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alors qu’au Début De l’aNNée DerNière oN eNtrevoyait les sigNes D’uNe 
reprise, la DégraDatioN De l’écoNomie moNDiale et l’iNtroDuctioN De 
Nouvelles taxes oNt repoussé les espéraNces pour fiN 2012. De quoi 
Déstabiliser le secteur De l’aviatioN D’affaires? que NeNNi! bieN que 
quelques mesures préveNtives aieNt été prises, les coNstructeurs 
parieNt auJourD’hui sur les marchés émergeNts eN asie et eN iNDe, 
tout eN coNtiNuaNt De Développer les proDuits De DemaiN. quaNt 
aux exploitaNts, ils oNt su se Diversifier pour mieux se Démarquer. De 
Nouvelles eNtreprises proposeNt Des coNcepts iNNovateurs, tels que 
la persoNNalisatioN avaNt chaque vol Des cabiNes D’avioNs De loca-
tioN avec la Jet-box® D’ixo aviatioN, ou eNcore l’arrivée D’ageNces 
De courtage comme luNaJets, faisaNt coNsiDérablemeNt baisser les 
prix. De quoi satisfaire les Nouvelles atteNtes D’uNe clieNtèle tou-
Jours plus Diverse et exigeaNte. retour sur uNe aNNée tumultueuse 
pour l’aviatioN D’affaire et les perspectives D’aveNir qui se profileNt 
à l’horiZoN. 
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reprendre de L’ALtItudE
à l’approche Du saloN européeN 
De l’aviatioN D’affaires ebace, il 
est temps De faire le poiNt sur ce 
marché aux mille et uN reboN-
DissemeNts. la crise serait-elle 
eNfiN termiNée?

L 
es experts ont du mal à se 
mettre d’accord sur les pré-
visions pour l’année 2012, 
et pour cause: l’économie 
actuelle affiche une ten-
dance pour le moins aléa-

toire. Les facteurs instables sont nombreux, 
incitant à prendre des pincettes lorsque l’on 
s’aventure à des conclusions. Et pourtant, 
au milieu de tous ces tumultes, certaines 
entreprises ont su tirer leur épingle du jeu.

Une histoire mouvementée
Jamais depuis sa naissance dans les 
années soixante l’aviation d’affaires n’avait 
traversé de crise d’une telle gravité, de par 
sa durée et son étendue. L’effondrement de 
l’économie mondiale en 2008 a sonné le 
glas des années folles: les constructeurs 
n’ont pu qu’observer,  impuissants, la chute 
de leurs commandes, plongeant dans des 
chiffres négatifs tant les annulations furent 
nombreuses. Bien que le secteur se soit 
quelque peu relevé à coup de mesures dras-
tiques (réduction des taux de productions 
et des salaires, report voire avortement de 
certains projets), les jets d’affaires souffrent 
encore aujourd’hui d’une activité au ralenti. 

Une amélioration, plutôt pour 2013
Dans un communiqué, Raymond Jawo-
rowski, analyste pour Forecast international, 
estimait que la production sera un peu plus 
élevée cette année par rapport à 2011, mais 
une croissance plus importante est atten-
due pour 2013. 
Dans l’ensemble, les fondamentaux du 
marché sont sains: il y a une demande 

latente considérable, et avec l’amélioration 
de l’économie le marché devrait croître. Les 
bénéfices des sociétés, indicateur clé dans 
la vente des biréacteurs d’affaires, sont 
robustes. Pourtant les entreprises restent 
prudentes, surtout en Europe. En cause, 
«les inquiétudes sur la dette européenne 
et l’avenir de la monnaie commune» d’après 
une enquête menée par Honeywell. De 
manière générale, la principale raison de 
l’hésitation parmi les acheteurs potentiels 

semble être non seulement l’incertitude 
quant à l’économie globale, mais aussi l’en-
vironnement politique, les nouvelles taxes 
et les réglementations auxquels les opéra-
teurs seront confrontés. Cependant, selon 
la même étude, «la récession mondiale n’a 
eu qu’un impact relativement modéré sur les 
principales économies asiatiques comme 
l’inde et la Chine». Pas étonnant donc que 
les acteurs parient sur ce nouveau marché 
florissant, s’ajoutant aux pays du moyen-
orient. Pour exemple, la start-up genevoise 
iXO aviation développa son marché en 
afrique du nord à peine trois mois après 
sa lancée commerciale à l’EBaCE 2011, 
période correspondant d’ailleurs au «Prin-
temps arabe».

Du côté des constructeurs
Historiquement, les nouveaux modèles ont 
souvent favorisé l’activité, et les équipemen-
tiers l’ont bien compris. Dassault rénove sa 
gamme de Falcon EX en des versions plus 
longues portée LX, et a récemment pré-
senté le Falcon 2000S comme le «nouveau 
leader incontesté dans la catégorie milieu de 
gamme supérieur». Gulfstream a introduit son 

2011, ANNéE tROMpEuSE
au premier trimestre 2011, le secteur 
semblait se diriger vers un rétablisse-
ment : l’utilisation des avions montrait 
une légère hausse (voir graphique), et le 
marché de l’occasion s’était stabilisé ; de 
quoi ravir les constructeurs. mais c’était 
sans compter sur les remous de l’écono-
mie mondiale, comme le souligne Charles 
Edelstenne, président de Dassault, à l’oc-
casion du salon nBaa: «La tendance du 
marché mondial est positive mais l’incer-
titude causée par la crise de la dette la 
rend très fragile».
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Production sur cinq ans (2012-16): 107 milliards de dollars

AVIATION D’AFFAIRES
Parts de marchés en valeur de production,
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nouvel avion ultra-longue-portée, le G650. 
Du côté de Bombardier, après le lance-
ment du Global 7000 et 8000 en automne 
2010, on poursuit le développement du 
Learjet, un avion plus léger et écologique. 
Quant à Embraer, l’entreprise est en pleine 
expansion de sa gamme d’avions d’affaires 
avec l’introduction du Legacy 450 et 500. 
Sur le plus long terme, Forecast internatio-
nal prévoit une demande de 10 907 appa-
reils, d’une valeur totale estimée à 230,3 
milliards de dollars, d’ici 2020. En 2012, 
la production sortirait 728 avions. Dans 
les quatre prochaines années, les trois 
plus grands constructeurs de business 
jets en termes de volume seront Cessna 
aircraft (29,1% du marché), suivie par 
Embraer (17,4%). En valeur de production, 
le marché se divisera principalement entre 
Gulfstream (26,3%), Bombardier (22,1%) 
et Dassault (18,2%).

Pas tous à la même sauce…
Du côté des exploitants, certains se recen-
trent pour tenter de sortir de la crise; c’est 
le cas des opérateurs traditionnels propo-
sant la propriété fractionnée par exemple. 
Sur l’autre bord, de nouvelles entreprises 
se développent et affichent un chiffre 
en hausse. C’est ce qu’explique Damien 
Dominguez, CEO d’iXO aviation ajoutant 
que «selon un sondage effectué auprès 
de plusieurs opérateurs européens, le 
marché présenterait aujourd’hui une sur-
capacité d’approximativement 33%. iXO 
aviation affiche toutefois un résultat large-
ment positif alors que nous n’opérons que 
depuis le début 2011. Cela s’explique par 
le fait que nous ne sommes pas en com-
pétition directe, mais au contraire, nous 
apportons de nouveaux marchés aux opé-
rateurs avec lesquels nous coopérons». 

a contrario des opérateurs, LunaJets, une 
agence de courtage d’avions privés basée 
à l’aéroport de Genève, affiche une aug-
mentation significative du nombre de vols 
vendus depuis 2010 (+25%). Son fon-
dateur, Eymeric Segard commente: «Le 
succès commercial de LunaJets en pleine 
récession de l’aviation d’affaires s’explique 
par notre positionnement low cost: volez en 
jet privé au meilleur prix. Depuis le début 
de la crise, la tendance a changé, passant 
d’un marché avec une offre en sous-capa-
cité avec contrainte, à une clientèle qui 
aujourd’hui cherche des solutions sans 
engagements, sur une offre en surcapacité. 
De plus, l’arrivée des Very Light Jet révolu-

tionne le marché en offrant l’heure de vol 
à 2000-2500 euros». Cette success-story 
continuera-t-elle avec la reprise annon-
cée? affaire à suivre.   n

Dans l’ensemble, les fondamentaux du 
marché sont sains: il y a une demande 
latente considérable, et avec l’amélioration 
de l’économie le marché devrait croître

palette haute
EN COuLEuR
DaNs l’aviatioN D’affaires, il y a 
bieN sûr la locatioN et l’achat. 
mais eN réalité, les possibilités 
soNt bieN plus Diverses. petit 
tour D’horiZoN Des DifféreNts 
choix eN termes D’utilisatioN De 
busiNess Jets.

L es «avions-taxi» comme on les sur-
nomme dans le secteur, sont des 
opérateurs d’avions privés (à l’inverse 

de commerciaux). ils ont donc une flotte 
bien définie et sont souvent concentrés 
sur un voire deux type d’appareils, ce qui 
ne laisse quasi aucune flexibilité. C’est le 

cas de Wijet n’opérant que sur des Cessna 
Citation mustang. En contrepartie, l’heure 
de vol est à 2200 euros TTC. Le luxe d’un 
jet privé, mais à un prix abordable pour une 
virée entre amis.

D’un côté, la Jet Card
Beaucoup plus répandue, la «carte des 
25 heures» est une sorte d’abonnement 
donnant droit à 25 heures de vol, sans 
contraintes de formalités. Les prix débu-
tent aux alentours de 114 000 euros pour 
un sept places, mais le modèle d’avion est 
donc fixe. idéalement, elle est destinée à 
des habitués faisant régulièrement le même 
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trajet en vol aller simple: un préavis de 24 
heures est souvent requis, et on s’engage 
pour une année de contrat. On la trouve 
chez air Partner ou netJets, par exemple. 
notons que, de manière générale, la loca-
tion ne comprend ni le temps de roulage, 
ni la surcharge de carburant ou encore les 
frais de certains aéroports à haute densité, 
les services personnalisés à bord ainsi que 
les services liés à la sécurité (dégivrage de 
l’avion par exemple). La note finale réserve 
donc parfois quelques surprises…

Agence de courtage… en aviation
méconnue du public, cette option s’est 
développée avec la crise. Pour le client, 
le but est simple: continuer à voler en 
avion d’affaires, mais à moindre coût. Car 
avec les difficultés financières des der-
nières années, le temps est à l’économie: 
on veut garder le confort habituel, mais 

payer moins. C’est ce que propose Luna-
Jets depuis maintenant bientôt quatre ans. 
L’idée de base était rusée: louer les jets 
volant à vide pour rejoindre leur proprié-
taire à des prix concurrentiels. Les opéra-
teurs y gagnent, vu que l’avion fait de toute 
façon ce voyage, et le client LunaJets aussi. 
mais avec le temps, ce n’est devenu qu’une 
astuce parmi d’autres: on ajoute l’utilisa-
tion des avions «in transit», on fait jouer la 
concurrence entre les offres proposées et 
cela donne une agence de courtage en 
aviation d’affaires. «il y a de nombreux avan-
tages par rapport à la location classique ou 
la propriété partagée: tout d’abord, notre 
flotte est illimitée, puisque nous ne sommes 
pas propriétaires d’avions. C’est donc le 
besoin du client qui guidera notre offre, et 
non l’inverse. Grâce à nos bases de don-
nées, nous savons exactement quels types 
d’avions sont inutilisés dans les environs, 

et nous pouvons donc rapidement trouver 
l’appareil le mieux adapté et le plus proche. 
Ensuite, nous négocions avec les opéra-
teurs afin de trouver le meilleur prix pos-
sible avant de faire un devis «tout inclus» 
à nos clients. Et surtout, il n’y pas d’enga-
gement à long terme ou de frais mensuels, 
pas de préavis ni de surprise quant à la note 
finale», nous explique Eymeric Segard, CEO 
de LunaJets. mais ce n’est pas pour autant 
que le service est low cost: l’âge des appa-
reils est limité à 15 ans (ou moins, selon 
l’exigence du client), et les feedbacks sont 
recueillis régulièrement afin d’établir une 
liste noire des opérateurs ne correspon-
dant pas au profil de qualité et de sécu-
rité demandé. Une solution presque idéale 
donc, si ce n’est qu’il ne faut pas être atta-
ché à ses petites habitudes auprès d’une 
compagnie. 

La propriété partagée
Pour ceux qui désirent devenir propriétaires 
d’un avion d’affaires mais qui ne volent pas 
suffisamment pour le rentabiliser, il y a la 
copropriété, ou propriété fractionnée. Pro-
posée entre autres par netJets, Flexjet 
ou Citationair, cette formule donne droit 
pour une certaine part d’avion à un nombre 
d’heures de vol: 50 heures pour un sei-
zième, 100 heures pour un huitième, etc. 
L’avantage est qu’il n’est pas nécessaire de 
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connaître les autres propriétaires, vu que le 
tout est géré par une société. Par contre, il 
y a des frais mensuels fixes et un préavis 
lors de l’utilisation de l’appareil. De plus, le 
carburant est facturé en supplément et le 
modèle d’avion est également limité à celui 
acheté. mais cette solution reste, pour les 
utilisateurs dès 50 heures de vol, souvent 
plus avantageuse qu’une Private Jet Card.

De l’autre, l’achat d’un avion
La propriété d’un business jet, que ce soit 
seul ou avec des connaissances, reste l’af-
faire d’une minorité. Les avantages sont tout 
de même nombreux: disponibilité totale, per-

environnement à bord, sans se préoccuper 
des aspects de logistique de son achemi-
nement et du chargement. «Ce n’est pas 
juste un nouveau produit de luxe dédié 
au jet travellers, c’est une solution sur-
mesure, un concentré de réponses techno-
logiques ayant nécessité de longs travaux 
de recherche et de développement. Du fait 
de sa mobilité, iXO Jet-Box® est sujette à 
beaucoup plus de résistance qu’un mobilier 
aéronautique fixe, ce qui entraîne un tra-
vail d’ingénierie d’autant plus conséquent 
à l’arrière-plan. » Une solution hybride qui 
permet donc de jouir d’une cabine à son 
image, tout en conservant la liberté de pas-
ser d’un type d’avion à un autre selon son 
besoin. En effet, ce mobilier intrigant se 

compose d’environ sept modules à choi-
sir parmi la quinzaine proposée, aména-
geables selon les désirs de chacun. ainsi 
on choisirait par exemple de créer son 
iXO Jet-Box avec les unités suivantes : 
Business Unit, Tableware Unit, Care Unit, 
Entertainment Unit, Wine & Cigar Unit, 
Health Unit. La seule contrainte: chaque 
unité doit être conçue dans le respect des 
normes de certifications aéronautiques. 
«nous concevons ce matériel de sorte que, 
lorsqu’il entre dans n’importe quel  avion, le 
voyageur se sente dans son univers. Cela 
se traduit par sa vaisselle personnelle, sa 
médiathèque, son kit de toilette, ses vins 
et cigares… Le choix est quasi illimité.»    n

sonnalisation intégrale de la cabine, et une 
liberté quasi totale d’utilisation. En effet, 
une petite minorité d’aéroports comme 
Gstaad-Saanen par exemple n’acceptent 
pas les vols commerciaux. ainsi, un avion 
loué ne pourra pas se poser, du moins offi-
ciellement, sur ces pistes-là. mais tout ceci 
a un prix, que de nombreuses entreprises 
ne pourraient pas supporter. il y a bien sûr 
le prix de l’avion, mais aussi la maintenance, 
le parcage, les assurances et la gestion de 
l’aéronef, qui n’est pas de tout repos. Sans 
compter les salaires des pilotes. Pour aider 
les propriétaires à obtenir les meilleurs 
prix d’achats, des sociétés comme albinati 
aeronautics, se spécialisent dans le négoce 
de jets d’affaires. Ceci évite souvent des 
pièges, car la vente se fait entre spécia-
listes, conscients de l’état du marché. Et 
pour la gestion de l’appareil, des entreprises 
de Pro-Consulting comme iXO aviation se 
proposent de vous aider à prévoir le finance-
ment, la formation du personnel ou encore 
l’aménagement de la cabine.

Le compromis idéal?
Entre la location impersonnelle et l’achat 
d’un jet d’affaires, limitant le type d’appa-
reil à un seul, il y a iXO Jet-Box®: concept 
suisse du mobilier aéronautique amovible. 
Présenté sous la forme d’une malle de luxe 
aux nombreuses options, elle permet aux 
personnes voyageant avec leurs compa-
gnies habituelles, ou labellisées par iXO 
aviation (cf. encadré), de personnaliser leur 

Quelques questions à DAMIEN 
DOMINGUEZ, CEO d’iXO aviation Sa.

Qu’est-ce que le Label IXO Aviation ?
Le Label iXO aviation est une marque 
déposée, gage de qualité de services et de 
sécurité pour les clients voyageant avec 
des opérateurs labellisés. Ce n’est pas une 
appartenance, mais un partenariat basé 
sur une vision stratégique commune de l’in-
dustrie du transport en jet privé. D’ailleurs, 
nous nous réservons le droit de ne pas le 
renouveler si les exigences pour la labelli-
sation ne sont plus respectées. notre label 
est un «couteau suisse» au service des 
opérateurs qui désirent des solutions effi-
caces en termes d’achat carburant, achat 
formation pilotes, achat ou location avions, 
financement d’avions, tout en restant libres 
et indépendants au travers de leur activité 
et nom propre.

Comment l’obtient-on?
Elle se fait sur demande de l’opérateur, sui-
vie d’un processus piloté en trois étapes. 
au total, nous nous engageons sur la véri-
fication de 257 critères directement liés à 
la qualité de services et de sécurité pour 
le passager.

Pourquoi avoir créé ce label?
Deux raisons majeures nous ont motivés 
dans cette démarche. La première fut de 
proposer un standard aux jets travellers, 
assurant une qualité de services et de 
sécurité. Ceci sur un réseau d’opérateurs 

indépendants, désirant partager  une vision 
stratégique commune.
La seconde était de constituer une force 
nouvelle par l’effet «réseau». De part la 
centralisation, nous proposons en effet une 
réduction des coûts d’opération. 

IXO Aviation est donc une entreprise 
aux multiples facettes?
C’est exact. aujourd’hui nous disposons 
de quatre activités distinctes mais com-
plémentaires. notre entreprise se situe 
donc au milieu du système aérien, entre 
opérateurs et utilisateurs: d’un côté, nous 
fournissons des services de formation et 
d’accompagnement de projets spécifiques 
à travers le Pro-Consulting, de l’autre nous 
offrons des solutions de vols à nos pas-
sagers utilisant notre réseau d’opérateurs 
labellisés. Enfin, notre produit iXO Jet-
Box® s’adresse à l’ensemble des acteurs 
du jet privé désireux de s’approprier une 
part importante de l’image du service à 
bord.

En ces temps relativement incertains, 
n’avez-vous pas trouvé risqué de lan-
cer une nouvelle affaire?
au contraire! La crise à fait évoluer les men-
talités des clients, qui deviennent plus exi-
geants quant à leur standard de qualité et 
de sécurité. iXO aviation propose des solu-
tions réellement novatrices et adaptées aux 
besoins actuels et futurs. C’est donc une 
offre répondant à une demande pragma-
tique du marché que nous proposons.   n

 Avion d’affaires IXO Jet-Box®
Investissement Initial 25 000 000 CHF 70 000 CHF
Dépréciation annuelle 2 700 000 CHF* 0 CHF
Maintenance immobilisation 42 jours/an 5 jours/an
Coût de la maintenance annuelle  870 000 CHF* 3500 CHF*
Hangar / Stockage IXO-Jet-Box® 64 000 CHF* 6000 CHF*
Assurance par année 78 000 CHF* 0 CHF 
Salaires des pilotes 448 000 CHF* 0 CHF*
Coût d'utilisation à l'heure de vol 13 870 CHF 6300 CHF
Surcoût par rapport à la location sèche 7770 CHF / heure de vol 170 CHF/ heure de vol

ACHETER UN AVION PRIVÉ VERSUS UNE IXO JET-BOX®
Vue d’ensemble des divers coûts qu’engendre l’une ou l’autre des acquisitions. Les chiffres se basent sur un appareil « Medium Size Cabin », 
utilisé 400 à 500 heures par année en moyen courrier.

* compris dans le prix à l’heure de vol.
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