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INTRODUCTION

« L'Aviation générale est un moyen de transport rapide, pour des personnes qui
ne sont pas pressées »'.

Or par définition, les entreprises et leurs personnels sont des personnes pressées,
par la mondialisation et I’interconnectivité. C'est 1a que I'Aviation d'affaires intervient
comme étant un « moyen de transport rapide, pour des personnes pressées ».

L’Aviation d’affaires peut étre définie selon la National Business Aviation

Association comme « ['utilisation d’appareils d’aviation générale a des fins
commerciales »°.
Comme le fait remarquer Monsieur Umberto Vallino, Marketing & Business
Development Manager a Aéroports de la Cote d’Azur, c’est avant tout ['usage qui est
fait des appareils qui définit ce qu’est 1’ Aviation d’affaires, « L'Aviation d’affaires se
définit par l'usage, c’est a dire ['utilisation d’un aéronef, par une société et des
personnes utilisant l'avion pour la conduite de leurs affaires ».

Elle se distingue ainsi de I’ Aviation commerciale qui est destinée a exploiter des
lignes régulicres, et peut s’appréhender comme étant une branche de I’ Aviation générale.

L’ Aviation d’affaires s’est principalement développée dans les années 1960 avec
I’apparition d’appareils comportant des moteurs a réaction, et celle-ci représentait en
2015 environ 17 000 appareils de par le Monde® dont 64% situés aux Etats-Unis’ qui
restent le marché pionnier et leader dans ce secteur.

Elle peut étre divisée en deux branches :

e Le transport privé de passagers : ce transport est effectué pour le compte des
passagers a titre gratuit en dehors de toute exploitation commerciale. Aucune
détention de Certificat de Transporteur Aérien ou d’une licence d’exploitation
n’est requise.

e Le transport public de passagers qui correspond a de 1’« exploitation
commerciale » : «L’exploitation commerciale est définie comme toute
exploitation d'un aéronef, contre rémunération ou a tout autre titre onéreux,
qui est a la disposition du public ou, lorsqu'elle n'est pas mise a la disposition
du public, qui est exercée en vertu d'un contrat conclu entre un exploitant et
un client, et dans le cadre duquel ce dernier n'exerce aucun contréle sur
l'exploitant »°. Dans ce cas-1a un Certificat de Transporteur Aérien et une
licence d’exploitation sont nécessaires.

! Proverbe, Auteur inconnu
* “business aviation is commonly defined as the use of general aviation aircraft for business purposes”, National
Business Aviation Association Fact book, p. 4.

* U. Vallino, La place de I'aviation d’affaires dans le management aéroportuaire, 2016, p. 3.
* Dassault-aviation : Dassault-aviation.com/fr/civil/le-monde-falcon/aviation-d’affaires

> U. Vallino, La place de I'aviation d’affaires dans le management aéroportuaire, 2016, p. 16.
¢ Réglement (CE) N°216/2008, art 3 i)



L’ Aviation d’affaires recouvre ainsi différents types d’activités et missions. Le
transport de passagers a fins commerciales, pour des raisons diplomatiques ou pour le
loisir.

Egalement certains vols concernent ce qu’on appelle des Evasan, c’est-a-dire des
évacuations sanitaires en urgence par transport aérien.

Les spécificités et les avantages de 1’ Aviation d’affaires sont nombreux.

En premier lieu celle-ci permet un gain de temps indéniable et une certaine
flexibilité. En ce sens que le passager peut effectuer une réservation relativement rapide
pour un vol dont il choisit I’horaire de départ. Il a également la possibilité¢ de choisir
parmi I’un des nombreux aéroports utilisés généralement par 1’ Aviation générale (Plus
de 2000 aéroports en Europe, dont seulement 500 sont utilisés par 1’Aviation
commerciale)’. Il peut ainsi se rendre au plus prés de sa destination finale, éviter de subir
des correspondances, et effectuer des vols non desservis directement par les vols
commerciaux. Le passager de 1’ Aviation d’affaires attend également moins de temps a
I’aéroport notamment par le fait que le passage au PIF (poste d’inspection filtrage) est
rapide. L’aéroport n’est plus ainsi « une destination mais un lieu de transit »°.

L’aspect sécuritaire est également renforcé a bord des appareils d’affaires puisque
le passager a la liberté de choisir les personnes qui prennent place a bord de son appareil
ou de celui qu’il loue, et généralement le passager connait particuliérement bien
I’opérateur avec lequel il traite ce qui instaure une relation de confiance entre ces
derniers. Dans un méme prolongement, la privatisation d’une cabine assure une
confidentialité optimale, permettant ainsi de discuter librement d’affaires commerciales
ou de tenir une conversation entiérement privée.

Bien que cela dépende du type d’appareil, le confort est également un critére
recherché par les clients, certains appareils disposant de lits ou de douches, ce qui est
rarement le cas dans les offres de I’ Aviation commerciale. Certains appareils donnent
aussi la possibilité de recevoir et d’émettre des appels en vol ou d’utiliser internet a haut
débit.

L’ Aviation d’affaires est alors généralement présentée avant tout comme un outil
de productivité au service des entreprises. Un outil qui est faconné par divers
constructeurs, les principaux étant Gulfstream (30,6% du total des revenus générés par
les livraisons d’appareils), Bombardier (28%), Dassault Aviation (16,9%), Cessna
(10,7%) Embraer (7%), ou encore Pilatus’. Ces derniers produisent des appareils allant
des turbopropulseurs aux jets ayant une grande distance franchissable en passant par des
jets de taille intermédiaire.

Différents aéroports en Europe sont spécialisés ou ont une grande partie de leur
trafic provenant de 1’ Aviation d’affaires. Peuvent étre cités dans leur ordre d’importance
I’aéroport du Bourget, celui de Genéve, de Nice, ou de Luton.

'U. Vallino, La place de I'aviation d’affaires dans le management aéroportuaire, 2016, p. 14.
¥ U. Vallino, La place de I’aviation d’affaires dans le management aéroportuaire, 2016, p. 7.
? Jetcraft 10 Year Market Forecast, 2016, p. 36.



Néanmoins le constat économique actuel de 1’ Aviation d’affaires est sombre. Le
marché est en souffrance et peine a se remettre de la crise économique de 2009. A titre
d’illustration entre 2008 et 2012 le nombre de livraisons d’appareils neufs s’est effondré
d’environ 41%'°.

Les enjeux sont donc importants pour ce secteur qui se doit de surmonter ces
difficultés.

Cependant en parall¢le de ces difficultés divers courants économiques novateurs
se dessinent et qui ont donné naissance a des nouveaux business models qui concernent
I’ Aviation d’affaires. Un business model (ou modele économique) peut étre simplement
défini comme étant « la fagon dont I’entreprise génére son profit ». Il ne doit pas étre
confondu avec le « business plan (ou plan d’affaires) qui est un document présentant la
stratégie de I’entreprise et ses implications financiéres pour les années a venir » "',

Ces nouveaux business models tentent de s’implanter en « cassant les codes » des
modeles plus classiques de 1’Aviation d’affaires, et en promettant une certaine
« démocratisation » de celle-ci. Ils tentent de répondre également a une évolution
progressive de la clientéle et de ses usages, celle-ci étant plus jeune, digitale, avec une
propension a voyager plus importante et ayant le besoin d’une personnalisation toujours
plus accrue. Business models qui viennent aussi influencer les chiffres et les types de
livraisons d'aéronefs et par conséquent leurs motorisations associées.

Ce mémoire a ainsi plusieurs objectifs :

e ]I vise a se questionner sur la viabilit¢ des business models classiques de
I’ Aviation d’affaires.

e A aller au-dela de la simple argumentation commerciale des opérateurs, pour
connaitre les réels avantages, opportunités mais aussi inconvénients et
menaces de ces nouveaux business models. Mais aussi d’envisager les
facteurs juridiques et économiques qui devraient influencer leur essor.

e A identifier les facteurs de succeés des nouveaux business models qui
surmontent « la crise » que connait actuellement le secteur.

e A observer I’apparition d’une nouvelle clientele de 1’ Aviation d’affaires et a
tenter de comprendre comment les nouveaux business models modifieront la
segmentation actuelle de la clientéle.

e A comprendre les possibles influences et liens qui pourraient exister entre ces
nouveaux business models et I’évolution des livraisons d’appareils. Dans une
suite logique, il sera aussi question d’envisager leurs indirectes conséquences
sur I’évolution de la segmentation des moteurs des appareils.

' ¢f. A. Analyse préalable des prévisions de livraisons d’appareils

' “Ne pas confondre business model et business plan”, Thebusinessplanshop.com



e (Ce mémoire vise aussi a confirmer ou a infirmer des préjugés qui peuvent
exister sur I’ Aviation d’affaires.

e Identifier les appareils innovants et comprendre leurs possibles articulations
avec les nouveaux business models.

e De manicere plus générale il cherchera a comprendre la progressive évolution
que connait actuellement 1’ Aviation d’affaires et a anticiper son possible futur.

e (Ce mémoire peut étre lu en parall¢le du travail écrit réalisé par la promotion
de 'IFURTA au sujet du colloque de 2017 intitulé « Aviation d’affaires :
Evolution, enjeux, pistes pour 1’avenir ».

Il s’agira ainsi d’identifier en premier lieu dans quelles mesures les nouveaux
business models peuvent-ils participer a la relance a long terme de la croissance de
I'Aviation d'affaires ? Mais aussi de tenter de déterminer si ce secteur est a ’aube
d’une nouvelle ére de son modele de consommation.

L’¢étude préalable d’un possible essoufflement des business models existants (I),
permettra d’appréhender 1’émergence des business models innovants (II) mais aussi de
leurs conséquences sur la segmentation de la clientele (III) ainsi que sur les livraisons
d’appareils (IV).

Ce qui amenera a envisager les liens qui pourront exister entre ces business
models innovants et les voies futuristes qui s’offrent a 1’ Aviation d’affaires (IV).



I. Un essoufflement des business models existants ?

Diftérents business models classiques (La pleine propriété (A) ; la propriété
partagée (B) ; le transport a la demande et le courtage (C) et les jetcards (D)) existent.
Ces derniers ayant leurs caractéristiques propres, leurs avantages ainsi que leurs
inconvénients.

Mais au vu de la situation économique actuelle de 1’ Aviation d’affaires, on peut
se demander si ces modeles classiques ne voient pas aujourd’hui leur hégémonie
légitimement contestée par de nouveaux business models plus adaptés aux besoins du
marché et de la clientéle.

Ce qui améne aussi a s’interroger sur la part possible de responsabilité¢ de ces
business models dans le ralentissement actuel du secteur.

A. La pleine propriété

La pleine propriété peut étre divisée en deux sous catégories, la pleine propriété
classique ou « exclusive » (1°) et la propriété privée avec mise en management (2°).

1°) La pleine propriété classique ou exclusive

La pleine propriété désigne le fait que certains particuliers (personne privée) ou
entreprises (personne morale) sont propriétaires d’un appareil.

Ce qui leur garantit une pleine maitrise de leur outil de transport et celle-ci se
justifie généralement par une utilisation supérieure a plus de 300-400 heures de vol par
an.

Certains propriétaires créent leur propre société¢ composée généralement d’un
Chef pilote, de quelques pilotes, et d’un manager, et ont recours a quelques services
externalisés leur permettant de fournir un support opérationnel a leurs vols ou a assurer
la partie maintenance. Ainsi lorsque 1’appareil est destiné a un usage exclusivement
privé, la détention d’un CTA n’est pas requise.

D’autres propriétaires quant a eux confient leur appareil & une compagnie
aérienne, leur fournissant équipage, hangar, et parfois s’occupant aussi de la
maintenance.

Par contre dans cette formule le propriétaire supporte, outre I’achat initial de 1’appareil,
I’ensemble des colits de maintenance et ceux liés a son utilisation.

Mais dans une optique de justement limiter ces frais, la majorité des propriétaires

ont tendance a mettre en management leur appareil.
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2°) La propriété privée avec mise en management

Des propriétaires confient ainsi leurs appareils a une compagnie aérienne,
détentrice d’un CTA, afin que des vols a la demande (charter) soient proposés sur leurs
appareils lorsqu’ils ne les utilisent pas. Ainsi on distingue les « vols propriétaires »
réservé a des vols privés effectués par les propriétaires et les « vol charter » que la
compagnie propose a D’affrétement. Il faut d’ailleurs savoir qu’au sein de 1’Aviation
d’affaires la grande majorité des compagnies ne sont pas détentrices de leurs appareils
mais sont en réalité¢ des mises en management.

L’idée sous-jacente motivant le propriétaire étant qu’une partie des bénéfices tirés
de la vente de vol a la demande sur son avion lui sont redistribués, parfois directement
ou généralement pour des raisons fiscales via une société intermédiaire.

Ainsi une certaine optimisation de I'utilisation de I’appareil est réalisée, car a
I’instar de I’ Aviation commerciale il n’y a pas pire situation qu’un appareil qui ne vole
pas. Une citation de Monsieur Bertrand d’Yvoire, Dirigeant Responsable que la
compagnie aérienne Dassault Falcon Service illustre ce modéle : « On constate souvent
qu ’'un propriétaire paie son heure jusqu’a de vol 2 fois plus cher que le client qui affrete
son avion en charter. Mais s’il ne commercialisait son avion en mode charter entre 2
vols propriétaire, le coiit en serait majoré, jusqu’a 50% ! »'.

Les avantages et les inconvénients de ce modele peuvent étre présentés sous
forme d’une matrice SWOT " permettant de mettre en exergue les avantages, les
inconvénients, ainsi que les opportunités et menaces de chaque business model. Ce qui
permet d’effectuer un comparatif entre les différents modeles et d’observer leurs
perspectives d’évolution.

12 ¢f. Annexe 2 : Discours B. d’Yvoire, Colloque IFURTA Aviation d’affaires, 2017

1 Une matrice SWOT (S pour strengths (forces), Weaknesses (faiblesses), Opportunites (opportunités), Threats
(menaces) permet d’analyser un objet d’étude comme une entreprise ou un secteur économique. Certains
¢léments des SWOT ainsi que du tableau récapitulatif du présent mémoire proviennent de 1’article « Propriété
fractionnée, cartes prépayées et affrétement de jets privés » du site privatefly.fr
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Analyse SWOT
Pleine propriété exclusive & Avec mise en management

Inconvénients (Faiblesses) :

* Inconvénients inhérents a a propriété :

* Investissement initial trés important, correspondant a
V'achat intégral d'un appareil (Bien que variable en
fonction du type d'appareil ou de son achat neuf ou sur
le marché de loccasion).

* Unrisque de dévaluation important de 'appareil existe
et des possibles difficultés de revente peuvent survenir.

* Paiement intégral des frais de maintenance.

* I'appareil acheté peut ne pas étre adapté aux
management). Ce qui est apprécié de certains clients ne spécificités d'un trajet inhabituel. (Ce qui demande

Ce modele est souhaitant pas que d'autres passagers voyagent & bord de d'affréter un autre type d'appareil).
relativement conservateur, r avion,
il comporte des avantages * Nécessité également d'affréter un autre appareil en cas
fondés principalement sur i de panne ou de maintenance sur celui possédé.

une exclusivité

d'utilisation.

unités :

Ce modéle cumule
I'ensemble des
désavantages de la
propriété et de surcroit
avec quasiment aucune
optimisation des colts
(sauf si mise en management)

+ Attractivité actuelle des prix du marché de 'occasion, suite a
la «crise » du secteur.

!

Ce mod¢le demande ainsi I’investissement financier le plus important, mais aussi
un suivi régulier de I’appareil, et un certain effort organisationnel. Il s’adresse donc a
des utilisateurs trés réguliers, cherchant une exclusivité ou une quasi exclusivité de leurs
appareils et ne s’inscrit pas réellement dans la tendance économique actuelle de
rationalisation des usages et des cofits a I’inverse de la propriété partagée.

B. La propriété partagée ou multipropriété classique

Le concept de la propriété partagée est de permettre a des particuliers ou a des

entreprises d’acheter ensemble une quote-part d’un appareil. Cette quote-part leur
donnant le droit de voler un nombre proportionnel d’heures de vol sur celui-ci.
11 est difficile de qualifier juridiquement ce montage en Droit Francais. Il se distingue
de la copropriété qui est généralement appliquée aux immeubles et dans laquelle les
parts de chaque copropriétaire sont identifiables et forme une sous-entité distincte (ex
les appartements d’une résidence en copropriété). Il ne s’agit pas non plus de colocation.
En réalité il s’agit surtout d’un concept commercial utilisé également dans le secteur du
yachtisme, mais qui pourrait éventuellement relever en Droit de 1’indivision.

L’indivision étant « la situation juridique dans laquelle plusieurs personnes
détiennent des droits de méme nature — et a proportions égales ou non — sur un méme
bien ou sur une méme masse de biens, sans que la part de chaque personne sur le(s)
bien(s) soit matériellement identifiable. »"*. Celle-ci est fréquente en cas de succession,

' « Définition indivision », Qoreka.fr
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de divorce, de pacs, ou aussi en cas d’acquisition a plusieurs généralement d’un bien
immobilier, ce qui correspond le plus au concept de propriété partagée a la différence
qu’il s’agit en I’espece de 1’achat d’un bien meuble.

Aux Etats-Unis c’est principalement le réglement de la FAA de 2003
« Regulation of Fractional Aircraft Ownership Programs and On-demand Operations,
Final Rule »"°, qui encadre la propriété partagée.

En Europe ce sont principalement des GIE, groupements d’intérét économique
qui sont utilisés pour bénéficier des avantages de ce modele et qui s’occupent de la
gestion de cette propriété.

C’est larticle L251-1 du Code de commerce qui définit le GIE : « Deux ou
plusieurs personnes physiques ou morales peuvent constituer entre elles un groupement
d'intérét économique pour une durée déterminée ».

Le but du groupement est de faciliter ou de développer l'activité économique de
ses membres, d'améliorer ou d'accroitre les résultats de cette activité. Il n'est pas de
réaliser des bénéfices pour lui-méme.

« Son activité doit se rattacher a l'activité économique de ses membres et ne peut avoir
qu'un caractere auxiliaire par rapport a celle-ci ».

Un exemple de mise en place GIE pour I’entreprise est celui de SD Aviation qui
s’occupe de la gestion opérationnelle mais aussi administrative, de deux GIE : Un GIE
opérant des appareils de type Diamond, et un second basé sur des Cessna Citation
Mustang. Des appareils qui sont destinés généralement aux services de taxi-jet.

A noter que le GIE n’a pas 1’obligation de détenir un CTA car il ne s’agit pas de
transport public de passager, car le GIE concerne uniquement les membres du GIE et
non le grand public.

En somme la propriété partagée qu’elle soit sous la forme d’un GIE ou non
permet a des entreprises ou a des particuliers de se grouper afin d’acquérir un appareil
et de partager ses frais d’utilisation a moindre coft.

Ce concept comporte ainsi des avantages et des inconvénients qui peuvent étre
synthétisés en une matrice SWOT.

15 Réglement sur les programmes de propriété fractionnée, partagée et sur les opérations de vols d la demande.
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Analyse SWOT
Propriété partagée

Inconvénients (Faiblesses) :

* Inconvénients inhérents & la propriété :
* Colt initial important

* Possibles difficultés pour rencontrer suffisamment
d’acheteurs souhaltant exactement le méme apparell.

* Palement de frais de maintenance.

* Obligation de s'entendre avec les autres propriétaires.

Ce modéle est un concept (Planification des utilisations respectives ; des De nombreux
hybride entre optimisation responsabilités en cas de sinistre) inconvénients liés 3 la
des colts et avantages de propriété demeurent
la propriété méme * Possibles difficuités au moment de la revente des parts pour la propriété
diminuée partagée, auxquelles
* Ne permet pas de changer de type d’appareil pour s'ajoutent les impératifs
s'adapter pleinement 3 chaque trajet. de co-utilisation,

* Nécessité d’affréter un autre apparell en cas de panne
ou de maintenance sur celul possédé.

* Période de pointe : Priorité de certains propriétaires ayant
des parts supérieures sur Futilisation de l'avion.

Opportunités :
Les opportunités de
ces modéles sont * Dans un contexte économique de crise :
relativement limitées * Captation possible des clients pour lesquelles les colits

mals s'inscrivent d’une propriété pleine deviennent excessifs.

néanmoins dans une _ * Captation possible de clients ne pouvant ou n‘osant pas
évolution globale de franchir le cap de la pleine propriété.

"économie
= Développement de I'économie collaborative,

!

La propriété partagée est un modele qui par certain aspect reste proche de la
propriété exclusive mais qui tend tout de méme vers un début d’optimisation des cofits
sans pour autant aller aussi loin que la propriété fractionnée. Propriété fractionnée qui
sera ¢tudiée dans une autre partie.

Le transport a la demande et le courtage constituent quant & eux un troisiéme
mode d’utilisation des jets d’affaires.

C. Le transport a la demande et le courtage

Un troisieme mode d’utilisation des avions d’affaires recouvre le transport a la
demande mais aussi le courtage. Les deux étant liés.

Dans le transport a la demande, appelé également vol charter, des passagers
désirant effectuer un trajet mais ne possédant pas en principe leur propre appareil
contactent directement une compagnie aérienne afin de réserver un vol ou ont recours a
un intermédiaire, le courtier. La fonction du courtier étant principalement de mettre en
relation un passager avec un opérateur apres avoir effectué une étude comparative des
offres de vol proposées.

Comme vu précédemment un certain nombre de ces vols proposés en vol charter
proviennent d’appareil mis en management. Ce qui pourrait étre résumé de « de fagon a
peine caricaturale » par Monsieur Bertrand d’Yvoire selon lequel « on pourrait dire que
le marché charter est réparti entre « sponsors propriétaires » de leur avion et clients
charters « subventionnés » par les propriétaires »"°.

16 ¢f. Annexe 2 : Discours B. d’Yvoire, Colloque IFURTA Aviation d’affaires, 2017
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Les avantages et les limites de ces modeles sont présentés ci-dessous :

Analyse SWOT
Charter & Courtage

Avantages (Forces) : Inconvénients (Faiblesses) :
Palement uniquement du nombre d’heures de vol utilisées. * Paiement d’un intermédiaire, le courtier. Mais généralement

: ‘ compensé par le gain issu de la comparaison des tarifs par un
Location de I'appareil le plus adapté a chaque vol. professionnel.

Courtier qui compare les offres, recherche Pappareil le plus adéquat et au
tarif le plus compétitif.

Appareil pouvant généralement &tre affrété en quelques heures.
Possibilité de changer aisément d‘opérateur.
‘Réservation rapide grice A des sites et applications dédiés.

Opportunités :

» Développement d'outils numériques (B2B & B2C) propices au
développement de ce modele.

* Possibilité de partenariat avec des compagnies majors de I‘Aviation

commerciale. l

On constate ainsi que le charter et le courtage sont totalement complémentaires
et imbriqués et constituent avec la pleine propriété les formes les plus traditionnelles de
I’ Aviation d’affaires. IIs permettent I’acces a ce mode de transport a des utilisateurs plus
ponctuels et ayant des moyens plus limités.

Ces mémes utilisateurs ont d’ailleurs parfois recours a des jetcards.

D. Le concept de jetcards

Le systeme de jetcards est relativement simple, derriére ce nom accrocheur il
s’agit en réalité de packs d’heures de vol proposés aux passagers. Ce n’est pas réellement
un systeme d’abonnement car le paiement se fait lors de I’achat de la carte et non
régulierement sur une période de temps.

Un compte créditeur est ainsi ouvert auprés d’une compagnie, et qui permet
disposer d’un certain nombre d’heures de vol en charter. La plupart de ces programmes
de jetcards débutant généralement a partir de 25 heures de vol. Outre la flexibilité qu’il
procure au passager, 1’intérét principal pour I’opérateur étant qu’il s’assure d’une
certaine fidélité¢ de son client pour un minimum de 25 heures de vol.

Un SWOT couplé avec celui concernant la propriété fractionnée relate les

avantages et les inconvénients de ce systeme, car ces deux modeles comportent des
points de similitude. (cf. Swot Propriété fractionnée et jetcards p. 25).
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Les différents business models classiques ayant été présentés, la majorité de
ceux-ci peuvent étre synthétisés schématiquement de la sorte'’, les deux paramétres
principaux étant le ratio Nombre d’appareils / Nombre d’utilisateurs :

PLEINE PROPRIETE MANAGEMENT

£

1 avion, 1 propriétaire

1 propriétaire + 1 opérateur charter|

PROPRIETE PARTAGEE PROPRIETE FRACTIONNEE

%\k
- T S ———

1 avion, plusieurs propri€taire | flotte, plusieurs propriétaires

Quant aux questionnements soulevés en début de partie, un premier ¢lément de
réponse, se dessine. Il est peu probable que les business models classiques connaissent
un essouftflement ou qu’ils devraient étre supplantés par les nouveaux business models.
Il est plutot vraisemblable qu’ils coexistent car ils ne concernent pas les mémes
segments de I’ Aviation d’affaires. En effet comme il I’a été présenté ils correspondent a
différents niveaux plus ou moins importants d’implication du passager'®. Les activités
de vol a la demande s’adressant a une clientele plus occasionnelle, parfois moins
fortunée ou ne souhaitant pas les contraintes de la propriét¢ demandant un niveau
d’engagement maximal. Les programmes de jetcards représentant pour leur part un
niveau intermédiaire.

17 Schéma interne Dassault Falcon Service, diffusé avec accord de la société.
"% Schéma Bombardier « Prévision de marché 2014-2033 » p. 13.
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En revanche, de leur co6té les nouveaux business models devraient continuer a se
développer car ils permettent notamment une certaine « démocratisation de 1’ Aviation
d’affaires », et nécessitent un engagement plus fiable des passagers en mutualisant et en
optimisant les colts.

II. L'émergence de business models innovants

Les nouveaux business mettent progressivement en place une
« démocratisation » relative de 1’ Aviation d’affaires (A), qui sera réalisable grace a une
« désacralisation » de son image (B), et permise par 1’¢laboration d’une réglementation
adaptée (C).

. Vers une « démocratisation » relative de 1' Aviation d'affaires
A. Vi d tisat lative de 1'Aviat d'aff

Deux courants de consommation relativement disrupteurs et complémentaires ont
fait irruption dans tous les secteurs de I’économie et notamment dans celui de la
« consommation de biens et de services »" et les moyens de transport ont ainsi été
concernés.

Il s’agit ici de 1’économie collaborative et de [’ubérisation. L’économie
collaborative désigne « une économie de pair a pair. Elle repose sur le partage ou
[’échange entre particuliers de biens, de services ou de connaissances avec ou sans
echange monétaire par ['intermédiaire d’'une plateforme numérique de mise en
relation »*’. Relativement proche I"ubérisation quant a elle correspond a « un processus
par lequel un modele économique basé sur les technologies digitales entre en
concurrence frontale avec les usages de [’économie classique. Ce modele repose
principalement sur la constitution de plates-formes numériques qui mettent en relation
directe prestataires et demandeurs, ainsi que sur des applications dédiées qui exploitent
la réactivité en temps réel de linternet mobile »*!

" G. Leclercq, « Ubérisation ou économie collaborative ? Ne confondez plus, voila les différences », bfin
business, 2016

2% « L’économie collaborative : un nouveau modéle socio-économique ? » vie-publique.fr

*1 « Ubérisation : définition — Qu’est-ce que I’ubérisation ? », e-rse.net.
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C’est ainsi que sont apparus des services tels que Airbnb qui propose a la location
des logements de particuliers, ou en ce qui concerne les transports peuvent étre cités
Uber et Blablacar. Uber est un service mettant en relation via une application mobile des
chauffeurs professionnels ou non avec des usagers et qui est entré en pleine
confrontation avec le modéle classique des taxis. Le covoiturage notamment représenté
en France par BlaBlacar, permet quant a lui de mettre en relation des automobilistes
particuliers avec des passagers, afin notamment de partager les frais de transport.

Il semblerait que 1’Aviation d’affaires soit un terrain propice a ces courants
novateurs qui ont pour conséquence de proposer un élargissement de services aux
passagers et qui entrainent aussi une certaine « démocratisation » de celle-ci.

Cette progressive « démocratisation » a €té permise en premier lieu par le
développement préalable d’outils de I’économie numérique (1°), qui ont favorisé le
succes de I’économie collaborative appliquée a I’ Aviation d’affaires (2°). Le risque de
concurrence entre le coavionnage et 1’ Aviation d’affaires sera aussi étudi¢ (3°), et un
progressif rapprochement et une complémentarité des offres entre I’ Aviation d’affaires
et I’ Aviation commerciale sera constaté (4°).

1°) Un développement bénéfique des outils de 1'économie numérique
De nombreux outils numériques se sont développés, a destination d’utilisateurs et de

cibles différentes. Certains sont axés B2B (Business to Business), alors que d’autres les
complétent par une approche focalisée B2C (Business to Clients).

a) Des outils performants au service des professionnels (B2B)

Avinode est I’exemple le plus illustrant d’une plateforme de mise en relation entre
les courtiers et les opérateurs d’Aviation d’affaires. Celle-ci permet d’accéder a des
cotations en temps réel mais aussi de connaitre la position actuelle des appareils.

Les opérateurs parametrent simplement le tarif a I’heure de vol des appareils qu’ils
proposent en affrétement, et indiquent éventuellement 1’aéroport ou se trouve
actuellement 1’avion.

Inversement un courtier peut interroger le moteur de recherche en indiquant
I’itinéraire de vol souhaité, la date et I’horaire, le nombre de passagers et la catégorie
d’appareils souhaités. Des centaines de propositions sont alors générées accompagnées
de leurs tarifs.

Le tarif indiqué couvre généralement 1’ensemble des frais de positionnement ainsi
que les extras (taxes etc..). Si aucune offre ne correspond a sa demande, le courtier peut
aussi simplement rédiger une annonce.

Cette plateforme propose également des vols a vide ou empty legs, et est disponible
aussi via une application smartphone. L’opérateur ou le courtier peut aussi consulter des
statistiques sur son activité générées automatiquement par le logiciel.

Il est a noter que le service ne va pas au-dela d’une mise en relation de 1’offre et la

demande c’est-a-dire qu’il n’y aucun paiement en ligne. La plateforme se rémuncre
uniquement avec les abonnements payés par les utilisateurs.
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Les avantages pour les courtiers et les opérateurs sont alors multiples :

En ce qui concerne les courtiers, ce type de site permet un gain de temps indéniable
dans la recherche du vol en ayant une vision globale du marché a un moment t, ceci leur
permettant d’éviter de devoir contacter individuellement chaque opérateur. Les
différentes coordonnées des contacts sont indiquées. Un indéniable gain de temps est
ainsi réalisé. L’acces a des estimations immédiates et précises est aussi un avantage.

De l’autre coOté, les opérateurs peuvent s’assurer que la disponibilité de leurs
appareils est visible par un nombre trés important de courtiers. Les demandes de
renseignement qu’ils regoivent sont généralement plus ciblées, les courtiers ayant
préalablement déja été renseignés sur les tarifs et les caractéristiques des appareils. Une
perte de temps est ainsi évitée.

Il est probable que 1’apparition de ce type d’outil a entrainé¢ une augmentation de la
concurrence a la fois entre les opérateurs et les entre les courtiers. Une concurrence
accrue au service d’une augmentation de la qualité de service pour le passager, ainsi
qu’une diminution et une transparence relative des tarifs. En effet le fait que les
paiements ne soient pas directement effectués sur le site permet toujours de laisser place
a une pratique de négociation entre opérateur et courtier.

On peut se demander a quel type de business models ce type d’outil profite ?
Vraisemblablement ce service est destiné a maximiser les transactions et a développer
la croissance de I’affrétement. Les modeles de pleine propriété, de propriété partagée ou
fractionnée sont moins ou pas concernés. La pratique du cojetage est aussi encouragée
par ces propositions d’empty legs.

b) Des outils s’adressant directement aux passagers (B2C)

Certains sites et applications s’adressent directement aux passagers, et les mettent en
relation avec 1’opérateur.

Diftérentes plateformes peuvent étre citées comme Stratajet, PrivateFly, Cojetage,
Jetsmarter, ou encore Air Charter Service.

Contrairement aux applications B2B c’est cette fois-ci directement le passager ou
son représentant qui recherche des scénarios de vol différents, en indiquant 1a aussi le
trajet qu’il souhaite effectuer, les dates, horaires, le nombre de passagers et le type
d’appareils souhaités. La encore des propositions sont générées avec un tarif associé.

Ceci représente différents avantages pour le client, il obtient un gain de temps en
obtenant une estimation de devis rapide, un gain en flexibilité en pouvant se connecter
n’importe ou et & n’importe quel moment. Il peut aussi tester seul divers scénarios de
location, tout en comparant aisément les différentes offres des opérateurs. Tout comme
pour les applications B2B, une mise en concurrence relativement transparente, a
probablement eu pour effet de relever la qualité de service pour les passagers et de
diminuer légeérement les tarifs.

Comme le souligne Monsieur Twidell fondateur de PrivateFly, I’obtention d’une
estimation de prix immédiate est réellement un avantage et permet au charter de
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concurrencer le modele de propriété fractionnée « In the past, the disadvantage of
charter has been the delay in getting a price. Fractional allowed you to phone up and
book. Now charter has responded with instant pricing »*. Une certaine rivalité peut
ainsi naitre et &tre exacerbée par ce nouveau parametre.

Du c6té des opérateurs outre le fait de proposer leur service directement et
simplement a leurs clients finaux, on peut supposer que cela a pour effet de capter une
nouvelle clientéle n’ayant jamais voyagé en avion d’affaire, et qui n’aurait jamais osé
contacter un courtier ou une compagnie pour obtenir un devis. Désormais ces clients
peuvent eux méme, en toute discrétion, se faire une idée des offres et des prix réels
existants. Ils pourront alors se rendre compte de 1’accessibilité de vols sur certains
appareils d’entrée de gamme.

Un dernier type d’applications a usage mixte, a la fois destinées aux
professionnels et aux clients propose d’accéder facilement aux inventaires d’appareils
en vente, a tout moment et en tous lieux. L’application Jetcraft en est un exemple.

Ce qui en revanche est certain c’est que ces nouveaux moyens de communication
s’adressent aux nouvelles générations de 1’Aviation d’affaires particulierement
connectées (cf- Il Des business models innovants au service d’une nouvelle
segmentation de la clientéle).

c) Une étape restant incontournable : ’expertise d’un conseiller

Se demander si ce type de service n’aurait pas pour conséquence d’entrainer une
certaine désintermédiation et un court-circuitage de la fonction de courtier n’est pas sans
intérét.

En réalité, il est possible pour I’instant de supposer qu’il n’y pas de tendance a la
désintermédiation mais plutot a une facilitation de mise en relation.

Une refonte du métier de courtier est peu probable, mais il est certain que le secteur tend
vers une efficience opérationnelle de ses pratiques de mise en relation autant B2B que
B2C.

Monsieur Romain Papy, FBO General Manager de Dassault Falcon Service ayant
attiré mon attention quant au fait que tres peu d’applications et sites permettent d’aller
jusqu’a la finalisation de 1’achat. Certaines permettent d’obtenir un prix en temps réel,
ou une simple estimation. D’autres se contentent d’afficher uniquement la possibilité de
réaliser un vol, ou invitent a renseigner sa demande par un formulaire en ligne. Dans
toutes les hypotheses, il y a toujours une étape incontournable afin de finaliser sa
demande de vol, celle d’une prise de contact avec un conseiller.

Ainsi il est peu probable a I’heure actuelle que le processus d’affrétement d’un
appareil se fasse de bout en bout sans aucun contact humain. Ceci s’explique par la
complexité que représente 1’affrétement d’un appareil, demandant une expertise, sujet a

% « Dans le passé, le désavantage du charter était le délai pour obtenir un tarif. La propriété fractionnée vous
permettait de téléphoner et de réserver. Maintenant le charter a répondu avec des prix instantanés ». M.
Dempsey, « Online technology challenges fractional model », Financial Times, 2014.
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de nombreux ajustements, et qui restera toujours infiniment plus exigeant que la simple
réservation d’une voiture avec chauffeur. La spécificit¢ de I’Aviation d’affaires
proposant des services personnalisés a ses clients renforce cette évidence.

Ceci est I'une des limites actuelles de ces nouvelles technologies appliquées a
I’ Aviation d’affaires.

L’idéal serait que les modeles tendent & une harmonie entre cette facilitation de
mise en relation et d’échange avec 1’aspect conseil.

L’affrétement d’un appareil restera un acte non anodin. En revanche il est possible
d’imaginer a la rigueur qu’une désintermédiation quasi-totale pourrait avoir sa place
dans les services de taxi-jet utilisant des appareils moins contraignant a affréter.

Ces outils numériques ont a la fois été des prérequis, des conséquences et des
¢léments accompagnant les nouveaux business models, le tout sur fond d’économie
collaborative.

se du succes de 1'économie collaborative appliquée a 1'Aviation d'affaires

Trois nouveaux business models ont permis 1’application de 1’économie collaborative a
I’Aviation d’affaires : le taxi-jet et le fractional ownership (propriété fractionnée) qui
connaissent un renouveau ou un succes, et le cojetage qui permet une optimisation des cofits.

a) Le renouveau du taxi-jet

Les activités de taxi-jet ou d’air taxi existent depuis de nombreuses années aux Etats-
Unis et se développent progressivement en Europe. Il s’agit simplement d’une branche
du vol a la demande et sa spécificité est de proposer des vols a 1’échelle nationale ou
continentale avec des appareils 1égers de type moteurs a pistons, turbopropulseurs, jets
légers ou hélicopteres.

Les services de taxi-jet sont les précurseurs d’une certaine forme de rationalisation
des colts, ce qui amene a étudier le concept de deux compagnies en croissance Wijet et
Surf Air.

i) Wijet : Le taxi-jet européen rationalisé

Wijet est un exemple parfait de tentative relativement réussie d’implantation du
taxi-jet en Europe, mais aussi d une certaine « démocratisation » de 1’ Aviation d’affaires
pour des trajets intra-continentaux, avec le recours aux nouvelles technologies du
numérique.

C’est une compagnie de Taxi-jet Frangaise co-fondée en 2009 par Messieurs
Corentin Denoeud et Alexandre Azoulé ayant développé leur offre autour du Cessna
Citation Mustang, avion Light Jet, référence en mati¢re de Taxi-jet pouvant emporter
environ quatre passagers.

L’idée novatrice visant & « casser les codes » du secteur a été principalement de
proposer un vol a un prix fixe a ’heure de vol avec une flotte uniformisée. Selon
Monsieur Denoeud le but étant de répondre au fait que « 80% des déplacements en
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Europe se font sur des vols d’1h30 » et de faire « du Taxi-jet en Europe »°°.

Fort de son progressif succeés cette année Wijet a racheté récemment en 2017 la
compagnie Britannique Blink lui permettant d’étendre sa flotte et de rationaliser ses
couts.

Cette compagnie a également fait le choix d’un partenariat avec une compagnie

major, Air France afin de proposer une continuité de service (cf. 4°) Aviation d’affaires
/ Aviation commerciale : vers un rapprochement et une complémentarité des offres).
Wijet a aussi été a ’initiative du concept de cojetage, et référence aussi ses vols sur la
plateforme en ligne Openjet.
En termes de chiffre il faut savoir que « Le nouvel ensemble Wijet / Blink, est valorisé a
45 M€, il disposera d'un parc de 15 Cessna Citation Mustang, employant une centaine
de personnes dont plus de 65 pilotes. Wijet prévoit d'opérer 11 000 vols en 2017 et de
tran512940rter plus de 16 000 passagers, générant un chiffre d'affaires dépassant les 28
ME».

ii) Surf Air : La promesse de vols illimités :

Surf Air une compagnie de Taxi-jet Californienne crée en 2013, ayant comme
principal concurrent Wheels up et qui propose un concept original. Celle-ci propose des
vols illimités sur PC12 aux Etat-Unis et prochainement sur Citation CJ4 en Europe,
exploités par TAG Aviation, moyennant I’adhésion a un forfait mensuel de 2 500€
précédé par le paiement d’un droit d’entrée de 1 300€. L’adhérent a également la
possibilité de faire voyager un membre de sa famille pour 750€ par personne pour un
trajet. Il est aussi possible de suspendre temporairement cet abonnement moyennant des
frais.

En revanche ces vols illimités ne sont possibles que sur un nombre restreint de routes,
et les réservations peuvent se faire via une application mobile.

C’est le concept de vols illimités qui est relativement innovant et ¢’est ce qui le
différencie des jet cards pour lesquels le voyageur ne dispose que d’un crédit d’heures
ou de nombres de vols.

Il est a premicre vue difficile de concevoir la viabilit¢é économique d’un tel
business model, certains utilisateurs risquant d’effectuer un nombre trés important de
vols et ainsi d’abuser du systéme. Mais il est probable que ce mod¢le repose sur une
compensation entre les utilisateurs volant moins et ceux volant plus, sans oublier que ce
concept est un formidable moyen marketing pour attirer 1’attention de nouveaux clients.

> Reportage « Nec Plus Ultra », TV5 Monde, 2010.
**Y. Cochennec, « Aviation d’affaires : Wijet passe a la vitesse supérieure », Air&Cosmos, 2016.

22



Le Swot suivant permet d’apprécier les spécificités des services de taxi-jet :

Analyse SWOT
Taxi-Jet

Inconvéni Faiblesses) :

* Convient uniquement pour des vols courts ou moyen-
i

* Appareils utilisés dimensionnés et fonction et n"ayant pas
le confort des appareils de la gamme supérieure.

Opportunités :

* Développement d'outils numériques (B2B & B2C) propices
au développement de ce modéle.

* Développement de I'‘économie collaborative.

Les opportunités de + Modele pouvant profiter pleinement du concept de
ce modéle sont ;
cojetage.
vraisemblablement
les plus nombreuses * Essor d’appareil de type UL ; VU ; Light innovants,
et diverses.

économiques, et adaptés au taxi-jet.

* Nouvelle réglementation EASA autorisant |e transport public
en avion mono-turbine.

* Possibilité de partenariat avec des compagnies majors de
I'Aviation commerciale.

Le taxi-jet est 'un des modeles ayant un nombre trés important d’opportunités qu’il
peut exploiter, qu’elles soient juridiques, économiques, industrielles ou commerciales.
11 a ainsi un avenir prometteur sur le segment d’entrée de gamme de 1’ Aviation d’affaires
ou comme complément du fractional ownership.

b) Le succés du fractional ownership (Propriété fractionnée)

La diftérence entre la propriété partagée et fractionnée est mince et ces deux concepts
sont ainsi fréquemment confondus. En effet, comme présenté précédemment le premier
désigne le fait que plusieurs propriétaires posseédent une part d’un seul bien meuble,
c’est-a-dire un avion, mais avec des droits de vol uniquement sur celui-ci, alors que le
second donne la possibilit¢ de voler sur I’ensemble d’une flotte. La frontiére de
différenciation est mince mais déterminante.

La différence est tellement subtile que méme la compagnie NetJets, pionniére en
matiére de propriété fractionnée, utilise fréquemment le terme de propriété partagée.
NetJets est une compagnie aérienne américaine, refondée en 1986 et installée en Europe
depuis 1996 et qui est la propriété du célébre Waren Buftet. Sa flotte est en comparaison
avec les usages de 1’ Aviation d’affaires trés importante, avec plus de 700 appareils dont
une centaine en Europe. Une flotte qui est de surcroit diversifiée, composée d’avion de
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catégorie Light a Ultra Long Range.

La philosophie et I’avantage premier de la propriété fractionnée peuvent étre

résumés par une citation de Netlets : « Acquérir une part proportionnelle au temps de
vol dont le client a réellement besoin »”.
Ainsi un client peut devenir propriétaire a partir du moment ou il acquiert une quote-
part minimum d’1/16° de la valeur d’un appareil. Cette quote-part lui donne par la suite
un forfait d’au moins 50 heures de vol, qu’il peut utiliser sur n’importe quel appareil de
la flotte disponible de méme catégorie et dans le Monde entier. En termes de
disponibilité, point pouvant étre parfois reproché aux modeles de propriété partagée ou
fractionnée, la compagnie s’engage a rendre disponible un appareil dans les 10 heures
suivant une demande de vol.

Dans le cas ou cette formule ne conviendrait pas au client, des forfaits classiques
de jet cards sont disponibles par tranche de 25 heures de vol.

La compagnie a rencontré quelques difficultés pour atteindre rapidement le seuil
de rentabilité, mais désormais son succes est indéniable.

Pour avoir une idée du succes de ce modele, une étude statistique personnelle réalisée a
I’ Aéroport du Bourget permet de se rendre compte de la part de marché d’une telle
compagnie :

Sur un mois le nombre de vols opérés par NetJets s’éléve a environ 370 sur
nombre de mouvements total proche de 4 300. Ce qui représente une part de marché
d’environ 9% des vols, ce qui peut paraitre faible, mais en réalité il n’en est rien lorsque
que I’on sait que ces 4 300 mouvements sont effectués par plus de 500 opérateurs
différents. NetJets se classe ainsi en premiére position sur le site du Bourget en termes
de mouvements.

Ce modele n’est pas vraiment novateur a I’heure actuelle, et aurait pu étre classé
dans les mod¢les classiques. Cependant ce modele était avant-gardiste pour son époque
et s’inscrit parfaitement aujourd’hui dans le phénoméne d’économie collaborative, a
I’échelle mondiale de surcroit. Il a ainsi toute sa place parmi les business models
innovants.

** « Une autre approche de I’ Aviation d’affaires », Netjetseurope.com.
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Il comporte de nombreux avantages mais aussi des limites :

Analyse SWOT
Propriété fractionnée (& Jet cards)

Investissement initial relativement limité en comparaison
mbwmumﬁwmwhm

Lachat d'un pack d'heures de vol (Jet pack) peut étre
écanomiguement plus avantageux qu'un paiement pour
chague vol, comme en charter.

Permet de diviser les couts de maintenance de Iapparells
avec les autres copropriétaires.

wmnnmmum

Inconvénients (Falblesses) :

* Inconvénients inhérents a la propriété :

» Paiement de frais de maintenance;

* Possibles difficultés au moment de la revente des parts,
avec un engagement de plusieurs années pouvant étre
prévu par 'opérateur. Le prix de revente peut aussi étre
finé.

* Possibles frals de mise en place en fonction des termes du

contrat.

* Période de pointe : Priorité de certains utilisateurs ayant des

parts supérieures sur I'utilisation de F'avion.

Ces modeles sont un convéni
concept hybride entre ce:“::l‘:pmpriéteénu
optimisation des colits et i demeurent pour la
avantages de la propriété * Cequi garantle une disponibllité de fapparell plus propriété fractionnée
méme diminuée importante que celle en propriété partagée.
En cas de sous-utillsation : Parfols possible de reporter les
hdv non utifisées sur le contrat sulvant.
I'opérateur.
Connalssance de opérateur par le passager et donc
confiance en celul-cl.
Opportunités ;
Dans un contexte économique de crise :
Les opportunités de + Captation possible des clients pour lesquelles les codts
ces modeles sont d'une propriété pleine, ou partagée deviennent
nombreuses car excessifs.
s'Inscrivant dans une _ = (Captation possible de clients ne pouvant ou n‘osant pas
évolution globale de franchir le cap de la pleine propriété ou de la propriété
I'économie partagée.

« Développement d'outils numériques propices (B28 & B2C) au

développement de ce modéle.

* Développement de I'économie collaborative.

!

I1 est probable que ce modé¢le hybride aura vocation a perdurer et a se développer

car il représente un compromis, un juste milieu dans le niveau d’engagement des clients.

Cependant, un contre-exemple intéressant de NetJets est celui de la compagnie
VistaJet qui se présente justement comme ayant été créée en réaction a 1’usage de la
propriété fractionnée, car voulant s’émanciper des inconvénients de celle-ci.

Dans le concept de VistaJet, les passagers payent uniquement les heures réalisées
et ont aussi la possibilit¢ d’affréter une importante flotte mondiale d’environ 70
appareils composée d’avions Bombardier Large et Long range.

L’acces a I’avion est garanti dans les 24h a un tarif fixe et annoncé comme étant
sans frais de positionnement. Il est aussi possible de passer facilement d’un type avion
a un autre en fonction de son trajet.

L’avantage majeur est donc que dans ce modele il n’y a pas d’investissement de
capital initial important et la principale différence avec de la location classique est la
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taille de la flotte, la rendant accessible partout dans le monde avec un seul et méme
opérateur.

c) Le cojetage et I’optimisation des coiits

Concept incontournable et véritable marqueur du développement de 1’économie
collaborative au sein du secteur de I’ Aviation d’affaires, le cojetage (« empty leg flight »
ou encore « vol a vide ») tend a se développer et pourrait étre une solution envisageable
pour optimiser les colits des vols, ainsi que pour capter une nouvelle clientele de
passagers.

Son principe étant le suivant :

Lorsqu’un passager habituel décide d’effectuer un vol privé d’un point A vers un
point B, il se peut qu’il ne souhaite pas effectuer immédiatement ou dans les jours
proches, le trajet retour. Dans ce cas, un vol de repositionnement visant a ramener
I’avion a son aéroport d’origine se devra d’étre effectué.

Jusqu’a présent ces vols de repositionnement s’effectuaient « a vide » c’est-a-dire
sans passagers, uniquement avec a bord les membres d’équipages, occasionnant par
conséquences un manque a gagner pour l’opérateur, 1’appareil ayant un taux de
remplissage de 0%, ce qui serait inconcevable dans 1’aviation commerciale.

C’est de ce constat que le site cojetage.fr a eu 1’idée, dans un premier temps sur le
ton de la plaisanterie a I’initiative de la compagnie Wijet, de proposer de rentabiliser ces
vol. L’idée étant de proposer des places a bord de ces vols de repositionnement a des
prix réduits si ce n’est « cassés » avec des prestations a bord équivalentes a celles d’un
vol classique, en agrégeant les propositions pour ces types de vols de différentes
compagnies aériennes sur une plateforme internet dédiée.
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Schéma de Privatefly qui synthétise le principe du cojetage™ :

QU EST-CE QU UN VOL A VIDE ?

Xy

Charle=s doit =e rendre du point A au Lravion idéal pour son voyage se
point B en jot privé. trouve au point A

3

ALLER : Charles embarque dans le jet
privé, se rend au point B et quitte "appareil.

RETOUR : Lappareil vole sans passager
alors qu’il retourne & sa base, au point A

‘ Un vol a vide est un aller simple qui correspond a un vol de repositionnement
pendant lequel Yavion vole & vide pour récupérer de nouveaux passagers.

Les vols a vide sont annoncés au dernier moment et sont généralement offerts
avec des réductions de prix allant jusqu'a 75%b.

AVANTAGES INCONVENIENTS
Réductions du prix de gf"e I":'pp“c_ab'f SUr
location allant jusqu'a 75% FE L NIRRT DIan

seulement
g@j Prix négociables si > Vols disponibles au
N dernier moment et
s fl | @ . :
aus SLorliexible Z> sujets a modifications

. <3
- - Idéal pour les vols de ’o Nombre limitée
derniére minute ‘;’ dritinéraires

Toujours selon Privatefly la réduction de prix pouvant étre attendue se rapproche
des 30% a 75% en dessous du « tarif classique », ce qui est loin d’étre négligeable.
D’autre part une estimation porte a 40% la part que représente les vols a vide parmi
I’ensemble des vols privés”’. Les tarifs débutant en moyenne dans les 600€ par passager,
ce qui se rapproche du tarif de certains vols en premiére classe ou en classe business, et
qui peuvent méme s’avérer parfois plus compétitifs.

%% « Qu’est-ce qu’un vol & vide en jet privé ? » Privatefly.com.
T P. Crochet, « Qu’est-ce qu’un vol a vide », Privatefly.f, 2015.
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Un exemple de vols proposés par une des plateformes de cojetage,
« Cojetage.com » proposant des tarifs débutant aux alentours de 600€ par passager :

(3 COIETAGE

22 FEVRIER 2017
PARIS

AMSTERDAM

¢ VoL

A PARTIR DE 600¢€

23 FEVRIER 2017

GENEVA

)8:50 « GENEVA COINTRIM

NICE

DUREE DU VOL : 00:38

TOUT LE JET

6 VOLS DISPONIBLES

22 FEVRIER 2017
EINDHOVEN

AMSTERDAM
A PARTIA DE 600¢€

23 FEVRIER 2017

BIGGIN HILL

NORTHOLT

DUREE DU

TOUT LE JET

DEVISE

22 FEVRIER 2017
SAN SEBASTIAN

BIGGIN HILL

A PARTIR DE
24 FEVRIER 2017
SOUTHAMPTON
LONDON

DUREE DU VOL : 0019

TOUT LE JET

SE CONNECTER

Le Cojetage semble ainsi au premier regard ne présenter que des avantages
susceptibles de redynamiser le secteur en permettant une véritable optimisation des
couts. Néanmoins des inconvénients et limites inhérents a son mode de fonctionnement
viennent amoindrir le succés que pourrait connaitre ce business model (Analyse SWOT

page suivante) :
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Analyse SWOT
Cojetage

Inconvénients (Falblesses) :
Peu de vols actuellement proposés et de maniére irrégulidre.

Destinations proposées trop variables Trajet déterminé et non au
choix du client),

Réservation principalement 2 la derniére minute.

Nécessité de prévoir un autre moyen de transport pour ‘aller ou le
retour si aucun autre cojetage n'est disponible.

Possible partage de la cabine avec d'autres passagers inconnus, si
Fon ne réserve pas I'avion  plusieurs dans son intégralité, limitant
ainsi le gain de confidentialité qu'ofire habituellement I'Aviation

d'Affaires.
L'aspect optimisation des La perte de certains
coilts est avantage Obligation du respect de I'horaire de départ si plusieurs passagers. avantages inhérents 3
majeur de modéle et & o i di ik I'Aviation d’Affaires est
double sens (Opérateurs / . PHNANE S8 WY Seriee et déplorer (Flexibilité &
Passagers) covoiturage, M Uéconomie réalsée est ainsi compensée par une perte de Confidentialité)
fiexibllité et parfols de confidentialité.
Opportunités :
*  Nécessité impérative pour les compagnies d'optimiser les colts et
de rentabiliser leurs vols.
Les opportunités de Cedi est vral
ce modéle sont * Développement du taxi-jet et des apparelis de type UL et VL, qui principalement pour
nombreuses car sont parfaitement adaptés a cet usage. les compagnies du
s'inscrivant dans une : : g : haut de la
, A *+ Développement d"outils numériques (828 & B2C) propices au
évolution globale de développement de ce modele. segmentation.
I'économie

+ Développement de 'économie collaborative.

+ (e modele peut contribuer  faire sortir [Aviation d'Affaires de la
morosité économique traversée actuellement.

Ce mod¢le peine actuellement a s’implanter car malgré ses avantages il souffre
de ne pas proposer deux gains habituels et attendus de 1’ Aviation d’affaires a savoir la
flexibilité et la confidentialité. Néanmoins la tendance d’évolution de 1’économie peut
laisser présager que celui-ci pourrait éventuellement s’épanouir.

Il est d’ailleurs intéressant de remarquer que d’autres secteurs de I’économie
appliquent des principes comparables avec celui du cojetage. L’hotellerie classique ou
méme de luxe a comme pratique de diminuer fortement les tarifs des chambres en basse
saison (Hors vacances ou pendant les vacances pour des établissements a typologie
affaires). Le but recherché étant de compenser une baisse de fréquentation par des tarifs
attrayants. Sans parler de la problématique d’image véhiculée par les clients, en somme
il est préférable de proposer des chambres a « prix cassés » que de devoir faire face a un
hétel vide et potentiellement déficitaire. L’ optimisation des colit devient ainsi un point
important qu’il s’agisse de rentabiliser des vols ou des chambres vides.

Le Secteur de I’hétellerie qui a par ailleurs aussi connu une révolution numérique
comparable a I’ Aviation d’affaires avec l1a aussi I’apparition de moteurs de recherche en
ligne « comparateurs ». Ce qui a entrainé une facilitation des réservations, une
comparaison des offres, une théorique baisse des colts et une augmentation de la qualité
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par un accroissement de la concurrence.

Dans un principe proche du cojetage mais cette-fois appliqué au pilote privé, le
coavionnage s’est également développé en écho au cojetage et au covoiturage.

3°) Le risque de concurrence limité du coavionnage.

Pur produit de I’économie collaborative, et dans la droite ligne du développement
du covoiturage avec des plateformes notoires comme blablacar, 1’émergence du
coavionnage ne se fait pas sans heurt et se confronte a des barriéres réglementaires.

Ce dernier consistant a mettre en relation via une plateforme internet des
passagers avec un pilote privé, afin d’effectuer un vol local ou entre deux points. Les
frais du vol étant partagés entre tous les occupants de I’avion, y compris le pilote.
Diftérentes plateformes ont vu le jour dont Wingly, Coavmi, ou encore Wingshare. Le
pilote, valablement inscrit aprés vérification de sa licence, de son expérience et son
aptitude médicale, postant en ligne un vol qu’il désire réaliser, et auquel des passagers
peuvent s’inscrire moyennant le paiement d’une quote-part des frais du vol.

Les différents vols proposés se présentant de la maniére suivante :

Ville de départ Promenade aérienne U VolsA—8

veaux vols
“ MulhousolMUlhauson J (Promenade Aérienne) (1 hrs) 6 2 ‘ O O {
ﬁ Paris / Toussus-le-noble U (Promenade Aérienne) (1 hrs) & 'I 4 7 O O {
)
ﬁ Sarlat U (Promenade Aérienne) (0 hrs 30 min) 4 2 O O €
: ' L,
°'..| Paris / Toussus-le-noble — Poitiers (1 hrs 15 min) fl 3 B =
= 00
2 , 0,00 €
Jn ol retour @5t Buss! propess par lo pliate & 130,00 ot e5t prév le 26.03 20171739
Niort O (P de Aérienne) (0 hrs 30 min) 7 AW =
~ & romenade Aérienne] rs 30 min 2//00 {
ikt

Il est alors intéressant de se demander dans quelles mesures le modéle
économique du coavionnage, s’il venait a se développer, pourrait entrer en concurrence
avec I’ Aviation d’affaires ?
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Pour éviter toutes confusions, et comprendre les enjeux réglementaires, trois types
de vols se doivent d’étre distingués selon la FFA*®

Vol de découverte (ancien « baptéme de I’air »)
Vol a frais partagés « familial ou amical »
Le coavionnage.

=> Le vol de découverte (ancien « baptéme de I’air ») :

Selon le réglement UE n°965/2012 dit « AIR OPS » relatif a I’exploitation
des aéronefs, un vol de découverte peut étre défini comme étant « Tout vol effec-
tué contre rémunération ou a tout autre titre onéreux, consistant en un voyage
aérien de courte durée, proposé par un organisme de formation agréé ou un orga-
nisme créé afin de promouvoir 1’aviation sportive et de loisir, et visant a attirer
de nouveaux stagiaires ou de nouveaux membres »

Selon I’arrété interministériel du 18 aout 2016 et la FFA cela correspond :
- « A des vols locaux effectués de jour, de 30 minutes de vol maximum du décol-
lage a [’atterrissage, de moins de 40 km d’éloignement, départ et retour au méme
endroit sans escale ».

-Quasiment seulement des aéroclubs peuvent effectuer de tels vols.

- « Aucune publicité ou démarchage a titre onéreux » ne peut étre effectue.
-Cette activité doit €tre limitée a 8% du total des heures de vols par an de 1’aéro-
club.

-Les pilotes réalisant ces vols doivent répondre a un certain niveau de compé-
tence :

° « Pilote privé, titulaire d’un LAPL ou PPL avec plus de 200 HDV apres

["obtention de la licence dont 25h dans les 12 mois précédents le vol ».

° « Avoir effectué 3 décollages et atterrissages dans les 90 jours sur le

méme type ou classe d’appareil »

° « Etre détenteur d’un certificat d aptitude médical valide ».

En somme cela correspond a I’idée que le grand public se fait d’un « bap-
téme de 1’air », ce dernier s’effectuant spontanément au sein d’un aéroclub avec
un pilote accrédité, étant un vol local, avec retour sur le lieu du décollage et
moyennant le paiement d’une somme.

[1n’y a aucune politique polémique a son sujet et encore moins de concur-
rence vis-a-vis de I’aviation commerciale ni d’affaires.

En revanche c’est une possible confusion ou assimilation entre les deux suivants
types de vols qui est source actuelle de difficultés et d’interprétation.

=> Le vol a frais partagés « familial ou amical » :

Toujours selon le méme réglement européen ayant subi divers
amendements, est 1égal un « vol a frais partagés effectué par des particuliers, a

¥ « Co-Avionnage il faut donner du temps au temps », info-pilote #727, 2016, p. 69.
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condition que le cotit direct soit réparti entre tous les occupants de l’appareil, y
compris le pilote, et que le nombre de personnes supportant le cotit direct ne
dépasse pas six ».

Ainsi cette fois-ci le vol peut étre effectu¢ par le pilote privé qui va
partager avec les occupants les frais directs du vols (frais de carburants,
éventuelles taxes d’atterrissages, frais de location...) dans un but non lucratif (le
pilote devant lui aussi participer pour sa part au partage).

Par exemple pour un vol d’une heure effectué par un pilote privé et deux
passagers, avec un aéronef au tarif de 150€/ HDV, chacun, y compris le pilote
déboursera la somme de 50€.

A noter qu’il s’agit dans ce cas d’un vol privé et non d’un transport public
de passager.

En revanche, point important et source de conflit, les passagers se doivent,
méme si cela reste en pratique difficile a vérifier, appartenir au cercle familial ou
amical du pilote privé, excluant ainsi la publicité ou le démarchage a destination
du grand public. On remarque ainsi que le législateur de par sa définition a
souhaité souligner le caractere intuitu personae de la relation entre le pilote et ses
passagers.

=> Le coavionnage :

Méme s’il n’existe pas encore de définition officielle du coavionnage, il ne serait
pas hasardeux de dire qu’il s’agit d’un vol privé avec partage de frais (comme le
type de vol précédent) mais a la différence que cette fois-ci il y a publicité a
destination du grand public, que celle-ci se fasse par le biais d’une plate-forme
internet ou par tout autre canal de publicité.

Selon ’EASA, le coavionnage ne serait pas contraire a la 1égislation en vigueur,
ce qui peut sembler surprenant et contraire au caractére intuitu personae, car
mettant ici en relation un pilote privé avec de parfaits inconnus. C’est le bien « le
caractére d’ouverture au grand public » qui pose probléme. Sil’on se réfere a
définition stricto sensu du vol a frais partagés, celle-ci est remise en cause.

C’est alors que la DGAC, réticente a ce nouveau concept pour des raisons
principalement de sécurité, en a décidé autrement en envisageant un CTA allégé
pour les sites de coavionnage. Puis a finalement publi¢ une décision le 22 aofit
2016 relative aux « régles encadrant les vols de coavionnage ».

Reégles tres exigeantes en ce qui concerne le