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DIOKES 1 o Riviers

Courtiers a Monaco

DU 21 AU 24 SEPTEMBRE, LE MONACO YACHT SHOW FETERA SA 15¢ EDITION. LAVIATION D’AF-
FAIRES NE CESSE DE RENFORCER SA PRESENCE AU SEIN DU PREMIER SALON NAUTIQUE MON-
DIAL DE PRESTIGE. RESIDENTS MONEGASQUES DE LONGUE DATE, DEUX COURTIERS AUX PAR-
COURS BIEN DIFFERENTS ONT ETABLI LE SIEGE DE LEUR SOCIETE EN PRINCIPAUTE DE MONACO.
FROM SEPTEMBER 215" TO 24™, MONACO YACHT SHOW CELEBRATES ITS 15™ EDITION. BUSINESS
AVIATION IS VERY A MUCH PART OF THE SCENE IN THE WORLD'S LEADING NAUTICAL LUXURY
YACHT SHOW. TWO LONG TIME RESIDENTS, BOTH BROKERS WITH VERY DIFFERENT BACKGROUNDS
HAVE CHOSEN TO BASE THEIR COMPANIES IN THE PRINCIPALITY OF MONACO. ear / e svivie péron




A. : Comment allez-vous depuis notre premiére rencontre,
au dernier semestre 2003 ?

Thierry Boutsen : Trés bien, nous constatons que notre travail
porte ses fruits, Boutsen Aviation est désormais établi dans le milieu
de l'aviation d’affaires en tant que broker sérieux, compétent et trés
actif. Le département ventes s’est développé, et nous avons vendu
dix-sept avions ’année derniére. Nous étions déja ’agent représen-
tant de Piaggio pour le P180o Avanti, et désormais, depuis avril 2005,
nous représentons également le constructeur brésilien Embraer pour
le Legacy, dans les trois versions : Corporate et les deux versions
Shuttle. C'est pour nous une étape majeure.

A. : Pourquoi un tel enthousiasme pour Embraer ?

T. B. : Embraer est le quatriéme constructeur aéronautique mon-
dial. En produisant le Legacy, il s'est ouvert la porte de ’aviation
d’affaires dans laquelle il veut devenir un des acteurs principaux.
Et d’ailleurs, la gamme s’est déja agrandie avec ’lannonce de deux
nouveaux modéles : le VL] et le L), deux avions destinés a concur-
rencer les jets d’entrée et de milieu de gamme. Techniquement, la
plate-forme du Legacy est directement dérivée de leur Regional
Jet, le 135/145, dont plus de neuf cent cinquante avions ont déja
été construits et ont accumulé prés de 7 millions d’heures de vol
sans un seul accident, ce qui est un record sans précédent au
niveau des statistiques.

A. : Quelle a été I’évolution de votre société ?

T. B. : En 1997, lorsque j’ai fondé Boutsen Aviation, je ne disposais
que de mon expérience personnelle de propriétaire-pilote. Et petit a
petit, ca s’est développé. En I’an 2000, j’ai formé la base de ['équipe
telle qu’elle existe aujourd’hui. Bien que nous réalisions 80 % de

A: How have you been doing since our first
encounter in the last quarter of 2003?

Thierry Boutsen: Boutsen Aviation is now well
established in the business aviation community

as a serious and active brokerage firm. Our sales department
has grown and we sold 17 aircraft last year. We already
represented Piaggio, and since April, we are representing
the Brazilian manufacturer Embraer as well, for the Legacy

in all three versions: the corporate, and the two shuttle
versions. It represents a major step for us.

A: Why so much enthusiasm for Embraer?

T. B.: Because it is one of the major international aircraft
manufacturers. Legacy opened the door to business aviation
and the family is growing. Technically, the base platform

is perfectly fine, in terms of performance, as well as interior
volume and security. Over 9oo similar aircraft are flying today,
if one considers airliners, which have the same basic frame
as the Legacy. This represents a total of 6 million flying

hours without a single accident, which is quite

an achievement in terms of statistics.

A: How did your company grow?

T. B.: The sale of pre-owned aircraft was not

our ultimate goal. We did learn our craft selling them.
Back in 1997, all | had was my own experience as a user
of bizav. Since 2000, | put together the team as it is now.
Step by step we developed. We generate the bulk

of our income selling pre-owned aircraft, but with Embraer
we are stepping in another field altogether.
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notre chiffre d’affaires par la vente d'avions d’occasion, ce n’est pas
notre but unique. Le fait d’&tre entrés maintenant dans la cour des
grands avec Piaggio puis Embraer nous offre d’autres possibilités.

A. : Comment avez-vous constitué votre carnet d’adresses ?
T. B. : En plus de mon carnet d’adresses personnel, chaque avion
que nous représentons pour la vente génére environ cent nouveaux
contacts de personnes qui sont intéressées par ’achat d’un appareil.
Avec quatre-vingt-huit avions vendus jusqu’a présent, cela donne une
idée du nombre de contacts dans notre banque de données. Le monde
de l'aviation est un milieu relativement petit, méme s’il est planétai-
re. On arrive vite a connaitre beaucoup de gens qui font partie de ce
petit monde de l'aviation d’affaires.

A. : Quelles relations avez-vous avec vos concurrents ?
T. B. : C’est un métier od, bien sir, il faut défendre son business de
maniére relativement agressive, mais il est souvent plus bénéfique
de faire une affaire a deux plutdt que pas du tout. C’est une chose
quej’aiapprise relativement vite, et c’est ma maniére de faire de toute
facon. Dans ce milieu o tout le monde se connait et s’apprécie, les
vilains petits canards ne restent pas longtemps debout.

A. : Pourquoi avez-vous choisi de vous installer en
Principauté ?

T. B. :J’habite ici depuis 1984, Monaco est mon pays. Trés proche
de Cannes, aéroport réservé a ’aviation d’affaires, et de Nice, deuxie-
me plate-forme aéroportuaire de France, 'accés au monde entier
immédiat. Et puis la météo est excellente toute 'année !

A. : Quelle est votre appréciation du marché a ’heure
actuelle ?

T. B. : La reprise est bien 13, avec une meilleure demande. Et si ce
n’est pas encore le cas pour les plus anciens, les avions de qualité et
les plus récents ont repris de la valeur.

A. : Comment envisagez-vous ’évolution de votre société ?
T. B. : Nous avons franchi un pas trés important avec l'agence
Embraer et Piaggio, nous allons exploiter ce créneau a fond. En paral-
léle, nous continuons le courtage et le négoce d’avions d’occasion et
développons les services qui y afférent. Les clients sont trés deman-
deurs, c’est justifié et nous sommes la pour ca.

A. : Quels types de services proposez-vous ?

T. B. : Avant d’acheter l’avion pour le compte de nos clients, nous
nous obligeons a effectuer une expertise technique draconienne,
une recherche de propriété, 'analyse des livrets et 'historique de
’avion. Une fois l’avion acheté, nous proposons au client de nous
occuper de 'immatriculation, du financement, de I’assurance, de la
création de structure ou de société pour y enregistrer I'avion. Nous
avons quelques avions en management ol nous prenons en charge
toute la gestion de 'opération : le recrutement des pilotes, la plani-
fication de la maintenance, la gestion financiére de 'opération, etc.,
le client ne s’occupe que de donner ’heure de départ et la destina-
tion, on fait le reste !

A: How did you go about filling up your address book?
T. B.: Starting from nowhere, it still goes relatively fast.

Each aircraft that we have for sale brings in about a hundred

new contacts, people interested in buying a business jet.

With 82 aircraft sold to this day, that gives you an idea of our data
bank. It is a very small world, even though it is global. You soon get
to know a lot of people representing the world of business aviation.

A: How do you get along with your competitors?

T. B.: In this line of business, you have to protect yourself,

in a somewhat aggressive way at times, but it is much more beneficial
to co-broke a deal with someone rather than lose a deal altogether.

It is something | learned early on and it is my way of doing

things anyway. To close doors and risk losing everything

is not the way to make things happen. In this business, everyone
knows everyone else, and the bad players are soon out of the game.

A: Why are you based in Monaco?

T. B.: I have lived here since 1984. Monaco is my country.

With Nice close by, the second airport in France, we have
immediate access to the rest of the world. We have no maintenance
facilities, so being in a city or on an airport does not make

any difference. And besides, it never rains in Monaco!

A: How do you rate the market today?

T. B.: The boom is back, with a better demand.
Even if it is not quite the case for older aircraft, more
recent quality aircraft have gotten their value back.

A: How do you see your company evolving?

T. B.: We have opened a door with Embraer and Piaggio

for the sales of new aircraft, which we now will try to develop.
We also offer services, which is something that has developed
over the last three years. Customers are very keen on that.

It is justified and we are here to supply the demand.

A: What type of services do you offer?

T. B.: At Boutsen Aviation, our customer is sure to have the best
service for registration, financing, insurance, and the creation

of a structure or company to acquire and operate the aircraft.

All of these are part of a total package, with the added assurance

of getting a quality aircraft. Our technical expertise policy is well
developed and we know the market very well by monitoring it daily.
Our goal is to sell quality aircraft and to offer the best service there is.



Altitudes : Pour quelles raisons exercez-vous ce métier ?
James Healey : J’ai grandi a San Francisco en Californie, et je me
suis intéressé a l’aviation dés mon plus jeune age. J’ai commencé a
piloter a ’adolescence, obtenu ma licence de pilote de ligne a 25 ans,
avant de devenir instructeur et plus tard examinateur pour la FAA,
pendant une dizaine d’années, en Europe.

A. : Depuis combien de temps exercez-vous ce métier ?
J. H. : Depuis 25 ans. Au début de ma carriére, j’ai piloté pour une
compagnie de charter, en Californie, pour laquelle j’assurais égale-
ment la gestion. J’ai découvert 'Europe pendant des vacances en
1976, et les trois mois de vacances sabbatiques se sont prolongés.
J’ai commencé par vendre des avions pour une société allemande
basée a Cologne représentant différents avionneurs. Cessna m’a
embauché et j’ai travaillé a Bruxelles, en tant que responsable des
ventes des avions a hélice pour ’Europe, I’Afrique et le Moyen-Orient.
Le département Citation de Cessna m’a ensuite recruté. J’ai alors pris
la direction des ventes pour ces mémes territoires pendant une dizai-
ne d’années. Ensuite, Gulfstream International m’a proposé le poste
de vice-président des ventes. )’ai exercé ces fonctions pendant sept
ans avant de finalement fonder ma propre société, ici a Monaco.

A. : Quelle est la principale activité de votre société ?

J. H. : Masociété, Jet Alliance International, a signé un accord de par-
tenariat avec Bloomer de Vere Group Avia. C’est 'un des plus grands
courtiers d’avions d’affaires aux Etats-Unis, avec des bureaux dans
tout le pays. Nous traitons les acquisitions et les ventes d’avions d’af-
faires ainsi que le courtage et le conseil. Environ 20 % de mes activi-
tés consistent a conseiller mes clients, 40 % a les assister lors d’ac-
quisitions et les 40 % restants sont du courtage.

Altitudes: How did you get involved

in business aviation?

James Healey: | grew up in San Francisco, California

and became involved in aviation at an early age. | started flying
as a teenager, got my airline transport pilot license at 25,
became a certified flight instructor and was later

on an FAA examiner for ten years in Europe.

A.: How long have you been in the business?

J. H.: I have been in this business for 25 years.

Early in my career, | flew for a charter company in California

for which | was also an administrator. | came to Europe

on a sabbatical holiday for three months and ended up staying.
| started selling airplanes in Cologne for a German company
representing several aircraft manufacturers. Cessna recruited
me and | worked for them in Brussels for 7 years, ultimately
becoming responsible for propeller aircraft sales for Europe,
Africa and the Middle East. | then became director of sales

for the Citation division of Cessna for the same territories

and did that for ten years. Following that, Gulfstream International
hired me as vice-president of sales. | did that for seven years
and finally started my own company in Monaco four years ago.

A.: What is the core business of your company?

J. H.: My company Jet Alliance International is a joint venture

with Bloomer de Vere Group Avia. They are one of the largest jet
aircraft brokerage & acquisition companies in the US with offices
coast to coast. We do acquisitions, brokerage or sales of corporate
jets and pure aviation consulting. About 20% of my activities

are consulting, 40% is acquisition and 40% is brokerage.
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A. : Quel est lintérét d’une joint venture ?

J. H. : Cela donne accés a nos clients, non seulement au marché
européen, mais aussi nord américain. Si 'on souhaite faire ’'acquisi-
tion d’un avion d’affaires, environ 80 % d’entre eux sont basés aux
Etats-Unis. Si Uon ne posséde pas un accés direct a ce marché, on se
prive de la majorité des avions potentiels. La méme chose est vala-
ble dans l'autre sens, si 'on souhaite au contraire vendre un avion.
Le fait d’avoir une aussi large représentation nous offre un accés plus
direct a 90 % de la flotte mondiale d’avions d’affaires et du marché
global d’acheteurs potentiels. Nous avons le sentiment de bien cou-
vrir ces marchés, avec des gens trés compétents.

A. : Sur quel segment du marché vous positionnez-vous ?
J. H. : Nous ne traitons que les jets d’affaires méme si, occasion-
nellement, nous traitons une affaire concernant un avion de ligne,
comme par exemple lors de la conversion de ['un d’entre eux en
avion privé. Cependant, ’essentiel de nos activités concerne les jets
d’affaires, et plus précisément les avions de taille moyenne et les
avions grande cabine.

A. : Existe-t-il une différence entre les marchés nord amé-
ricain et européen ?

J. H. : Les mentalités sont trés différentes, tout comme la maniére
d’utiliser les avions. En Europe, il y a beaucoup moins de pilotes pour
des raisons évidentes liées aux distances géographiques, a la cultu-
re et aux restrictions. Il est beaucoup plus compliqué d’exploiter un
avion d’affaires en Europe.

A. : Comment se porte le marché selon vous ?

J. H. : Le marché est fluctuant, il est rarement constant et nous avons
connu des hauts et des bas impressionnants au cours des cinq der-
niéres années. De 1998 a 2005, les prix, les conditions et les termes
des transactions ont é&normément varié. Aujourd’hui, le marché retrouve
une certaine vigueur et 'on assiste a un rebond des prix des avions,
qu’ils soient neufs ou d’occasion. |

LE SITE INTERNET DE

JET ALLIANCE INTERNATIONAL
EST EN LIGNE DEPUIS LE

MOIS DE MAI, ILLUSTRE PAR

LE PHOTOGRAPHE PAUL BOWEN.
THE NEW JET ALLIANCE
INTERNATIONAL WEB SITE

HAS BEEN UP AND RUNNING
SINCE MAY, WITH DRAMATIC
ARTWORK BY PAUL BOWEN.

A.: What are the advantages of a joint venture?

J. H.: It gives our clients access not only to the European
market, but also to the North American market.

If they are acquiring an airplane, about 80% of the available
aircraft are based in the US. So if you’re looking to buy a corporate
jet, and you don’t have direct access to that American market,
you are depriving yourself of the vast majority of potential
airplanes. On the other hand, if you’re trying to sell an airplane,
the same thing is true. The fact that we have such wide
representation allows us to have more direct access

to 90% of the world’s fleet of airplanes and the world’s

market for potential buyers. We feel that we cover both

of those markets very well and with very experienced people.

A: What segment of the market are you targeting?

J. H.: We only deal in executive jets. Occasionally we deal

in airliner type airplanes, certainly converted airliners for VIP use,
but our focus is really executive jets, and within that,

the real focus is in the mid size and large cabin airplanes.

A: Is there a difference between

the American clientele and the European?

J. H.: The mentalities are very different and the ways
the airplanes are used are very different. There are fewer
pilots in the general population in Europe for various
cultural reasons, distances or restrictions.

It is more complicated to operate an airplane in Europe.

A: How do you rate the market today?

J. H.: The market fluctuates. It is not constant and we’ve seen
a huge roller coaster over the last five years. From 1998 to 2005
prices, conditions and terms have fluctuated tremendously.
The market is recovering right now and we are seeing

a lot of rebound in prices on new and used airplanes. B





