
RDA Lazio: Roma, 

Viterbo, Rieti 

  

  
  

      

Stefano Galimberti 
RDA Lombardia: 
Pavia e Milano città. 
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Principali Fornitori 



Compagnie Aeree 

Enti di Promozione 

Partner Commerciali Partner Istituzionali 
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Principali Partners Strategici 



MERCATO DI RIFERIMENTO 
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I. Cambiamento nei valori di consumo che hanno 

determinato la formazione e lo sviluppo dei due 

principali segmenti di mercato: «low-cost» e 

«luxury» 

II. Cambiamento ed evoluzione costante nel 

comportamento dei consumatori, nei diversi 

canali di distribuzione e comunicazione, nella 

tecnologia e nei nuovi operatori 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

III. Grazie ad internet viene garantito 

l’accesso ad un’offerta più ampia e ad una 

maggiore trasparenza di prezzo 

IV. Le nuove tecnologie di comunicazione la 

possibilità di ottenere informazioni prima e 

durante la propria vacanza, soddisfacendo la 

crescente esigenza in termini di ottimizzazione 

ed economicità 

Crescita del 
trasporto aereo 

«low cost» 

Crescita della  
penetrazione  
«fai da te» 

nuovi players 
nella 
distribuzione 
OLTA (On-line 
Travel Agency) 

MERCATO E CONTESTO 
COMPETITIVO 

Nuove 
tecnologie 
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Dinamiche strategiche del mercato 



D I N A M I C H E  D I  M E R C AT O  
Dimensioni degli operatori: progressiva scomparsa del grande gruppo turistico con servizi di 
booking tradizionali  

Dinamiche commerciali: i grandi operatori, non appaiono più allineati con le esigenze di rapidità, 
flessibilità, tecnologia, pricing, professionalità e puntualità che il mercato richiede 

Profilo strategico: tendenza verso il ridimensionamento dei grandi gruppi del settore finalizzato al 
recupero di flessibilità ed efficienza 

Dinamiche acquisitive: si riscontra un tendenza da parte di realtà di medie dimensioni ad 
implementare processi di acquisizione di piccoli tour operator specializzati 

VA N TA G G I  D I  C A L E I D O  G R O U P  
Dimensione medio/piccola coniugata a flessibilità e approccio aggressivo al mercato 

Staff professionale e altamente skillato 

Elevato contenuto innovativo e tecnologico dei servizi offerti in grado di garantire tempestività e 
convenienza 
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Scenario competitivo del mercato 



RISULTATI FINANZIARI 
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€/000 

Dati pro-forma relativi ai 

marchi Caleidoscopio, 

Travelab e Dreambox  

estrapolati dai bilanci storici 

2013, 2014  di Oltremare TO 

Srl e dati 2015 di Caleido 

Group Spa 
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Conto economico 



La Società presenta storicamente un andamento del fatturato fortemente stagionale, 

generandone quasi l’80% nel II semestre, con un picco nei mesi di luglio (20%) e 

agosto (25%) in concomitanza con le partenze dei viaggi estivi. 

Stagionalità del fatturato del 1° semestre 2015 

Si evidenzia inoltre, che, considerando i ricavi del primo semestre 2015 (€ 2.113k) e gli 

ordini già confermati in portafoglio (al 30/09 circa € 6 mln) Caleido Group si avvia a 

superare i livelli di fatturato registrati nel 2014. 

165.892  156.846  156.568  

379.170  
283.238  

971.630  

  

200.000  

400.000  

600.000  

800.000  

1.000.000  

1.200.000  

Gennaio Febbraio Marzo Aprile Maggio Giugno 
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Fatturato 



ALLEGATI 
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Key Managers 
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Laureato in giurisprudenza all'Università Federico II di Napoli, Master in Diritto Internazionale Privato presso l'Università Parigi II 
Pantheon-Assas ed in Diritto Comunitario presso il Collegio d'Europa di Bruges. Dopo un periodo di due anni presso l'ufficio di 
Bruxelles dello studio legale internazionale Coudert Brothers, Cristiano entra nell'ufficio legale della sede londinese di Goldman 
Sachs. Nel 2002 ottiene un dottorato di ricerca in Diritto Comunitario. Dopo un’ulteriore esperienza professionale di un anno presso 
la società d'investimenti Axa Investment Managers, entra nell’azienda di famiglia nel 2004 ricoprendo diversi ruoli 

Cristiano Uva – CEO 

Laureato in filosofia, proviene da esperienze manageriali prima nel mondo dei beni culturali per l’Università di Pavia e della 
distribuzione poi, settore in cui ha ricoperto il ruolo di responsabile  marketing e commerciale del network Nuove Vacanze di 
Milano. Da giugno 2014 è responsabile del reparto di Marketing del Gruppo Oltremare. Si occupa di tutti gli aspetti legati alla 
comunicazione (web e non), relazioni con la stampa, rapporti con i fornitori (DMC, catene alberghiere, compagnie aeree etc.) e 
creazione e  gestione dei marketing plans, nonché del coordinamento dei Sales sull’area Nord Italia per il marchio Caleidoscopio  

Simone Ghelfi – CMO 

Laureato in Economia e Commercio, entra in Oltremare dal settembre 2001, diventando prima capocontabile e poi responsabile del 
settore amministrativo. Oggi è Responsabile del reparto Amministrazione, Contabilità, Controllo e del Personale 

Vincenzo Saggiomo - CFO 

Laureato in Economia e Commercio, entra nell’azienda di famiglia da subito. Nel corso degli anni svolge diverse mansioni per 
passare, poi, alla gestione del comparto commerciale di cui è oggi Direttore. 
Nel 2009 si occupa dell’operazione di acquisizione del Brand Caleidoscopio dedicandosi, successivamente, alla fase di rilancio del 
brand stesso. Attualmente, oltre a definire le politiche commerciali, coordina i reparti di Vendite, Prodotto e Marketing 

Stefano Uva - COO 



Struttura organizzativa 
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COO CFO CMO 

Enzo Saggiomo Simone GHELFI Stefano UVA 

CEO Documenti 

Biglietteria 

Service 

IT 

CdA 

Cristiano UVA 
Stefano UVA 

Raffaele DE LUCA TAMAJO 

CS 

GOVERNANCE 

Avv. Alfredo Vaglieco 
(presidente) 

Dott. Lucio D’urso 
Dott. Gianpaolo Vasquez  

6 persone 1 persona 1 persona 

Cristiano UVA 

Parti 
correlate 

* consigliere indipendente  

* 



Gruppo Oltremare 

• OLTREMARE TO Srl (azionista di maggioranza di Caleido Group Spa)  è 
attiva da più di quarant’anni nel settore del turismo di fascia alta e 
lungo raggio; 

• Leader nel centro-sud Italia per il segmento dei viaggi di medio-lungo 
raggio e per i viaggi di nozze, offre servizi di assoluta qualità rivolti sia 
al mercato consumer che a quello business; 
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• I marchi e i prodotti di proprietà della Società sono riconosciuti dagli operatori di 
settore tra i migliori nelle rispettive aree merceologiche; 

• Il modello di business è quello del tour operating tradizionale, con la fornitura di 
servizi wholesale al mercato delle agenzie di viaggio distribuite su tutto il 
territorio del centro-sud Italia. Tali agenzie operano in collaborazione con le 
principali compagnie aeree di linea e con migliaia di strutture alberghiere in tutto 
il mondo anche grazie alla piattaforma Travelab (successivamente conferita in 
Caleido Group) dedicata alla teleprenotazione e all’e-commerce; 

• Oltremare TO Srl controlla Overseas Srl (85%) alla quale viene affidata da 
gennaio 2013 la gestione del business “Dreambox” (successivamente conferito 
in Caleido Group); 

• Da gennaio 2014, Overseas acquisisce da Oltremare TO la licenza di utilizzo del 
marchio “Caleidoscopio” (successivamente conferito in Caleido Group), in virtù 
della quale si occupa in autonomia delle relative prenotazioni e della gestione del  
fatturato di prodotto. 

EBITDA 2014 

€ 0,69 mln 

PFN 

€ 5,65 mln 

Fatturato 2014 

€ 19,9 mln 

Patrimonio Netto 

€ 3,6 mln 

Dati al 31/12/2014 
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