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The National Business Aviation Association’s
forthcoming trade show, to be held October
22-24, will be the next major business
aviation event not to be missed. New products are expected to
be announced, particularly from industry titans. But beyond that,
the NBAA will also be an opportunity to present a report on the
industry since last year's show, but more importantly the future
prospects in an uncertain but dynamic economic climate. It is in
this spirit that UJ Media is getting a new look and reinforcing its
editorial team with one of the industry's journalisticambassadors,
Sylvie Péron. Ms. Péron brings more than a decade of business
aviation experience and, effective September, she has joined

New perspectives

the Ultimate Jet team as co-editor and will
reinforce and perpetuate our editorial line as
we celebrate twelve years of existence. Our
evolution also continues on other fronts, that of social networks
as well as video to allow you to enjoy content more adapted to
industry demands and richer in terms of information. At a time
when some are shaking the foundations and the ecosystem of an
aviation sector adapting to the rhythm of the world economy, we
in our turn had to follow this process of renewal to accompany
this perpetually changing sector. We thank our current and future
partners who will allow us to continue to inform and promote
business aviation around the world.

Le prochain salon du National Business 14 : et viendra renforcer et pérenniser la ligne
P alon du Nat Une rentrée riche ¢ "9 pérenniser la lig
Aviation Association, qui se tiendra du 22 au . éditoriale d'Ultimate Jet, lequel célebre cette
24 octobre, sera le dernier grand événement €n perspectlves année ces douze ans dexistence. Notre

de l'aviation d'affaires a ne pas manquer. Si

riennefiltre pourl'heure, ilestn’en demeure pas moins quel'annonce
de nouveaux produits, notamment chez les constructeurs, est
attendue. Mais au-dela, le NBAA sera également l'occasion de
présenter, non seulement le bilan de cette branche de l'industrie
pour I'année passée, mais surtout ses perspectives dans un climat
économique incertain, quoi que dynamique. C'est dans cet esprit
qu'UJ Média fait peau neuve et renforce son équipe rédactionnelle,
avec l'arrivée de I'une des ambassadrices journalistiques de ce
secteur depuis plus d'une décennie : Sylvie Péron. Elle a ainsi
rejoint, depuis la rentrée, notre équipe en qualité de coéditrice

parcours devrait se poursuivre également
sur d'autres fronts, celui des réseaux sociaux, ainsi que de la vidéo,
afin de vous faire profiter d'un contenu que nous souhaitons plus
adapté a la demande et plus riche en termes d'information. A
I'heure ou certains bousculent les fondamentaux et I'écosysteme
d'une aviation vivant au rythme de I'économie mondiale, il nous
fallait a notre tour entreprendre cette démarche du renouveau afin
d'accompagner un domaine d'activité en perpétuel mouvement
; et remercier une nouvelle fois nos partenaires actuels et futurs
qui nous permettront de continuer a informer et a promouvoir
I'aviation d'affaires a travers le monde.
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Premier Pole créé en 2009, a l'origine de
Time to Fly, le Pole Navigabilité a assuré

la mise en place de plusieurs Organismes
d’Entretien, CAMO ou Organismes de
Production. Les experts Time to Fly
assurent ensuite un support complet,
allant d’audits ponctuels a I’externalisation.

Support pour la mise en place de camo, organismes
d’entretien ou organismes de production.
Sous-traitance de tdches de gestion de navigabilité
Audits et suivi de conformité / sécurité

Rédaction et gestion des MGN, MOE, MOP, manuels SGS
Expertise navigabilité : support achat daéronefs,
recovery, support entretiens majeurs

Externalisation systeme qualité

OPERATIONS
AERIENNES

Créé en 2013, il assiste les compagnies
aériennes, les opérateurs privés et les
opérateurs de travail aérien, dans tous
les domaines ayant trait a I’exploitation
et a la conformité reglementaire.

© Support pour l'obtention d’un cta

© Mise en conformité ncc et spo

© Etudes opérationnelles : dossier efb, agréments
spécifiques, enveloppes opérationnelles...

© Audits et suivi de conformité / sécurité

© Rédaction et gestion des manuels D’exploitation

© Externalisation systéme de gestion




Créé en juin 2015, propose des services
adaptés aux besoins des exploitants
aéroportuaires. Initialement axé sur la
certification EASA, P’activité du Pole
Aéroports se diversifie et Time to Fly
devient un acteur majeur du monde

de I’'aéroport.

Accompagnement a la conversion des certificats
de sécurité aéroportuaire

Audits de conformité post-certification
Externalisation du systéme de gestion et/ou du contréle
de la conformité

Production d’études aéroportuaires :

eisa, conception, études opérationnelles
Rédaction et gestion des manuels d’exploitation
Assistance juridique aéroportuaire
Accompagnement réglementaire a

l'utilisation des drones

L time
...‘4’ tOﬂy www.timetofly.fr
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Textron Aviation Opens New Parts
Facility In Australia

Textron Aviation Inc. announced in september 2019 the company
opened an aircraft parts warehouse in Australia to support its
industry leading fleet of business jets, turboprops and piston
aircraft. The parts warehouse will be co-located at Essendon Fields
Airport with Premiair Aviation Maintenance Pty Ltd, a Textron
Aviation Authorized Service Facility. «With Premiair established as
our new Authorized Service Facility for Australia, we are enhancing our
regional parts availability. This represents another step in our ongoing
commitment to Textron Aviation aircraft owners in Australia and across
the Asia-Pacific region» said Brad Thress, senior vice president of
Parts and Programs at Textron Aviation. Customers, operators,
MROs and channel partners will have the option to purchase factory
direct parts through Textron Aviation's ecommerce website or local
sales and support staff. Parts will be shipped locally from Essendon.
The new Australia facility follows the recent expansion of Textron
Aviation's Singapore parts warehouse to better serve customers in
the Asia-Pacific region.

Textron Aviation ouvre un nouveau centre
de pieces détachées en Australie

Textron Aviation Inc. a ouvert en septembre 2019 un entrepot de
pieces détachés en Australie destiné au soutien de I'ensemble
de sa gamme de jets d'affaires, de turbopropulseurs et d'avions a
pistons. L'entrepdt est situé sur l'aéroport d'Essendon Fields au
sein de Premiair Aviation Maintenance Pty Ltd, un centre de service
agréé par Textron Aviation. «Avec Premiair, nous souhaitons améliorer
la disponibilité de nos pieces dans la région. Ceci représente une
nouvelle étape dans notre engagement envers les propriétaires d'avions
Cessna, Beechcraft et Hawker, en Australie et dans toute la région Asie-
Pacifique» a souligné Brad Thress, vice-président principal des piéces
et programmes chez Textron Aviation. Les clients, les opérateurs,
les MRO et les partenaires de distribution auront la possibilité
d'acheter des piéces directement sur le site Web de Textron Aviation
ou aupres du personnel local de vente et de support. Les piéces
seront expédiées depuis Essendon. Ce nouveau site australien, fait
suite a I'agrandissement récent de I'entrepdt de piéces de Singapour
permettant re répondre au plus vite aux clients de Textron Aviation
dans la région Asie-Pacifique.



First G600 delivery

On August 8, 2019, Gulfstream Aerospace Corp. announced the
first customer delivery of its all-new Gulfstream G600 aircraft. The
milestone comes approximately one month after the aircraft earned
its U.S. Federal Aviation Administration (FAA) type and production
certificates. A U.S. customer took delivery of the aircraft at
Gulfstream's Savannah headquarters. «We always strive to exceed our
customers’expectations, and our first G600 delivery is a prime example of
that,» said Mark Burns, president, Gulfstream. «The effort put forth by
our team enabled this award-winning, technologically advanced aircraft
to move from certified to delivered in an extremely short period of time.
We are very proud of everyone who had a part in making this happen and
keeping our promise to customers, as is a Gulfstream tradition, of a 2019
entry into service».

=

Gulfstream

G

Gulfstream

Gulfstream livre le premier G600

Le premiere livraison d'un G600, dernier né de la gamme de
Gulfstream Aerospace est intervenue le 8 aolt 2019 sur le site du
constructeur a Savannah. Environ un mois auparavant la Federal
Aviation Administration (FAA) avait délivré a Gulfstream Aerospace
les certificats de type et de production du G600. L'appareil a été remis
a un client américain. « Nous nous efforgons toujours de dépasser les
attentes de nos clients, et la premiére livraison de notre G600 en est un
excellent exemple » a déclaré Mark Burns, président de Gulfstream
Aerospace avant d'ajouter : « Les efforts déployés par nos équipes ont
permis a cet appareil d'étre certifié et livré dans un délai extrémement
court. Nous sommes trés fiers de tous ceux qui ont contribué a la
réalisation de ce projet et qui ont tenu la promesse que nous avions faite
a nos clients, comme le veut la tradition de Gulfstream, d'une entrée en
service en 2019 ».
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Thierry Betbeze,
new Dassault Falcon Jet CEO

On September 1, 2019, the Dassault Falcon Jet (DFJ) Board of
Directors has appointed Thierry Betbeze, CEO of the wholly owned
Dassault Aviation subsidiary, which is responsible for Falcon
business aircraft marketing, sales and support in the Americas.

He had been serving as Senior Vice President of Finance at DFJ
since 2016. Betbeze replaces Jean Rosanvallon, who is stepping-
down after leading DFJ for 23 years. Rosanvallon, a 44-year Dassault
veteran, will serve as Special Senior Advisor to Dassault Aviation
Chairman & CEO Eric Trappier during a transition period.

«Thierry’s appointment is the latest in a number of recent changes
intended to reinforce our worldwide sales, marketing and customer
support effort» said Trappier. «His extensive experience in international
finance, along with the recent appointments of Carlos Brana, Executive
Vice President Civil Aircraft and head of Worldwide Falcon sales and
marketing, and Jean Kayanakis, Senior Vice President, Worldwide Falcon
Customer Service & Service Center Network, will ensure the enduring
success of the Falcon brand in today's demanding business aviation
environment.»

Thierry Betbeze,
nouveau CEO de Dassault Falcon Jet

Le conseil d'administration de Dassault Falcon Jet (DFJ) a nommé
Thierry Betbeze, PDG de la filiale a 100 % de Dassault Aviation, en
charge du marketing, des ventes et du support des avions d'affaires
Falcon en Amérique. Depuis 2016, il occupait le poste de vice-
président principal des finances chez DFJ.

Thierry Betbeze remplace Jean Rosanvallon, qui quitte ses fonctions
apres avoir dirigé DFJ pendant 23 ans. Avec 44 ans d'expérience chez
Dassault, Jean Rosanvallon, sera le conseiller spécial d’Eric Trappier,
président-directeur général de Dassault Aviation pendant une période
de transition. «La nomination de Thierry est la derniére d'une série de
changements récents visant a renforcer nos efforts mondiaux en matiere
de ventes, de marketing et de support client», a indiqué Eric Trappier.
«Sa vaste expérience de la finance internationale, ainsi que les récentes
nominations de Carlos Brana, vice-président exécutif de la division
Avions civils et directeur des ventes et du marketing mondial de Falcon,
et de Jean Kayanakis, vice-président principal du réseau mondial de
centres de service a la clientéle de Falcon, assureront le succés durable
de la marque Falcon dans I'environnement exigeant actuel».



WE ARE CHANGING THE WAY TO WATCH TV ON BOARD
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Airmont-Cast allows any passenger to display his personal streaming content on board,

via the existing satellite link.
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Swedish Air Ambulance Organisation
Acquires Six Pilatus PC-24s

After a long period of intensive and very professionally conducted
negotiations, the «Kommunalférbundet Svenskt Ambulansflyg» (KSA)
has opted for six Pilatus PC-24s in a fully equipped air ambulance
configuration. These PC-24s will provide aeromedical care across
Sweden from 2021.

KSA is a national organisation formed, mutually owned and financed
by all 21 regions in Sweden. The regions are responsible for ensuring
that everyone living in Sweden has equal access to good healthcare.
Time is the essence for patients in an emergency and given the
vastness of Sweden, the establishment of a national air ambulance
service provides all residents with access to rapid, professional
aeromedical care.Following an extremely intensive selection
process, Pilatus was naturally pleased with the award of the contract
for delivery of six PC-24s. The aircraft are scheduled for delivery to
KSA in 2021.

Oscar J. Schwenk, Chairman of Pilatus, commented as follows: «/'m
delighted to see the first air ambulance organisation in Europe opt to
buy the PC-24. The highly professional selection process confirmed
that the PC-24 is indeed the perfect aircraft for medevac missions.
I'm also particularly happy that we managed to carry the day with our
Swiss aircraft in a highly competitive market segment. We see further
worldwide market potential for our PC-24 in this area.»

KSA acquiert six Pilatus PC-24

Au terme de longues négociations, la société suédoise de transport
aérien médical «Kommunalférbundet Svenskt Ambulansflyg» (KSA)
a acquis six Pilatus PC-24. Configurés en version ambulance, ces
appareils effectueront des missions sanitaires dans toute la Suéde a
partir de 2021. KSA est une organisation nationale fondée, détenue et
financée mutuellement par les 21 régions suédoises. Chaque région
a la responsabilité de veiller a ce que tous ceux qui vivent en Suede
aient un acces égal a des soins de santé de qualité.

Compte tenu de limmensité du territoire sueédois, la création
d'un service national d'ambulance aérienne permet a tous les
résidents d'avoir accés a des soins médicaux aériens rapides.
Aprés un processus de sélection extrémement intensif, Pilatus s'est
naturellement félicité de l'attribution du contrat pour la livraison de
six PC-24. Les appareils devraient étre livrés a KSA en 2021.

Oscar J. Schwenk, Président de Pilatus déclare « étre ravi de voir que
la premiére organisation d'ambulance aérienne en Europe ait retenu le
PC-24. Le processus de sélection tres rigoureux a confirmé que le PC-
24 était l'avion idéal pour les missions d'évacuation sanitaire. Je suis
également particuliéerement heureux que nos avions aient été retenus sur
ce segment trés compétitif. Nous prévoyons dans ce domaine d'autres
opportunités sur le marché mondial pour notre PC-24 . »



Air Charter Service
expands Spanish presence

Aircraft charter specialist, Air Charter Service (ACS), has moved
its Spanish operation to new larger premises in Madrid, double the
size of the previous office, following a strong year in 2018. James
Fitzgerald, managing director of the office says: “This is an exciting
step for ACS Spain — this year we have added several new faces to
our team, to help us to build on last year's impressive growth. We had
our most successful year ever in 2018, our tenth anniversary, and we
are currently surpassing that this year in terms of charter numbers,
revenue and margin.

The Spanish economy is the thirteenth largest in the world, ACS
notes, and the country is home to some of the world's largest
businesses, with more than 20 in Forbes' list of The World's Largest
Public Companies. Spain also has two of the top 10 busiest airports
in Europe.

ACS étend sa présence en Espagne

Air Charter Service (ACS), entreprise spécialisée dans l'affretement
d'avions, a pris possession de nouveaux locaux plus spacieux a
Madrid, apres avoir réalisé une excellente année 2018. « C'est une
étape importante pour ACS Espagne. Nous avons recruté plusieurs
personnes pour renforcer notre équipe et poursuivre la croissance
impressionnante de I'année 2018, année de notre dixieme anniversaire, la
plus réussie de notre histoire. Nous surpassons actuellement les chiffres
de 2018 en termes de nombre de vols affrétés, de revenus et de marge »
a déclaré James Fitzgerald, directeur général du bureau madrilene.

ACS note également : «/'économie espagnole est la treizieme du monde,
et certaines des plus grandes entreprises mondiales, dont une vingtaine
estinscrite dans la liste Forbes, sont implantées dans le pays. L'Espagne
posséde aussi deux des dix aéroports les plus fréquentés d’Europe»

Ultimate Jet 1 13
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Falcon 900 EX «Thermidor»
by Happy Design Studio

Didier Wolff, founder of Happy Design Studio in France, has
completed the exterior design of Olivier Dassault's Falcon 900EX for
which he was commissioned. The designer explains : « International
Businessman, engineer, photographer, pilot and deputy of the French
National Assembly, Mr. Olivier Dassault embodies the highest French
values. This means personalizing his new Falcon 900 EX called for a
prestigious exterior design to represent the famous name of Dassault
and the French Nation ».

Inspired by Olivier Dassault's ethic, The emblematic design bridges
together the fame, and the man'’s successes in both civil and military
aviation along with the French Republican values.

Attentive to every details, the Deputy added a specific request: to
show on the livery, Captain Guynemer's famous motto: « Faire face ».
Georges Guynemer was a bold aviator, a famous fighter pilot who
fell in action in 1917, and whose name was given to the first class of
the French Air Force Academy (created in 1935) from which Olivier
Dassault graduated with honors. At the crossroads of business and
military aviation, the tricolor livery named “Thermidor’, refers to the
11th month of the French Republican calendar: “from the heat both
solar and terrestrial that ignites the air from July to August” and
was given to the new design due to the extreme weather conditions
through which the livery was painted in August 2019.

As a backdrop, the fuselage is painted with four subtle gray shades
stretching and adjusting to the top of the drift. A trilogy of blue,
white and red stripes appears on both sides of the plane’s radome
and thickens as it covers the aircraft's back. The Falcon 900EX «
Thermidor » was painted at Le Bourget by SATYS according to the
highest standards and under the supervision of Dassault Falcon
Service and Didier Wolff himself. The level of attention which arose
during the painting phase for such a design, matched the challenge
which was at stake and took not less than 5 weeks and 2600 men
hours.

Falcon 900 EX «Thermidor»
by Happy Design Studio

Happy Design Studio a dévoilé en septembre la superbe livrée
réalisée sur le Falcon 900EX d'Olivier Dassault. « Homme d'affaires
international, ingénieur, photographe, pilote et député a I'Assemblée
nationale francaise, le petit-fils de Marcel Dassault incarne les
plus hautes valeurs frangaises » souligne Didier Wolff, designer et
président directeur général d'Happy Design Studio, qui explique :

« Notre travail a consisté a personnaliser le nouveau Falcon 900 EX
d'Olivier Dassault en concevant une décoration extérieure rappelant a la
fois le nom prestigieux de Dassault et la nation frangaise ».

Inspirée par I'éthique d'Olivier Dassault, cette livrée emblématique,
baptisée « Thermidor », associe la notoriété, les succes de I'homme
dans l'aviation civile et militaire ainsi que les valeurs républicaines
frangaises de ce dernier. Attentif a chaque détail, le député a demandé
spécifiguement a ce que la fameuse devise du Capitaine Guynemer «
Faire face », qui est aussi celle de I'Ecole de I'Air frangaise dont Olivier
Dassault fut diplémé avec mention, apparaisse sur I'avion.

Représentative a la fois de I'aviation d'affaires et de l'aviation militaire,
la livrée tricolore «Thermidor», fait référence au onzieme mois du
calendrier républicain frangais : « de la chaleur solaire et terrestre
qui enflamme l'air de juillet & aodt ». Elle a été donnée a la nouvelle
conception en raison des conditions météorologiques extrémes du
mois d'aolt 2019 au cours duquel les travaux de peinture ont été
effectués. En toile de fond, le fuselage est peint de quatre nuances
de gris subtiles qui s'étirent et s'ajustent jusqu'au sommet de la
dérive. Une trilogie de bandes bleues, blanches et rouges apparait
des deux c6tés du radéme de l'avion, et s'épaissit pour couvrir le dos
du fuselage.

L'appareil a été peint au Bourget par SATYS selon les plus hauts
standards de qualité, sous la supervision de Dassault Falcon Service
et de Didier Wolff lui-méme. Ces travaux de peinture ont duré cing
semaines et ont nécessité 2600 heures de travail.



When it comes to efficiency and flexibility, the Falcon 2000LXS is everything you want in a business jet. And then some. A range of 4,000 nm/7,410 km.
Advanced aerodynamics and wing design for short-field capability. A spacious cabin with every amenity. High-speed connectivity. And to top it off,
lower direct operating costs. The Falcon 2000LXS. Nothing less will do.

'Falcon 200000

Cs)
WWW.FALCON2000OLXS.COM | FRANCE: +33 147 118868 | USA: +1 201 541 4600 A AVIATION

ENGINEERED WITH PASSION



.l NEWS I OPERATOR | 16

|| l?

CAE to enter 15-year exclusive business
aviation training services agreement with
Directional Aviation Capital affiliates

CAE announced in August 2019 that it has entered into a strategic
partnership with Directional Aviation Capital (DAC), one of the largest,
fastest growing, and most innovative corporate aviation service
companies globally.

As part of this transaction, CAE will form a joint venture with DAC's
affiliate, Volo Sicuro, LLC and acquire for approximately USS85
million a fifty-percent stake in SIMCOM Holdings, Inc. In addition,
DAC's affiliated business aircraft operators, which include Flexjet,
Flight Options, Flairjet, Sirio, Nextant Aerospace and Corporate
Wings will enter into a 15-year exclusive training services agreement
with SIMCOM and with CAE. Together, these aircraft operators have
a rapidly growing fleet of approximately 175 business aircraft. In
addition, to enhance its training offering, SIMCOM will purchase
equipment from CAE's latest product offering, including five full flight
simulators.

CAE conclut un accord exclusif de
formation avec les filiales de Directional
Aviation Capital

CAE a annoncé fin aout 2019 qu'un partenariat stratégique avait été
signé avec Directional Aviation Capital (DAC), I'une des entreprises
de services d'aviation d'affaires les plus importantes au monde et qui
connait actuellement une croissance des plus rapides. Dans le cadre
de cette transaction, CAE créera une coentreprise avec Volo Sicuro,
filiale de DAC, et fera I'acquisition pour environ 85 millions de dollars
américains, d'une part de 50 % dans SIMCOM Holdings.

Les exploitants d'avions d'affaires affiliés a DAC, dont Flexjet, Flight
Options, Flairjet, Sirio, Nextant Aerospace et Corporate Wings,
signeront pour leur part une entente exclusive de formation avec
SIMCOM et CAE pour les 15 prochaines années. Ensemble, ces
exploitants détiennent une flotte d'environ 175 avions d'affaires. Afin
d'améliorer son offre de formation, SIMCOM s'équipera de matériel
CAE de derniére génération, dont cing simulateurs de vol.



LI

)

WA e I-\'
d“‘{‘.&-‘.‘lb,"h}!‘_\ e sy
B L e AN PR R

N

Execujet expands fleet with
three long-range jets

ExecuJet, a subsidiary of Luxaviation group is expanding its
managed fleet with the three more long-range jets - a Bombardier
Global Express, a Bombardier Global 7500 and a Dassault Falcon 8X.

The Global Express is now available to charter. It was recently
refurbished to an ultra-luxury specification and has a capacity for up
to 14 passengers. With a range of 6,200nm, the aircraft can fly non-
stop from London to Singapore.

The Falcon 8X which will be based in Malaysia has a 6,450nm range
and can link important city pairs nonstop, including Hong Kong -
Paris, London - Cape Town and Los Angeles - Beijing.

Niclas von Planta, Vice President, Execudet Europe said : «Our
customers are increasingly looking to long-range jets to support their
needs in today’s global business environment. We're answering that
demand with our expanded fleet capabilities, particularly the new Global
Express, which can be chartered from today.»

Execu]jet élargit sa flotte avec trois jets
haut de gamme

Execudet a renforcé sa flotte en introduisant trois jets de haut de
gamme: un Bombardier Global Express, un Bombardier Global 7500
et un Dassault Falcon 8X.

Le Global Express, récemment remis a neuf, est disponible a
la location. Il peut accueillir jusqu'a 14 passagers. Sa distance
franchissable de 6 200 nm, lui permet de relier Londres a Singapour
sans escale. Le Falcon 8X, basé en Malaisie, peut franchir 6 450 nm
et ainsi effectuer sans escale des trajets comme Hong Kong - Paris,
Londres - Cape Town ou Los Angeles - Beijing.

« Nos clients se tournent de plus en plus vers les jets a long rayon
d’action qui conviennent le mieux a leurs besoins dans l'environnement
commercial mondial d'aujourd’hui. Nous répondons a cette demande en
augmentant les capacités de notre flotte, en particulier avec le nouveau
Global Express, qui peut étre affrété dés aujourd’hui » précise Niclas von
Planta, Vice-Président d'ExecuJet Europe.
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Embraer Presents New Showroom for
Business Jet Customization at LABACE

Embraer Services & Support has showcased its TechCare Space at the
2019 edition of LABACE—Latin America's largest business airshow.
This space includes a broad portfolio of interior design elements
from the best manufacturers in the aircraft customization market.
This collection represents the new Interior Workshop showroom at
Sorocaba Service Center, Brazil. Embraer’s Interior Workshop has
two strategic partners in Latin America: Embraer Design Operations
(EDO) and F/LIST Brasil which have a great expertise in high-end
cabin interior services, from on-site repairs and upholstery services
to cabin interior upgrades and complete retrofits. Both partners
offer customization and redesign services, which involve replacing
carpets, fabrics and leather, among other processes, in addition to
varnish and veneer work as well as flooring installation, in stone,
wood, vinyl and leather.

Among the outstanding projects already developed by the Interior
Workshop is the complete revitalization of a 10-year-old Legacy 600,
with the replacement of leather armchairs, removal and application
of varnish on wood surfaces, replacement of carpet and vinyl flooring
installation in the galley. The business model of the Sorocaba Service
Center, which just completed five years of operation, is based on
the One-Stop-Shop concept. With one stop, Embraer customers
have access to an integrated portfolio of solutions ranging from
scheduled maintenance to various types of services on their aircraft,
such as minor repairs or complete tailor-made interior and exterior
renovations, enhancing their ownership experience.

«We are working to consolidate the One-Stop-Shop concept to become
one of the most complete service centers in the region. Through a brand-
agnostic growth strategy we are developing new markets to offer our
services to more aviation customers,» says Everton Vicente de Lima,
General Manager of the Service Center. To streamline the aircraft
customization process, Embraer has launched an iPad app for
customers to evaluate and validate various aircraft configurations
with immediate visualization of selected interior and exterior design
options. The application shows the materials and colors available,
allowing the customer to select every detail, simulate from multiple
paint schemes, choosing color and pattern composition, saving
options for later comparison and refinement of final selection.

Embraer présente son nouveau showroom
durant le salon LABACE

Embraer Services & Support a présenté son « TechCare Space »
durant I'édition 2019 de LABACE, le plus grand salon de I'aviation
d'affaires en Amérique latine. Ce showroom comprend de
nombreuses présentations de décoration intérieure réalisées
par différentes entreprises spécialisées dans les aménagements
d'avions. Cette collection représente les capabilités du nouvel Atelier
Intérieur qu'Embraer a créé dans son centre de Sorocaba, dans
I'état de Sao Paulo au Brésil. I'Atelier Intérieur d’Embraer travaille
avec deux partenaires stratégiques en Amérique latine : Embraer
Design Operations (EDO) et F/LIST Brasil. Les deux partenaires qui
possédent une grande expertise dans les aménagements intérieurs
de haut de gamme, offriront désormais de nombreux services de
personnalisation et de réaménagement, comme le remplacement
de tapis, de tissus ou de cuir, en plus des travaux de vernissage et
de placage ou encore la pose de revétements de sol en pierre, bois,
vinyle ou cuir

Parmi les projets déja développés par « [Atelier Intérieur », figure
le réaménagement complet d'un Legacy 600 vieux de 10 ans. Les
travaux ont consisté a remplacer les fauteuils en cuir, vernir les
surfaces en bois, changer les moquettes et poser des revétements
de sol dans le galley. Le modele économique du centre de Sorocaba,
en service depuis cing ans, repose sur le concept de guichet unique.
Les clients d’Embraer ont ainsi accés a un éventail de solutions
intégrées allant de I'entretien périodique a divers types de travaux sur
leurs avions, tels que des réparations mineures ou des rénovations
intérieures et extérieures personnalisées.

«Nous consolidons le concept de guichet unique pour devenir I'un des
centres de services les plus complets de la région. Grace a une stratégie
de croissance, nous développons de nouveaux marchés pour offrir nos
services a un plus grand nombre de clients», souligne Everton Vicente
de Lima, Directeur Général du centre de services. Afin de rationaliser
le processus de personnalisation des avions, Embraer a lancé
une application iPad permettant aux clients d'évaluer et de valider
diverses configurations d'avions avec une visualisation immédiate
des options proposées pour le design intérieur et extérieur.Grace
a cette application, le client peut sélectionner les matériaux et les
couleurs disponibles et simuler, a partir d'un choix de plans de
peinture, la livrée finale de I'appareil.
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Green Motion Solutions:anewonehundred
per cent electric customized service

Green Motion Solutions is an exclusive transport company using
chauffeured Tesla electric vehicles and offering high-end quality
services. Based near Chambery, in French Savoie, the service is run
within the Rhoéne-Alpes region, commuting between the region’s
airports such as Lyon, Annecy, Grenoble and Geneva in Switzerland,
to the client’s final destination. Sustainable development and the
preservation of the environment are the company's core strategy.

«We hope that trip after trip, mentalities will change, bringing more people
to eco-driving and electric vehicles,» says Manager Caroline Mugniéry.
«Our customers are attracted by the aesthetics of the vehicles, and once
inside, they are surprised by the quiet ride, the spacious cabin and the
exceptional qualities of the cars. They enjoy a real experience in a high-
technology bubble.» A pioneer in the sector of limousine service, the
company is constantly innovating to answer customers’ needs.

Green Motion Solutions : un nouveau
service personnalisé, 100% électrique.

Green Motion Solutions est une société de transport utilisant des
véhicules électriques Tesla avec chauffeur, qui assure des services
haut de gamme en Rhdne-Alpes. Basé pres de Chambéry, en Savoie
frangaise, le service est assuré depuis les aéroports de la région
comprenant Lyon, Annecy, Grenoble ainsi que Genéve en Suisse,
jusqu'a la destination finale du client. Le développement durable et
la préservation de I'environnement sont au coeur de la stratégie de
I'entreprise.

«Nous espérons qu'a chaque voyage, les mentalités évolueront et qu'un
plus grand nombre de personnes se tourneront vers |'éco-conduite et
les véhicules électriques. Nos clients sont attirés par l'esthétique des
véhicules, et une fois a l'intérieur, ils sont surpris par le silence, la cabine
spacieuse et les qualités exceptionnelles de ces voitures. lls profitent
d'une véritable expérience dans une bulle de haute technologie.»
explique Caroline Mugniéry, directrice de Green Motion Solutions.
L'antreprise, pionniere dans le secteur du service de limousine, innove
constamment pour répondre aux besoins de ses clients.



Comlux achieves IS-BAO Stage 3 aircraft
management operations

Comlux announced that its VIP operations division in Europe Comlux
Malta Ltd has been awarded the Certificate of Registration to the
International Standard for Business Aircraft Operations (IS-BAO)
Stage 3 by the International Business Aviation Council (IBAC). The
approval confirms that the Safety Management System (SMS) is fully
integrated into Comlux Aviation's aircraft management operations
and that the company consistently maintains the highest standards
of safety and security in the aviation industry.

Andrea Zanetto, CEO Comlux Aviation says, «We are very proud to
Join the select group of companies worldwide which have reached the
ISBAO Stage 3, the highest-level registration issued by IBAC. Thanks to
the commitment, dedication and «safety» culture of all our employees
around the world, it took us only 4 years to improve from IS-BAO Stage 1
to IS-BAO Stage 3.»

Comlux agréée IS-BAO Stage 3

La division européenne Operations Comlux Malta Ltd de Comlux a
recu de I'International Business Aviation Council (IBAC) le certificat
de conformité a la norme internationale IS-BAO Stage 3 (International
Standard for Business Aircraft Operations). Cet agrément confirme
que le systeme de gestion de la sécurité est entierement intégré
aux activités de gestion des aéronefs de Comlux Aviation et que
I'entreprise répond en tous points aux normes de sécurité et de
s(reté les plus élevées en vigueur dans l'industrie aéronautique.

« Nous sommes tres fiers de rejoindre le petit nombre d'entreprises qui
ont atteint l'étape 3 de I'|S-BAQ. Grace a I'engagement, au dévouement
et a la culture «sécurité» de tous nos employés a travers le monde, il ne
nous a fallu que 4 ans pour passer de I'1S-BAO Stage 1 a I'lS-BAO Stage 3.
» a déclaré Andrea Zanetto, PDG de Comlux Aviation.
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Air BP Expands its Carbon Offset
Program for Business Aviation

Air BP has focused on the expansion of its pioneering carbon offset
program for business aviation in Brazil during the 2019 edition of
LABACE, the business aviation airshow in Latin America. The program
will be extended to two of Voa S&o Paulo’s airports, a Brazilian private
airport administration consortium, which are now part of Air BP's
supply network. Jundiai and Amarais airports are the first to join the
program and there is the potential to expand the offer to more of Voa
S30 Paulo’s locations in the future.

«We are very proud of this new collaboration with Voa Sdo Paulo. Our
carbon offset program, which complements our existing focus on
customer service and safety in operations, is a significant step towards
making Brazilian business aviation more sustainable,» said Ricardo
Paganini, general manager, Air BP South America.

Air BP launched its carbon offsetting offer for business aviation in
Brazil in 2018. Its first customer, business aircraft management
company Avantto, offset more than 1,000 tons of carbon emissions
from Jun. 18 to May 2019 - the equivalent of 1,588 trips from Sao
Paulo to Angra dos Reis. The agreement with Avantto has been
renewed for another year, enabling customers to offset the emissions
related to the fuel supplied to the company by Air BP.

Air BP étend son programme de
compensation carbone pour 'aviation
d’affaires

Air BP, fournisseur international de carburants et de services pour
I'aviation, a mis l'accent sur I'expansion de son programme de
compensation carbone pour l'aviation d'affaires au Brésil lors
du salon de l'aviation d'affaires en Amérique latine, LABACE. Le
programme a été étendu a deux aéroports de Voa Sao Paulo, un
consortium d'administration aéroportuaire privé brésilien, qui font
désormais partie du réseau d'approvisionnement d'Air BP. Les
aéroports de Jundiai et d’Amarais sont les premiers a rejoindre le
programme et |'offre pourra étre étendue a d'autres sites de Voa Sédo
Paulo dans le futur.

«Nous sommes trés fiers de cette nouvelle collaboration avec Voa Sdo
Paulo. Notre programme de compensation des émissions de carbone,
constitue un pas important vers une aviation d'affaires brésilienne a
I'empreinte carbone diminuée » a souligné Ricardo Paganini, directeur
général d'Air BP South America.

Air BP, qui a lancé son offre de compensation carbone pour I'aviation
d'affaires au Brésil en 2018 a permis a son premier client, la société
de gestion d'avions d'affaires Avantto, de compenser plus de 1 000
tonnes d'émissions de carbone entre juin 2018 et mai 2019, soit
I'équivalent de 1 588 voyages de Sao Paulo (SP / HBR) a Angra dos
Reis (RJ). L'accord avec Avantto a été renouvelé pour une année
supplémentaire, permettant aux clients de compenser les émissions
liees au carburant fourni a I'entreprise par Air BP.
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BUSINESS
INSIDER

| BUILDING A ROBUST
\ AND DIVERSE WORKFORCE

Many aviation companies around the world are beginning to feel the sting of a skilled labour shortage—and
that means aircraft owners and operators may need to rethink their practices for attracting, hiring, retaining
and promoting great candidates

UNE RESOURCE FRAGILE
ET INDISPENSABLE : A LA
RECHERCHE DE LHUMAIN

De nombreuses entreprises aéronautiques dans le monde commencent a ressentir les effets d'une pénurie
de main-d'ceuvre qualifiée. Les propriétaires et exploitants d'aéronefs devront peut-étre repenser leurs
pratiques pour attirer, embaucher et fidéliser de bons candidats.

By/par Rene Banglesdorf
©Piper - ©DR

-

Ultimate Jet 1 27



.l BUSINESS INSIDER 1 28

L ooking around conferences and industry events, the
predominant representation is ‘pale, stale and male/

according to a female friend in the industry. In short, our talent pool

is aging white men, and as retirement looms, that pool is shrinking.

THINKING OUTSIDE OF THE BOX

Millennials (current age 24-38) make up roughly half of the current
workforce, with an expectation it will be nearly 75% in 2030. Women
make up 47% of the workforce in the US, with similar numbers across
Europe. Yet, Millennials are not entering the aviation workplace in the
record numbers we need, and women still represent less than 10% of
leadership in the industry.

With pilot shortages forcing compensation sky-high and
corresponding deficits with mechanics in the pipeline, companies
need to think outside of the box about their labour force. Many will
have to make adjustments to survive. These come in the form of
leadership, culture and communication.

B assistance des conférences et des événements organisés
par I'industrie aéronautique est majoritairement «pale, fade et
masculine» me confiait une amie travaillant dans le secteur. En bref,
notre réservoir de talents est constitué d’hommes blancs vieillissants
et, a mesure que la retraite approche, ce réservoir s'amenuise.

ELARGIR LES CRITERES
DE RECRUTEMENT

Les Millenials ou “Génération Y" (toutes les personnes nées entre
1980 et 2000) représentent environ la moitié de la population
active actuelle. Elle devrait atteindre 75% en 2030. Les femmes
représentent 47% de la population active aux Etats-Unis comme en
Europe. Cependant, le nombre de Millennials qui intégrent le secteur
de l'aviation ne suffit pas a combler les besoins en recrutement des
entreprises, et moins de 10% des postes de direction dans l'industrie
sont occupés par des femmes.

La pénurie de pilotes et le manque de mécaniciens imposent de
trouver de nombreuses compétences et pour cela les entreprises
doivent élargir leurs criteres de recrutement. Beaucoup d'entre elles
devront s'adapter pour survivre, et pour cela remettre en cause leur
management, leur culture et leur communication.



DIVERSE WORKFORCE

Company leaders need to understand the benefits and promote
the benefits of having a diverse workforce. Diverse backgrounds,
education, ages and genders brings more perspective to the
table, often driving innovation and creative problem solving.

Candidates look for role models and potential career paths. If
they don't see anyone who looks like them in a leadership role,
they may choose a company where they can better envision
themselves developing.

Furthermore, investors are increasingly demanding diversity
at the executive and board level as an indicator of a healthy
organization. Government entities in Europe and California are
pressing for better representation of women on boards. This is
turning the tide toward developing and hiring diverse leaders.

y = UNE MAIN D’GEUVRE
p,'per DIVERSIFIEE
FREEDOM OF ' = Les dirigeants d'entreprise doivent comprendre que bénéficier

d'une main-d'ceuvre diversifiée présente de nombreux avantages
et apprendre a promouvoir ces avantages. Dans un groupe, la
diversité des origines, de I'éducation, des ages et des sexes offre
plus de perspectives et favorise I'innovation et la créativité.

Les candidats recherchent des modéles dans la hiérarchie et
souhaitent une évolution de carriere intéressante. S'ils sentent
que qu'ils ne sont pas en phase avec leur management, ils auront
tendance a se tourner vers une autre entreprise qui corresponde
mieux a leurs valeurs et qui leur offre des perspectives de
développement conformes a leurs attentes.

Par ailleurs, les investisseurs exigent désormais une plus
grande diversité au niveau des directions et des conseils
d'administration, considérant que cet indicateur traduit une
organisation saine.

En Europe et en Californie, les autorités gouvernementales
promeuvent l'accession des femmes dans les conseils
d’administration. Autant de facteurs qui changent la fagon
d'appréhender les embauches des futurs dirigeants.
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ENJOYING THE WORKPLACE

Good leadership drives results and a sense of community. Employees
want to enjoy their work and their workplace. This is where efforts
both small and large are important.

The little things that mean a lot are celebrating personal
accomplishments, like birthdays, graduations and marathon
completions—or giving everyone an afternoon off after a particularly
hard-fought deadline.

Being a part of something meaningful is also important. This is
where general aviation endeavours can outshine just about every
other industry. GA airplanes provide relief in times of natural disaster,
transport organs and life-saving medications, deliver cancer patients
to treatment at no charge through volunteer organisations, and give
first-responders and missionaries access to areas inaccessible
otherwise.

Many of these endeavours go unrecognised largely because private
aviation is, well, private. But in as much as you can share, being a part
of something bigger than just revenue is important to many diverse
people—Millennials, in particular.

e

ﬂbq-

AIMER SON LIEU DE TRAVAIL

Un bon leadership génere des résultats et accroit le sens de la
communauté. Les employés veulent aimer a la fois leur travail et
leur lieu de travail. C'est la que les efforts, petits et grands, sont
importants. Les petites choses comptent beaucoup : valoriser les
réalisations personnelles, célébrer les anniversaires, les remises de
diplémes et les victoires de marathon, donner a tout le monde un
apres-midi apres un travail ayant demandé un effort particulierement
intense.

Se sentir partie prenante de quelque chose de significatif est
également important. Les activités de l'aviation générale ont
l'avantage de pouvoir étre mises en avant dans de nombreuses
situations et éclipser a peu pres toutes les actions des autres secteurs
de l'industrie. Les avions légers et les avions d'affaires peuvent porter
secours en cas de catastrophe naturelle, ils peuvent transporter des
organes et des médicaments, assister des orgnisations bénévoles
en acheminant gratuitement vers les hopitaux des patients atteints
de cancer ou encore accéder rapidement a des zones inaccessibles.

Un grand nombre de ces actions sont méconnues, notamment parce
que l'aviation privée est effectivement bien privée. Pourtant le fait
d'étre associé a quelque chose de plus grand que la simple recherche
du gain est important pour de nombreuses personnes, notamment
pour les Millennials.




Meaningful endeavours don't have to be philanthropic in nature,
either. The year the Fiat was re-launched in the U.S., the general
manager of the Austin, Texas location rallied her team of
Millennial sales professionals to break the North American sales
record for single-month sales. She did it by listening to what
was important to them and creating an environment where they
could sell in the way they liked to buy. Being a part of something
revolutionary proved motivational.

IMPETUS FOR EXCELLENCE

Communication is the final key to attracting, retaining and
promoting a diverse and inclusive workforce. Again, the impetus
for excellence comes from the top down. As leaders, we must
be careful about unconscious bias, which is often defined as
prejudice or unsupported judgments in favour of or against one
thing, person, or group as compared to another, in a way that is
usually considered unfair.

Being aware of the conundrums this can cause helps alleviate
it, while not addressing it tends to limit us. In the Fiat example,
if the GM had the unconscious bias that Millennials don't like to
work hard, which is a stereotype of that generation, she wouldn't
have broken sales records held by more established dealer
groups with seasoned professionals. The same holds true for
gender. When given a chance, women have proved capable of
doing most everything men can do in this field.

Les efforts significatifs ne doivent pas non plus étre de nature
philanthropique. L'année ou Fiat a relancé son activité aux
Etats-Unis, la directrice générale de la succursale d'Austin, au
Texas, a réuni ses vendeurs, une équipe de Millenials, en leur
fixant comme objectif de battre le record mensuel de ventes sur
le territoire nord-américain. Elle I'a fait en écoutant ce qui était
important pour eux et en créant un environnement dans lequel
ils pouvaient vendre comme ils auraient souhaité acheter. Faire
partie de quelque chose de révolutionnaire est tres motivant.

VALORISER CEXCELLENCE

La communication est la clé ultime pour attirer, retenir et
promouvoir un effectif diversifié et attaché a lI'entreprise.

Encore une fois, valoriser I'excellence doit étre une initiative du
management. En tant que dirigeants, nous devons faire attention
aux préjugés inconscients, aux jugements sans fondement
en faveur ou a I'encontre d'une chose, d'une personne ou d'un
groupe, d'une maniere généralement considérée comme injuste.

Etre conscient des problémes que cela peut causer aide & les
atténuer, mais ne pas les résoudre a tendance a nous limiter.

Dans l'exemple de Fiat, si la GM avait nourri le préjugé
inconscient que les Millennials n'aiment pas travailler dur,
ce qui est un stéréotype de cette génération, elle n‘aurait pas
battu le record de ventes détenu par les vendeurs chevronnés
des concessionnaires établis. La méme chose est vraie pour
le genre : lorsqu'elles en ont eu I'occasion, les femmes se sont
montrées capables de réaliser dans un domaine donné tout ce
que les hommes pouvaient faire dans ce domaine.

Ultimate Jet | 31



.l BUSINESS INSIDER 132

BAD PRESS HURTS

What you say can also be overshadowed by what you
don't say. If recent harassment cases haven't caused
you to examine your communications policies regarding
workplace tolerance of unacceptable practices, you
might want to add that to your annual goals. Bad press
hurts more than your stock value; it cripples hiring
managers, especially those who have been tasked with
diversifying your workforce.

In conclusion, if you want to strengthen your workforce,
consider all the candidates, not just the ones who look
like you, stretch your leadership skills to value the
benefits of differences, and make sure your verbal and
non-verbal communications back that up. And if your
company is doing something great or different, be sure
to celebrate that!

UNE MAUVAISE PRESSE
EST DEVASTATRICE

Ce que vous dites peut occulter ce que vous ne dites pas.
Si les affaires de harcelement récentes ne vous ont pas
amené a réexaminer votre politique de communication
en matiere de tolérance des pratiques inacceptables sur
le lieu de travail, peut-étre pourriez-vous ajouter cela a
vos objectifs annuels.

Une mauvaise presse fait plus de mal que I'état de la
valeur de votre stock : elle paralyse les responsables
du recrutement, en particulier ceux qui sont chargés de
diversifier vos effectifs.

En conclusion, si vous voulez renforcer vos effectifs,
évaluez tous les candidats, et pas seulement ceux qui
vous ressemblent, élargissez vos compétences en
management pour apprendre a valoriser les avantages
des différences et assurez-vous qu'ils soient relayés
dans votre communication verbale et écrite. Et si votre
entreprise se distingue en faisant quelque chose de
remarquable et de différent, faites-le savoir!

René Banglesdorf is the CEO of Charlie Bravo
Aviation, a Texas-based aircraft broker. She is
an advocate for women in aviation within several
organisations. She also hosts two widely available
podcasts and has just released her latest book,
Stand Up: How to Flourish When the Odds are
Stacked Against You, available on Amazon.

Rene Banglesdorf est PDG de Charlie Bravo
Aviation, une société de courtage basée au Texas.
Elle défend les droits des femmes dans I'aviation
au sein de plusieurs organisations. Elle anime deux
podcasts largement disponibles et vient de publier
son dernier livre, “Stand Up: How to Flourish When
the Odds are Stacked Against You”, disponible sur
Amazon.
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DOMINIQUE TRINQUET:
EXPERTS BEYOND BUSINESS

Dominique Trinquet, President Boutsen Aviation, the Monaco-based brokerage firm founded by Thierry
Boutsen, has sold a total of fifteen 7X Falcons, including ten of them since 2017. He tells Ultimate Jet why
he has specialised in Dassault Falcon transactions.

DOMINIQUE TRINQUET :
UN EXPERT AU SERVICE
DE SON MARCHE

Dominique Trinquet, Président de Boutsen Aviation, la société de courtage fondée par Thierry Boutsen et
basée a Monaco, a vendu quinze Falcon 7X, dont dix depuis 2017. Il explique a Ultimate Jet pourquoi il s'est
spécialisé dans les transactions d'avions Falcon de Dassault Aviation.

By/par Sylvie Peron and Quinn Pendleton
© Boutsen Aviation
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N o transaction is finished until the final close’, stated

Dominique Trinquet as we met one morning at Boutsen
Aviation's offices on rue Grimaldi, in Monaco. The scent of orange
blossoms imbuing the streets and the cheerful spring sun augured
of happy days to come. Indeed, it's been a busy start of the year at
Boutsen Aviation.

Since the company’s beginnings in 1997, the team has sold over 370
aircraft across over 70 countries worldwide. Of particular note is the
focus and specialisation in Falcon transactions, led by President
Dominique Trinquet. According to him, some twenty percent of all
Boutsen Aviation's activities are based around Falcons, in particular
the 7X model. «We have key connections in the pre-owned Falcon
market,» he says, sitting behind his desk at the company's sun-
drenched headquarters in Monaco. «/ believe it is due to our close
relationship with Dassault and the experience we have developed over
the course of a large number of successful transactions.»

US MARKET DOMINATED
THE SECTOR

Since joining the company in 2000, Trinquet has sold a total of fifteen
Falcon 7X, ten of them sold since 2017. A milestone was achieved in
March of this year when he closed two 7X deals (MSN 167 and 136)
in the very same week, the latter being the 4th and final sale of the
Saudi SPA fleet.

With regard to the driving forces of the Falcon market, Trinquet
asserts that it was sparked by the post-crisis drop in value prices,
making the new generation of 7X highly attractive to buyers.
Further political changes around tax rebates in the United States
incentivised American buyers, and the sales to the US market jJumped

A ucune transaction n'est achevée tant que l'accord final n'est pas
signé», nous déclare Dominique Trinquet qui nous recoit dans
les locaux de Boutsen Aviation, rue Grimaldi, a Monaco. Le parfum
des fleurs d'orangers embaume les rues et le soleil printanier augure
de beaux jours a venir. En effet, le début de I'année a été chargé pour
Boutsen Aviation.

Depuis la création de la société en 1997, I'équipe a vendu plus
de 370 appareils dans quelque 70 pays. Il convient de noter la
spécialisation dans les transactions d'appareils Falcon, dirigées par
le président Dominique Trinquet. Selon lui, environ 20% de I'ensemble
des activités de Boutsen Aviation s'articule autour des Falcon, en
particulier du 7X. «<Nous avons des relations privilégiées sur le marché
des Falcon d'occasion” explique-t'il, et je pense que cela est di a notre
relation étroite avec Dassault Aviation et a 'expérience acquise au cours
d'un grand nombre de transactions réussies.»

MARCHE DOMINE PAR
LES ETATS-UNIS

Depuis qu'il a rejoint la société en 2000, Dominique Trinquet a
vendu quinze Falcon 7X, dont dix depuis 2017. Une étape a été
franchie en mars 2019 lorsqu'il a conclu au cours de la méme
semaine deux contrats 7X (MSN 167 et 136) dont la quatrieme et
derniere vente de la flotte de Saudi SPA. Mr. Trinquet affirme que
I'intérét du marché des Falcon, a été provoqué par la chute des prix
apres la crise de 2008, ce qui a rendu la nouvelle génération de 7X
extrémement attrayante pour les acheteurs. Aux Etats-Unis, d'autres
changements politiques concernant les réductions d'imp6t ont incité
les acheteurs américains a investir et les ventes sur ce marché ont
considérablement augmenté.



substantially. While globally still a buyer's market, the values of
7X are steadily rising upwards, with continued concentration
in the United States. «We can say that when there is less than
5% availability in the existing fleet, it can be considered a seller’s
market. It becomes a buyer's market when availability passes over
5%. Currently, we are at about 6%, so it puts us just in between.
Values are improving, and while not as good as pre-2008, we are
definitely heading back into normal market conditions.»

Looking at global activity, Trinquet attests the US is still the
strongest market worldwide, though there is still a good
level of activity in Russia, India, and China. The company has
recently taken steps to expand their presence in these growing
territories with Sales Representatives based in Moscow, New
Delhi, and Northern Europe as well as VP of Sales Timothée
Marcie's specialisation in the Chinese market. «We've seen
a lot of movement out of China and into the US,» says Trinquet,
«which stems from the Chinese owners tending to purchase new
long-range jets and having the need to re-sell their current ones.
However, | find that the Chinese seller (and not only Chinese, but
globally) is not always aware of all the intricacies and details that
go into selling their aircraft. Educating clients on each step of the
process has become a crucial factor for us.»

Bien que le marché reste globalement acheteur, la valeur du
7X est en hausse constante, avec une concentration continue
aux Etats-Unis. « Nous pouvons dire que lorsque la flotte existante
dispose de moins de 5% de disponibilité, le marché est considéré
comme vendeur. Il devient acheteur lorsque la disponibilité dépasse
5%. Nous sommes actuellement a environ 6%, ce qui nous place juste
entre les deux. Les valeurs s'améliorent et, méme si elles sont moins
bonnes qu'avant 2008, nous retrouvons des conditions normales de
marché ». En examinant l'activité mondiale, Dominique Trinquet
affirme que les Etats-Unis demeurent le marché le plus puissant
au monde, méme si le niveau d'activité reste bon en Russie, en
Inde et en Chine. La société a récemment étendu sa présence
sur ces territoires en expansion grace a des représentants basés
a Moscou, New Delhi et en Europe du Nord, et a la spécialisation
du vice-président des ventes Timothée Marcie sur le marché
chinois. « Nous avons remarqué de nombreux mouvements hors
de Chine et aux Etats-Unis», explique Trinquet, « ce qui dénote
la volonté des propriétaires chinois d'acheter de nouveaux jets
d'affaires long-courriers avec la nécessité de revendre leurs avions
actuels. Cependant, je trouve que le vendeur chinois (mais pas
seulement chinois) ne connait pas toujours toutes les subtilités et
tous les détails concernant la vente d'avions. Eduquer les clients
a chaque étape du processus est devenu un facteur crucial pour
nous. »
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HOW TO GO ABOUT SELLING
AN AIRCRAFT?

The key to a successful transaction lies in the points between the
sale. «Having a knowledgeable and experienced broker is essential,
because you don't know what you don't know,» says Trinquet. «For
me, no transaction is finished until the final close, and | make sure that
the client and his interests are protected each step of the way.» This
is where expertise and experience come in, facilitated by a wide
network of partners and suppliers. From the crucial pre-purchase/
pre-buy inspection to the technical, legal, and administrative
elements, Boutsen Aviation focuses on each and every step of the
transaction process. This begins with the start of the sales mandate
to final transfer of ownership, a process that takes on average
between six to eight months. The wide network of technical experts
and lawyers specializing in the highly-specific industry of aviation is
critical to expediting the process and coming to a successful close.
«We are ultimately in a service industry,» he continues, «while we are
dealing with concrete products (aircraft), it is in fact our knowledge and
experience that are of the greatest valuable to the client, and we take
both of these traits very seriously.»

COMMENT VENDRE UN AVION ¢

La clé d'une transaction réussie réside dans les différentes étapes
de la vente. « Il est essentiel de disposer d’'un courtier compétent et
expérimenté, car vous ne savez pas ce que vous ne savez pas», déclare
Trinquet. « Pour moi, aucune transaction n'est terminée avant la cléture
finale du dossier, et je m'assure que le client et ses intéréts sont protégés
a chaque étape du processus.» C'est la gu'interviennent l'expertise,
I'expérience et l'acces facilité a un vaste réseau de partenaires et
de fournisseurs. De l'inspection cruciale de pré-achat/pré-vente aux
éléments techniques, juridiques et administratifs, Boutsen Aviation
approfondit toutes les étapes de la transaction. Cela commence par
le début du mandat de vente jusqu'au transfert final de propriété,
processus qui prend en moyenne entre six et huit mois. Le vaste
réseau d'experts techniques et d'avocats spécialisés dans le secteur
tres spécifique de l'aviation est essentiel pour accélérer le processus
et parvenir a sa conclusion. « Nous sommes finalement dans une
industrie de services », poursuit-il, « alors que nous négocions des
produits bien concrets (les avions), ce sont notre connaissance et notre
expérience qui ont la plus grande valeur aux yeux du client, et nous
prenons trés au sérieux ces deux aspects.»
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TA319CJ] G-NOAH

While Dominique Trinquet heads up the majority of Falcon
transactions at Boutsen Aviation, the company'’s listing extends
far and beyond. Over the course of their history, they have sold
aircraft from 18 different manufacturers across 131 models.
Currently one of the highlights in the listing is the exceptional
Airbus A319CJ MSN 3286 (G-NOAH), recently showcased
at EBACE in Geneva. This is the 7th ACJ the company has
represented, with the first six (three new and three pre-owned)
having been sold over the course of the last few years. With a
stunning interior by Alberto Pinto Design, the 4-section cabin
allows for 19 passengers (sleeps 13) with a forward lounge
area, dining/living area that converts to conference room, aft
lounge, and master bedroom with en-suite washroom. “We are
strengthening our position in the heavy jet/bizliner segment”
says Founder and Chairman Thierry Boutsen, who is managing
G-NOAH, “and | am pleased that this expansion has opened
more doors and led to new opportunities and growth for the
company.”’

A319C]J G-NOAH

La liste des avions en porte-feuille chez Boutsen Aviation s'étend
bien au-dela des transactions Falcon que dirige Dominique
Trinquet.

Au cours de son histoire, Boutsen Aviation a vendu 131 types
d'avions provenant de 18 constructeurs différents.

Le superbe Airbus A319CJ MSN 3286 immatriculé G-NOAH et
présenté en mai 2019 a Geneve, fait actuellement partie des
fleurons de cette liste. Il s'agit du 7éme ACJ représenté par la
société, les six premiers (trois neufs et trois d'occasions) ayant
été vendus au cours des derniéres années.

Avec un intérieur époustouflant congu par Alberto Pinto Design,
la cabine divisée en 4 sections peut accueillir 19 passagers
(13 couchages) avec un salon avant, une salle a manger/
salon convertible en salle de conférence, un salon arriere et
une chambre principale avec salle de bain privative. « Nous
renforgons notre position dans le segment des avions d'affaires
gros porteurs», déclare Thierry Boutsen, président et fondateur
de Boutsen Aviation et qui gére le G-NOAH, « et je suis ravi que
cette activité ouvre de nouvelles portes et crée de nouvelles
opportunités de croissance pour la société».
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FIRST-RATE REPUTATION

Looking ahead, both Thierry Boutsen and Dominique Trinquet
are optimistic for the market outlook, not only for heavy jets and
bizliners such as the 7X and ACJ but for all models in their listing,
which includes light and mid-size jets, and turbine helicopters. «We
know the market and its constant fluctuations» concludes Dominique
Trinquet, «and it is through this extensive knowledge combined with
years of experience in the industry that has earned us our reputation as
one of the most trusted and reliable brokers in Europe.»

UNE REPUTATION DE FIABILITE
RECONNUE

En ce qui concerne l'avenir, Thierry Boutsen et Dominique Trinquet
sont optimistes quant aux perspectives du marché, non seulement
pour les avions d'affaires a large cabine tels que le 7X et 'ACJ, mais
également pour tous les modeles qu'ils ont en porte-feuille et, qui
comprend aussi des jets légers et moyens ainsi que des hélicoptéres
a turbine. « Nous connaissons bien le marché et ses fluctuations
constantes» conclut Dominique Trinquet, « et cest grdce a cette
connaissance approfondie, combinée a des années d'expérience dans le
secteur que nous avons acquis la réputation d'étre I'un des courtiers les
plus fiables d'Europe ».
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OPERATOR

FROM PARIS TO HOLLYWOOD

The arrival of the Global Express at iXAir in 2015 marked a turning point in the history of the French company.

This small revolution at the hexagonal scale allowed the operator to become in May 2019 the first French

business aviation company to open offices in California to develop the North American market. Meeting with
Robin Chavegrand, iXAir representative on the west coast of the United States.

DE PARIS A HOLLYWOOD

L'arrivée du Global Express chez iXAir en 2015, avait marqué un tournant dans I'histoire de la compagnie

frangaise. Cette petite révolution a I'échelle hexagonale a permis a l'opérateur de devenir en mai 2019 la

premiere compagnie d'affaires frangaise a s'implanter sur le sol californien pour développer le marché nord
américain. Rencontre avec Robin Chavegrand, représentant iXAir sur la cote ouest des Etats-Unis.

By/par Frédéric VERGNERES
©F.Vergneres - ©lxair
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After a significant development of the fleet in recent years, why
have you decided to open an office in the United States?

Today, a company like iXAir needs to develop its clientele beyond
its own country. The implementation of the Global has dramatically
changed our customer base and after a market study, we have noticed
an increase in requests for flights to and from the United States. It
therefore seemed important, to develop the company on the spot,
to establish a commercial representation on this vast territory and
more precisely in California, in Van Nuys and Los Angeles. Since we
started our activities there in mid-May 2019, the aircraft has already
completed several missions.

Apreés un développement conséquent de la flotte ces derniéres
années, pourquoi avoir décidé d'ouvrir un bureau aux Etats-Unis ?
Aujourd’hui, une compagnie comme la nétre a besoin de développer
sa clientéle au dela de son pays d'origine. La mise en oeuvre du
Global, a considérablement changé notre spectre de clientéle et
aprés une étude de marché, nous avons remarqué une hausse des
demandes pour des vols en provenance ou vers les Etats-Unis. Il
nous a donc paru important, pour développer sur place le potentiel
de la compagnie, d'implanter une représentation commerciale sur
ce vaste territoire et plus précisément en Californie, a Van Nuys et
Los Angeles. Depuis que nous y avons démarré nos activités, mi-mai
2019, l'appareil a déja réalisé plusieurs missions.



Why Van Nuys and Los Angeles?

It is a strategic choice to approach a clientele coming mainly from
the show business world and living around Los Angeles. Moreover,
the San Francisco area, where the world's leading technology
companies are concentrated, is located less than an hour away from
L.A. In addition to the presence of this potential clientele, the choice
of California is also related to the performance of the aircraft. The
Global is indeed one of the few aircraft able to fly direct to Paris from
Van Nuys or Los Angeles, with 14 people on board. The Global is
perfectly optimized for this route. For shorter flights, such as Paris-
New York for example, we prefer using smaller, more economical
aircraft.

Did this american market exist within iXAir prior to your
California development?

We did have a commercial computer database. But we needed to
develop this market. Our californian presence gives iXAir another
dimension, as customers appreciate being able to talk directly to a
local contact. This mark of additional confidence is indispensable.

Pourquoi Van Nuys et Los Angeles ?

C'est un choix stratégique pour approcher une clientele
principalement issue du monde du spectacle, du cinéma et de la
musique et qui vit autour de Los Angeles et de de San Francisco,
deux villes situées a moins d'une heure I'une de l'autre, dans une zone
ol se concentrent par ailleurs les entreprises technologiques parmi
les plus importantes du monde. Outre la présence de cette clientele
potentielle, le choix de la Californie est aussi lié aux performances de
I'avion. Le Global est en effet I'un des rares appareils capable, avec
14 personnes a bord, de relier directement Paris et Van Nuys ou Los
Angeles. Le Global est parfaitement optimisé pour cette liaison Cote
Ouest — Paris. Pour les vols plus courts, comme Paris New-York
par exemple, nous privilégions des avions de taille inférieure, plus
économiques.

Ce marché « américain » existait-il au sein d’iXAir avant votre
développement en Californie ?

Nous disposions effectivement d'une base de données informatique
Mais il nous fallait développer ce marché. L'implantation californienne
a donné une autre dimension a iXAir, les clients appréciant de pouvoir
maintenant s'adresser directement a un interlocuteur local. Cette
marque de confiance supplémentaire est indispensable.
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Beyond the nationality, what makes your difference with a local
actor, based in Los Angeles or Van Nuys?

From my office, requests for flights quotations are treated faster
and without delay due to jet lag. Nevertheless, thanks to this jet lag,
which allows an alternation between California and Paris, we are

operational H24. This is undeniably a commercial force compared
to local operators. However, the aircraft is based in Paris and it will
remain so. Our goal is to develop our transatlantic service between
the two sites and to be competitive in the US market. Operating costs
in the US remain high and pooling resources from Europe allows us
to sometimes offer lower rates than those charged in Los Angeles by
our local competitors. With one of the most competitive aircraftin the
Los Angeles market, we can capture a new clientele. In addition, our
US partners learn to know us and understand that they could benefit
from our European expertise. We can offer them complete coverage
from California to Paris and propose business flights continuity to
the rest of Europe thanks to our fleet based in Le Bourget. There is an
enjoyable complementarity in the service.

What other services do you develop in parallel with those offered
with the Global?

We are developing services for passengers who, flying airlines from
the U.S. to Europe, want to continue their journey in Europe in a
private jet. We can welcome them upon their arrival in Paris and offer
them to fly aboard one of our business jetst, to avoid the constraints
of commercial airlines. On the same principle, in California, we are
studying different partnerships with local operators so that our
customers arriving from France and Europe can continue their
journey within the United States aboard a business jet.

Au dela de la nationalité, en quoi étes vous différent d’un acteur
local, basé a Los Angeles ou Van Nuys ?

La prise en compte des demandes de vols et de cotations se fait plus
rapidement par mon biais sans délai d'attente dd au décalage horaire.
Il n'en reste pas moins que ce dernier, qui permet une alternance
entre Van Nuys et Paris est aussi un avantage puisqu'il nous permet
d'étre opérationnels H24, ce qui est indéniablement une force
commerciale par rapport aux acteurs locaux. Pour autant, I'appareil
est stationné a Paris et il le restera. Notre but est de développer notre
« ligne » transatlantique entre les deux sites et d'étre compétitifs sur
le marché américain. Les colts d'opérations aux Etats-Unis restent
élevés et le fait de mutualiser les ressources depuis I'Europe nous
permet de proposer parfois des tarifs inférieurs a ceux pratiqués
depuis Los Angeles par nos concurrents locaux. Nous avons I'un
des avions les plus compétitifs sur le marché de Los Angeles. Cet
atout nous permet de capter une nouvelle clientéle. De plus, nos
partenaires américains ont appris a nous connaitre et ont compris
qu'ils pouvaient bénéficier de notre expertise européenne. Nous
pouvons leur proposer une couverture compléte depuis la Californie
jusqu'a Paris et leur proposer une continuité des vols d'affaires sur le
reste de I'Europe grace a notre flotte basée au Bourget. Il existe une
vraie complémentarité et continuité dans le service.

Quels services développez-vous en paralléle de ceux offerts avec le
Global ?

Le second axe que nous développons s'adresse aux passagers qui, en
provenance des Etats-Unis pour se rendre en Europe, utilisent la ligne
réguliere et souhaitent continuer leur voyage en Europe en jet privé.
Nous pouvons les accueillir a leur arrivée a Paris et leur proposer
de poursuivre leur périple en Europe a bord de I'un de nos avions, et
leur éviter ainsi les contraintes des compagnies aériennes régulieres.
A l'inverse, en Californie, nous étudions selon le méme principe, la
possibilité de nous associer avec une compagnie d'aviation d'affaires
locale pour que notre clientele en provenance de France et d'Europe
puisse poursuivre ses déplacements a l'intérieur des Etats-Unis.



On this point, have you started collaborations with commercial
airlines to democratize this type of service?

Not for the moment but it is actually a track that is also studied, as it
is a complementary service to the one we offer with the Global.

In addition to the commercial aspect, is your role to create a true
iXAir subsidiary in the United States?

This is not relevant and we are not yet at this stage. First of all, we
must analyze the relevance of our choices and, above all, continue
to develop our customers network. For now iXAir is present in the
United States and beyond the commercial aspect, our role is also
to find local partners. It is therefore essential, not only to play the
European operator card and to pool our resources with Paris, but also
to forge lasting links with some local players.

Will the arrival of a second Global be considered in the short or
medium term?

We think about it. More generally, some changes to our fleet will be
announced soon. It is true that a second ultra-long range aircraft
would allow us to offer a larger charter offer on this route.

Sur ce point, avez vous débuté des collaborations avec des
compagnies aériennes réguliéres afin de démocratiser

ce type de service ?

Pas pour le moment mais cest effectivement une piste qui
est également étudiée, sachant que c'est un service qui est
complémentaire a celui que nous offrons avec le Global.

Outre P'aspect commercial, votre role est-il de créer une sorte de
filiale iXAir aux Etats-Unis ?

Ce n'est pas d'actualité et nous n'en sommes pas encore a ce stade.
Il nous faut en premier lieu analyser la pertinence de nos choix et
surtout continuer de développer notre réseau de clients sur ce
segment. Pour I'heure iXAir est présente aux Etats-Unis et au-dela
de l'aspect commercial, notre réle est également de trouver des
partenaires locaux. Il est donc indispensable, non seulement de jouer
la carte d'opérateur européen et de mutualiser nos ressources avec
Paris, mais également de tisser des liens pérennes avec certains
acteurs locaux.

Larrivée d’un second Global est-elle envisagée

a court ou moyen terme ?

C'est un sujet sur lequel nous réfléchissons. Plus généralement, des
évolutions de notre flotte seront annoncées prochainement. Il est
vrai gqu'un second appareil de ce type nous permettrait de proposer
une plus grande offre charter sur cette liaison.
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T he Florida-based company TSH Aviation is today, despite its
small size, renowned in the world of air brokerage. Created
and managed by Thierry and Béatrice Huguenin, TSH Aviation is one
of the most atypical companies on the market. Back on the success
of a family flagship.

Less exposed than most brokers on the global market, TSH Aviation
is the epitome of a low-key, American-style success story that has
always focused on personalized customer relationships rather than
on financial challenges. These values have allowed TSH Aviation
to weather the many turbulences that have rocked the world of
business aviation.

Since its inception, the company relies on a team of two to three
people and, paradoxically, this small size is a strong asset that allows
it to play the card of personalization and transparency.

L a société TSH aviation , basée en Floride, est aujourd'hui,
malgré sa taille modeste, renommée dans le monde du
courtage aérien. Créée et gérée par Thierry et Béatrice Huguenin,
TSH aviation est I'une des entreprises les plus atypiques du marché.
Retour sur la réussite d'un fleuron familial.

Moins exposée que la plupart des « brokers » du marché mondial, TSH
aviation est I'exemple méme d'une réussite discrete, a 'américaine,
qui a toujours privilégié les relations personnalisées avec ses clients,
avant les enjeux financiers. Ces valeurs ont permis a TSH aviation de
traverser les nombreuses turbulences qui ont secoué le monde de
I'aviation d'affaires.

Depuis ses débuts, la société s'appuie sur une une équipe de deux
a trois personnes et, paradoxalement, cette petite taille est un
atout qui lui permet de jouer la carte de la personnalisation et de la
transparence.



TRANSPARENCY

For more than 25 years, Thierry Huguenin's company has been
organized around the sale, acquisition, rental and management
of aircraft. However, Béatrice Huguenin emphasizes the activity
«is moving more and more towards the acquisition of aircraft on
behalf of owners». This choice is the result of a reflection on
the market itself and a customer / broker relationship based
on trust. Beatrice adds : «it has become impossible today for an
owner to acquire his own plane. The complexity of the contracts to
be established, the technical expertise required, particularly in terms
of maintenance, make it necessary to deal with a professional».

For TSH aviation, the transaction is completely transparent
because «there is no hidden cost for the future buyer, since we
are paid by the latter and not by the seller. There is therefore no
involvement in sales commissions». Our challenge is to become
more involved with our customers by specializing ourselves
in the acquisition sector which, moreover, requires a great
expertise on many topics. Even if the acquisition dominates the
activity, the company is also expert in the field of sales that are
usually made when a customer acquires another aircraft.

TRANSPARENCE

Depuis plus de 25 ans, la société de Thierry Huguenin s'est
organisée autour de la vente, de l'acquisition, de la location et de
la gestion d'appareils. Cependant, Béatrice Huguenin souligne
que l'activité « s'oriente de plus en plus vers l'acquisition
d'avions pour le compte de propriétaires ». Ce choix assumé
résulte d'une réflexion sur le marché lui-méme et d'une relation
client/courtier fondée sur la confiance. Pour la dirigeante,
« il est devenu aujourd’hui impossible pour un propriétaire
d'acquérir par lui-méme son avion. La complexité des contrats
a établir et l'expertise technique nécessaire, notamment en
matiere de maintenance, rendent indispensable le recours a un
professionnel »

Pour TSH aviation, ce type de transaction est totalement
transparent, car « il n'y a aucun frais caché pour le futur acquéreur,
puisque nous sommes payés par celui-ci et non par le vendeur. Il n'y
a donc pas d'implication dans les commissions de ventes ». Notre
enjeu est de nous impliquer davantage pour notre clientele
en nous spécialisant dans ce secteur de l'acquisition qui, au
demeurant, demande une tres grande expertise sur de nombreux
points. Méme si I'acquisition domine I'activité, I'entreprise n'en
demeure pas moins experte, aussi, dans le domaine des ventes
qui s'effectuent généralement lors de I'acquisition d'un autre
appareil.
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«We always sell planes to customers who have contacted us for this.
But these transactions are made most often when the owner wants to
simultaneously acquire another aircraft» says Beatrice, before adding:
«We will not seek to detail the various listings of aircraft for sale that
exist on the market . This is not our way of working and, given our small
size, we do not claim to know all markets either.»

After an acquisition, if an owner needs aircraft management services,
TSH aviation is able to advise him and to find the right partner able to
offer him the best compromise.

Flexibility remains one of the strengths of the company and the small
team always find the resources to meet the demands of many loyal
owners who want to deal only with TSH aviation.

« Nous vendons toujours des avions a des clients qui nous ont contactés
pour cela. Mais ces transactions s'effectuent le plus souvent lorsque
le propriétaire souhaite acquérir simultanément un autre appareil »,
indique Béatrice, avant d'ajouter : « Nous n'exploitons pas les différents
listings d'avions a vendre qui existent sur le marché. Ce n'est pas notre
fonctionnement et, au regard de notre petite taille, nous ne prétendons
pas connaitre tous les marchés ».

Dans le prolongement d'une acquisition, si un propriétaire souhaite
mettre son appareil en gestion, TSH aviation est en mesure de le
conseiller et de trouver le partenaire capable de lui offrir le meilleur
compromis.

La flexibilité reste I'un des atouts de I'entreprise et la petite équipe
sait relever les défis pour répondre aux sollicitations des nombreux
propriétaires fideéles qui ne veulent traiter qu'avec TSH aviation.




FROM THE UNITED STATES
TO EUROPE

Indeed, the company has built its reputation on this bond of
unswerving trust which is reinforced year after year. The new
contracts signed come from «word of mouth» that many of its
competitors in this hyper-competitive sector could envy.

And, paradoxically, while the company is based in the United
States, its clientele is mainly made up of Europeans, probably
because of the Swiss origins of its managers but also because
«this European clientele is more easily prepared to turn to the
United States to find through our company the aircraft it is looking
for» says Béatrice Huguenin.

This European «culture» coupled with a still active North
American market has, so far, been successful at TSH Aviation.

In the 1990s, Thierry Huguenin installed his company in the
United States, where the market accounted for 80% of global
transactions in the private aviation sector.

DES ETATS-UNIS A LEUROPE

En effet, la société a bati sa réputation sur ce lien de confiance
indéfectible qui se renforce avec les années. Les nouveaux
contrats signés proviennent d'un « bouche-a-oreille » que bon
nombre de ses concurrents, dans ce secteur hyperconcurrentiel,
pourraient lui envier.

Et, paradoxalement, alors que lentreprise est installée
aux Etats-Unis, sa clientele est essentiellement composée
d'Européens, sans doute en raison des origines suisses de ses
dirigeants mais aussi parce que « cette clientéle européenne est
plus facilement disposée & se tourner vers les Etats-Unis pour y
trouver par notre intermédiaire l'appareil qu'elle recherche » indique
Béatrice Huguenin.

Cette « culture » européenne couplée a un marché nord-américain
toujours en ébullition a, jusqu'a présent, réussi a TSH aviation.

Dés les années 1990, Thierry Huguenin s’est installé aux Etats-
Unis ou le marché représentait alors 80 % des transactions
mondiales dans le domaine de l'aviation privée.
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«Even though the economic environment has shifted, particularly to Asia,
it is still an advantage for us to be in the United States because of the
importance of the number of contacts we have in all sectors of general
business aviation». Taking advantage of his knowledge of the north
american market of business aviation, Thierry Huguenin has become
a recognized expert, especially for Bombardier aircraft. So much so
that some of the most experienced professionals in the industry are
calling on him to know the true value of a Bombardier aircraft on the
market.

Ethics, experience and expertise are the three essential words for
Beatrice Huguenin. They summarize, by themselves, this small family
unit well established in the heart of the largest market in the world.

Not inclined to predict the long term future of the market, the TSH
avaition managers are more open to talk about the year 20719.
According to them «it will be a positive year with a rather buoyant
market, but with particularly slow transactions and decision-making».

In view of its results, TSH Aviation claims even more the family
approach that allows it to continue to explore a niche market of
«private owner or small companies that allow us to establish personalized
contacts, in accordance with one of our essential values. objectivity».

« Méme si l'environnement économique a muté, notamment vers
I’Asie, c'est toujours un avantage pour nous détre aux Etats-Unis du
fait de Iimportance du nombre de contacts que nous y avons dans
tous les secteurs de l'aviation générale et d'affaires. » Profitant de sa
connaissance de l'aviation privée aux Etats-Unis, Thierry Huguenin
est devenu un expert réputé, notamment des avions Bombardier.
A tel point que certains professionnels du secteur, parmi les plus
expérimentés font appel a Iui pour connaitre la valeur réelle d'un
avion Bombardier sur le marché.

Ethique, expérience et expertise sont trois mots essentiels pour
Béatrice Huguenin. lls résument, a eux seuls, cette petite entité
familiale bel et bien implantée au cceur du plus grand marché
mondial.

Peu enclins a pronostiquer, a raison, I'avenir a long terme du marché,
les dirigeants sont en revanche plus diserts sur I'année 2019 qui
sera, selon eux « une année positive avec un marché plutét porteur, mais
avec des transactions et des prises de décision particuliérement lentes ».

Au vu de ses résultats, TSH aviation revendique encore plus son
approche familiale qui lui permet de continuer a explorer un marché
de niche « du propriétaire privé ou de la petite compagnie, ce qui nous
permettent d'établir des contacts personnalisés, en phase avec l'une de
nos valeurs essentielles : I'objectivité ».
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sales business Rapid Aircraft with his aircraft painting
company Flying Colours Corp. Today as illustrated by the recent
appointment of the company's first European employee, Flying
Colours is in full expansion mode.

I ust over thirty years ago John Gillespie merged his aircraft

Flying Colours' President John Gillespie had noted customers he'd
sold aircraft to were coming back for paintwork modifications
serviced by Flying Colours Corp. They then returned for small
maintenance repairs, which became more extensive as the aircraft
sold grew in size. Gillespie saw an opportunity to diversify.

I 'y a un peu plus de trente ans, John Gillespie a fusionné

ses entreprises de vente davions (Rapid Aircraft) et de
peinture aéronautique ( Flying Colours Corp.). Aujourd’hui, comme en
témoigne la récente nomination d'un directeur des ventes en Europe,
qui représente la premiere présence formelle de la société en Europe,
Flying Colours est en pleine expansion.

John Gillespie avait remarqué que les clients a qui il vendait des
avions revenaient chez Flying Colours pour des travaux de peinture,
puis pour des travaux de réparation ou d'entretien courant, enfin
pour des modifications majeures a mesure que la taille des appareils
augmentait. Gillespie a vu la une opportunité de se diversifier.



ALL UNDER ONE ROOF

Since February 1989 Flying Colours has offered the full spectrum
of maintenance, repair, paintwork, overhaul, and interior support
services. The Canadian market welcomed the ability to work
with a single, local, team of in-house experts to maintain all
elements of their aircraft. Today Flying Colours still minimizes
down time, and maximises operating budgets through the
single-source business model. It formed the foundations from
which the small Peterborough, ON. Canadian business grew
from some twenty employees to an international company with
a 500 strong workforce.

Flying Colours Corp. continues to pride itself on its in-house
capability to deliver each service first-hand. «We invested
heavily in our facility, our people and our knowledge to ensure
our clients have access to the best expertise, all under one roof,»
says Gillespie. «/t means we can manage the complete process
without dependence on third parties. Our team offers innovative
flexible solutions developed in conjunction with the client to fulfil
their requests and troubleshoot challenges.» In fact, Integrity,
Innovation, and Flexibility are the company's watch words,
which literally shout from the banners strung across the walls
of each site.

REGROUPER TOUS LES SERVICES
SOUS LE MEME TOIT

Depuis février 1989, Flying Colours propose ainsi une gamme
compléte de services d'entretien : réparations, chantiers de
peinture, entretien et installation d'aménagements intérieurs.
Le marché canadien a bien accueilli le fait d'avoir comme
interlocuteur local une seule équipe interne d'experts capable
de gérer toutes ces prestations. Aujourd’hui, grace a cette
source unique de compétences, Flying Colours permet a ses
clients de réduire au maximum le temps d'immobilisation de
leurs appareils tout en optimisant les budgets consacrés a
I'entrertien. C'est en s’appuyant sur ces fondations que la petite
entreprise canadienne de Peterborough, Ontario, employant 20
personnes, est devenue une entreprise internationale de 500
personnes.

Flying Colours Corp. continue a développer ses capacités
internes pour fournir un service d'excellence dans chaque
domaine. «Nous avons beaucoup investi dans nos installations,
notre personnel et notre savoir-faire pour que nos clients aient
acces a la meilleure expertise, le tout en un méme lieu», explique
Gillespie. « Cela signifie que nous pouvons gérer le processus
complet de maintennce sans dépendre de tiers. Notre équipe
propose des solutions flexibles et innovantes, développées en
collaboration avec nos clients pour répondre a leurs demandes».
Intégrité, innovation et flexibilité sont en effet les valeurs phares
de la société, fierement rappelées sur les murs de chaque site.
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EXPANDING IN THE U.S.A

As its reputation grew within the North Americas it became apparent
Flying Colours needed a physical presence in the U.S.A to serve the
growing demand from N-registered aircraft owners. The business
was being limited by the physical size of the Ontario facility, so when
the opportunity to purchase JetCorp Tech Services in St. Louis, MO.
arose Gillespie took it. In 2009 JetCorp Tech joined the Flying Colours
family. Four years later JetCorp became Flying Colours Corp. KSUS
aligning the brand and processes across the north Americas.

With an enviable reputation for design engineering, a can-do attitude
and an obsession with providing best-in-class standards, 2013 saw
Flying Colours launch its special missions division. Its first venture
was significant on a number of levels.

THE BOMBARDIER CONNECTION

Bombardier appointed the team to handle a two-year project, which
involved extensive modification of seven CRJ700 NextGen aircraft
for a Chinese client. The work also included generating supplemental
type certificates that needed to satisfy the Chinese Civil Aviation
Authorities. In the same year Flying Colours undertook the completion
of a further five green Challenger 850s, of which the cabin volume is
the same size as the Global 6000.

It was this work that led to the forging of an on-going alliance
between Flying Colours and the Canadian OEM, which sees all Flying
Colours facilities supporting work across the Bombardier Global,
Challenger and Learjet aircraft. «This was a really important period in
our journey. It launched our work on the Global family and strengthened
our relationship with Bombardier.»

EXPANSION AUX ETATS-UNIS

Au fur et a mesure de son développement en Amérique du Nord, il
devenait évident que Flying Colours devait établir une base aux
Etats-Unis, d'une part pour répondre & la demande croissante des
propriétaires d'avions immatriculés en N et d'autre part pour pallier
au manque de place dans ses installations de I'Ontario devenues trop
petites. Aussi lorsque 'opportunité d'acquérir JetCorp Tech Services,
basée a St. Louis, Missouri, s'est présentée, Gillespie n'a pas hésité.
En 2009, JetCorp Tech a intégré le groupe et quatre ans plus tard, la
marque et le savoir-faire de Flying Colours Corp. s'implantaient aux
Etats-Unis, sur I'aéroport de St.Louis.

Avec des capacités de conception éprouvées et la réputationreconnue
de fournir des prestations de qualité, Flying Colours a lancé une
division de missions spéciales dont les premiéres réalisations ont
été significatives a plusieurs égards.

LA COOPERATION
AVEC BOMBARDIER

Bombardier a d'abord confié aux équipes de Flying Colours un projet
de deux ans, consistant a modifier en profondeur sept CRJ700
NextGen pour un client chinois et a développer des certificats de type
supplémentaires (STC) pour les autorités de l'aviation civile chinoise.

Dans le méme temps, Flying Colours a réalisé les aménagements
intérieurs de cing Challenger 850 sortis d'usine. Le volume de cabine
de cet avion est identique a celui du Global 6000. Ces travaux
importants ont permis d'instaurer une collaboration étroite entre
I'avionneur canadien et Flying Colours dont les installations devinrent
bientét des centres de support agréés Bombardier pour les gammes
Global, Challenger et Learjet. «Ce fut une étape trés importante de notre
développement car elle nous a permis de démarrer nos travaux sur la
famille Global et de renforcer notre coopération avec Bombardier.»



SELETAR

«The CRJ project gave us our first introduction to working in Asia.
This led to a number of exciting projects.» Flying Colours was
selected by Bombardier to provide interiors support services
within the OEM'’s Seletar Airport facility to complement their
own maintenance services in 2015. «The region continues
to be an important part of our future. We have just renewed the
Seletar agreement for the next five years and will grow in line with
Bombardier expansion.»

The impressive success of the business began to attract interest
from outside investors and in February 2018 the family business
announced that private equity firm, New Heritage Capital, had
become a minority stakeholder. The investment bolstered the
growing business delivering resources that enabled Flying
Colours to realise high value projects. «The partnership gave us
a platform from which to fuel our ambitious growth strategy and
rapidly scale up our business model,» explained Gillespie.

SELETAR

« Le chantier CRJ nous a permis de nous familiariser avec le
travail en Asie sur un certain nombre de projets passionnants.» En
2015, Bombardier a choisi Flying Colours pour effectuer des
chantiers d'aménagements intérieurs dans ses installations de
I'aéroport de Seletar (Singapour), en complément de ses propres
équipes. « La région Asie continue d'étre un axe majeur de notre
développement. Nous venons de renouveler I'accord Seletar pour
les cing prochaines années et nous allons progresser parallélement
a l'expansion de Bombardier ».

Le succes impressionnant de I'entreprise acommencé a susciter
l'intérét d'investisseurs extérieurs et, en février 2018, I'entreprise
familiale aannoncé que la société de capital-investissement New
Heritage Capital était devenue un actionnaire minoritaire. Ces
nouvelles ressources ont permis d'accompagner la croissance
de Flying Colours et de réaliser des projets de grande valeur.
«Ce partenariat nous a fourni une plateforme pour alimenter notre
stratégie de croissance ambitieuse et pour développer rapidement
notre modele économique» explique Gillespie.
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EXPANSION MODE

To prove the point Flying Colours is in heavy expansion mode. The
St Louis team moved into a new hangar this January, which is large
enough to accommodate three Global type aircraft at any one time.
«We're already running out of space there as the demand is so great for
our expertise in this field,» states Gillespie. This followed the outfitting
of a state-of-the-art manufacturing workshop, which primarily
supports the design, build and finishing of woodwork monuments
for large business jet cabins. This increased productivity by 600%
and was the first major infrastructure change since the acquisition.
Meanwhile at Peterborough work is progressing on construction of
its largest building yet to incorporate a third dedicated paint shop
and airliner-size hangar.

In the next twelve months Flying Colours needs to recruit a stunning
one hundred employees. «/t's a little daunting but we are proud to be
in this position. Thanks to our team we are where we are today, and
we're pleased to continue to develop with our workforce.» Next up is
geographic expansion and May saw the appointment of Flying
Colours' first European employee. «This is simply a sign of what is to
come as we are eyeing many new horizons and options for diversification.
We look to the past having learned many lessons and to the future with
enthusiasm for the all the things we have yet to achieve.»

¥
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EN MODE EXPANSION

Le fait est que Flying Colours est forte expansion. Depuis janvier 2019,
I'équipe de St. Louis dispose d'un nouveau hangar suffisamment
grand pour abriter en méme temps trois avions de type Global. «
Nous sommes déja a court d'espace car la demande est forte » déclare
Gillespie. Cette installation a fait suite a celle d'un atelier ultra-
moderne dédié a la conception, la fabrication et la finition de grands
meubles pour les avions d'affaires a large cabine. Cette premiére
transformation majeure des infrastructures depuis l'acquisition a
permis d'augmenter la productivité de 600%.

Pendant ce temps, a Peterborough, un grand batiment qui integrera
un troisieme atelier de peinture et un hangar capable de recevoir des
avions de ligne est en cours de construction.

Au cours des douze prochains mois, Flying Colours envisage de
recruter une centaine d'employés. «C'est un peu intimidant, mais
nous sommes fiers d'étre dans cette position. C'est grace a nos équipes
que nous sommes arrivés la ou nous en sommes aujourd’hui, et nous
continuerons a nous développer avec nos effectifs.»

L'extension géographique est la prochaine étape. En mai 2019, le
premier employé européen de Flying Colours a été nommé. «C'est
simplement un signe de ce qui va se passer alors que nous envisageons
de nouvelles perspectives de diversification. Nous tenons compte
des nombreuses legons du passé et nous regardons lavenir avec
enthousiasme pour tout ce que nous avons encore & accomplir».

i [y

T
.I ..'l|l r“’:"‘ ||’I .



JIETED

EXECUTIVE TRADING

Aircraft acquisitions & sales

$ Based in center of
Geneva, Switzerland,
STRONG

PERFORMANCE team has been assisting
the business jet

community for more than
30 years. We have built

30 YEARS our relationships on trust,
IN CORPORATE

JET BUSINESS integrity, and value.

also has a permanent

@ presence in USA, with

GENEVA,
SWITZERLAND

For more information : info@jetswiss.ch

JET EXECUTIVE TRADING SA JET EXECUTIVE TRADING, INC
14 Rue du Rhone - CH-1204 GENEVA 150 E - Palmetto Park Rd, Suite 800 Boca Raton
SWITZERLAND. Tél. ;: + 4122 81918 11 FL33432 - USA. Tél.: + 1 561 809 8813

Copyright © Jet Executive Trading, 2017-2018. All rights reserved

Our market knowledge
and expertise
help you to find
the perfect aircraft
fitting your needs

Off Market 2001 BBJ

Off Market 2000 BBJ

Off Market 1999 BBJ

Off Market 2005
Falcon 900DX




TTNAN



NEW TREND

n business jets, galleys drawers sometimes contain real treasures. There is thus a kind of wedge, difficult
0 describe, often made of Plexiglas or ultra-light technical foams. This object, innocuous but indispensable,
has the role of maintaining in a perfect order the cutlery, glasses, and other luxurious housewives that are
stored there.

A WARDROBE IN A GALLEY

INSERT

SOLUTIONS

NE GARDE-ROBE DANS
UN GALLEY J

S |es avions d'affaires, les tiroirs des galleys recelent parfois de véritables trésors. On y trouve ainsi une
sorte de casier, difficile a décrire, souvent fait de Plexiglas ou de mousses techniques ultra légéres. Cet objet,
anodin mais indispensable, a pour réle de maintenir dans un ordre parfait les couverts, les verres et autres
ménageres luxueuses que l'on y range.

By/par Frédéric VERGNERES
© InsertSolutions
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B y the essential function that it fills a hidden element can
become an exceptional technical piece. This is the case of
this insert (it is the name of this wedge) whose realization requires
a great know-how. It is in this art, on the sidelines of the industry,
that the company Insert Solutions excels. Be careful, reading the
following may surprise you.

The devil is hiding in the details. Pierre-Henri Huclier, the founder of
Insert Solutions, has no doubt meditated on the Nietzsche adage
before creating his company specialized in the development of
inserts for decorative elements and objects related to the arts of
Table, that we find in business jets.

With an engineering background and after a training period at
Airbus, Pierre-Henri Huclier integrates Airbus Corporate Jet Center,
the former subsidiary VIP facilities of the manufacturer. During this
period, as program manager, Pierre-Henri manages the complete
development of three cabins. It is on this occasion that he confronts
the problem of the rigging of the dishes on board. This somewhat
neglected subject naturally leads him to develop a strong expertise
and to create his own structure a few years later. He explains that his
competence «helps the decision-making of the owner or the completion
center, often short of solutions adapted to this problem».

P ar la fonction essentielle qu'il remplit un élément caché peut

devenir une piece technique d'exception. C'est le cas de cet
insert de maintien (c'est le nom de ce casier) dont la réalisation
demande un grand savoir-faire. C'est dans cet art, en marge de
I'industrie, qu'excelle la société Insert Solutions. Attention, la lecture
de ce qui suit pourrait vous étonner.

Le diable se cache dans les détails. Pierre-Henri Huclier, le fondateur
d'Insert Solutions a sans doute longuement médité l'adage de
Nietzsche avant de créer sa société spécialisée dans I'élaboration
d'inserts de maintien en cabine d'éléments décoratifs et d'objets liés
aux arts de la table.

Apreés un stage d'études chez Airbus, cet ingénieur de formation
integre Airbus Corporate Jet Centre, I'ex filiale aménagements VIP
du constructeur. Durant cette période, en tant que responsable de
programme, Pierre-Henri Huclier dirige I'aménagement complet de
trois cabines. C'est a cette occasion qu'il se confronte au probleme
du calage de la vaisselle a bord. Ce sujet un peu délaissé I'améne
naturellement a développer une expertise forte et a créer sa propre
structure quelques années apres. Sa compétence explique-t'il
consiste a « aider a la prise de décision du propriétaire ou du centre
d'aménagement, souvent a court de solutions adaptées devant ce
problemes.



SMALL ACTIONS,
BIG CONSEQUENCES

While it seems trivial at first, the subject does not require less
much thought and technicality, which is not displeasing to the
young entrepreneur.

The support insert integrated into the drawers and furniture
of luxury aircraft cabins is, despite its small size, a complex
element to develop, as Pierre-Henri Huclier points out: «Storing
dishes on board an airplane is a real challenge. This is like «getting
an elephant into a fridge».

This piece of Plexiglas, covered or not with tannery, sums alone
the butterfly effect. Because of its design depends in part the
good integrity of the aircraft and the flight safety. «The insert is
not only intended to protect and enhance the dishes. It is also
there to optimize the storage space and secondarily to help
the distribution of weights because each piece of furniture is
indeed certified with a maximum specific weight to maintain the
integrity of the aircraft «says Pierre-Henri Huclier. It is therefore
a question of creating a customized piece, adapted to the dishes
and the glassware chosen by the user, while respecting the
technical recommendations of the aircraft manufacturer. This
challenge is permanent even though plastic fiber parts are not
subject to regulation.

PETITES ACTIONS,
GRANDES CONSEQUENCES

S'il parait banal au premier abord, le sujet n'en demande pas
moins beaucoup de réflexion et de technicité, ce qui n'est pas
pour déplaire au jeune entrepreneur.

L'insert de maintien intégré dans les tiroirs et dans les meubles
des cabines d'avions est, malgré ses faibles dimensions, un
élément complexe a élaborer, comme le souligne Pierre-Henri
Huclier: « Stocker de la vaisselle a bord d'un avion est un véritable
challenge. Cela revient a faire « entrer un éléphant dans un frigo ».

Cette piece de Plexiglas recouverte ou non de tannerie, résume a
elle seule I'effet papillon. Car de sa conception dépend en partie
la bonne intégrité d'un appareil et la sécurité du vol. « L'insert
n'a pas pour seule vocation de protéger et de mettre en valeur la
vaisselle. Il est également la pour optimiser I'espace de stockage
et accessoirement aider a la répartition des masses car chaque
meuble est en effet certifié avec un poids maximal bien précis
afin de maintenir la bonne intégrité de l'avion » indique Pierre-
Henri Huclier. Il s’agit donc de créer une piéce sur mesure,
adaptée a la vaisselle et a la verrerie choisies par I'utilisateur,
tout en respectant les préconisations du constructeur de l'avion.
Ce défi est permanent alors méme que les piéces de fibre
plastique ne sont pas soumises a réglementation.
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ROBOTICS AT THE SERVICE
OF ART CRAFTMANSHIP

The purchase order of the inserts generally come shortly before
the end of the completion works and their manufacturing is often,
according to the head of the company, «a real race against the
clock because it is necessary to respect both the deadlines and the
requirements of the selected dishes models». Because, as little visible
as it is, this very particular element is undoubtedly the last to be
installed on board.

In 2015, Pierre-Henri Huclier had slow down his business for some
time, but since October 2018, it is running again at full speed to meet
a need he himself had created a few years earlier.

Thus, by investing in a latest-generation robotic machine tool, this
«es-insert» expert has gone from outsourcing his product to in-
situ manufacturing. However, the finishing phase continues to be
outsourced to SDA in Mérignac, his specialist partner in aircraft
upholstery.

For Pierre-Henri Huclier, customer satisfaction matters more than
anything, so every order is followed personally and, if necessary,
modified within hours of the request. According to him, this flexibility
is the signature of a high quality product.

LA ROBOTIQUE AU SERVICE
D’UN METIER D’ART

La commande des inserts de maintien est généralement passée
peu de temps avant la fin du chantier et leur fabrication est souvent,
selon le chef d'entreprise, « une véritable course contre la montre car
il faut a la fois respecter les délais et les exigences des modéles de
vaisselles sélectionnées ». Car, aussi peu visible qu'il soit, cet élément
tres particulier est sans doute le dernier que I'on installe a bord.

En 2015, Pierre-Henri Huclier avait mis pendant quelque temps
son entreprise en sommeil, mais, depuis octobre 2018, elle tourne
a nouveau a plein régime pour répondre a un besoin qu'il avait lui-
méme créé quelques années plus tot.

Ainsi, en investissant dans une machine-outil robotisée de derniére
génération, cet expert « es-insert » est passé de la sous-traitance
de son produit a la fabrication in situ de ses modéles. La phase de
finition continue d'étre sous-traitée aupres de SDA a Mérignac, son
partenaire spécialiste de la sellerie aéronautique.

Pour Pierre-Henri Huclier, la satisfaction du client importe plus que
tout, aussi chaque commande est suivie personnellement et le cas
échéant, modifiée dans les heures qui suivent la demande. Selon lui,
cette flexibilité est la signature d'un produit de haute qualité.




The numerous orders received have enabled Insert Solutions to
acquire recognized expertise. It remains for Pierre-Henri Huclier
to make this expertise more widely known by communicating
on a difficult subject because it belongs to a niche market. «With
Insert Solutions, my goal is to grow this business segment and
develop my network. Go through giants like Airbus is a magnificent
springboard to reach all market professionals. But the road is still
long to make known and recognized the relevance of my activity».

However, thanks to its know-how and its references, Insert
Solutions has already entered the world of yachting, a sector as
felted and selective as that of the business aviation.

Les nombreuses commandes engrangées ont permis a Insert
Solutions d'acquérir une expertise reconnue. Reste a Pierre-
Henri Huclier de faire connaitre davantage cette expertise
en communiquant sur un sujet difficile car appartenant a un
marché de niche. « Avec Insert Solutions, mon but est de faire
grandir ce segment d'activité et de développer bien évidemment
mon réseau. Passer par des géants comme Airbus et un magnifique
tremplin pour toucher I'ensemble des professionnels du marché.
Mais le chemin est encore long pour faire connaitre et reconnaitre
la pertinence de mon activité ».

Toutefois, grace a son savoir-faire et ses références, Insert
Solutions a déja réussi a s'introduire dans le milieu du yachting,
un secteur tout aussi feutré et sélectif que celui de I'avion
d'affaires
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Handling

Yachts and helicopters: a matter of size ...
Yachts et hélicoptéres : une question de taille...

© Alpark

More and more yacht owners want a
helipad to be integrated right from the
design of their new little gem. For some,
this represents a true asset to theirimage,
for others, an interesting added value of
resale.

But for many, having a helicopter is a
necessity in difficult environments or a key element of safety.

The example of large expedition ships, where the helipad is
standard equipment, has led to the development of helipads
on smaller private boats. The certification of a helipad is a
major feature of the yacht's design. Fully certified helipads are
recognized around the world and can be used for commercial
purposes. Private helipads obey less stringent certification
rules.

Safety, including compliance with obstacle clearance, is
a key factor in the operation of an on-board helipad. The
preparation of the deck, by releasing it completely from all
unsecured objects before each landing and taking off, is a
binding obligation. The main discussions around the use of an
onboard helicopter relate to safety, convenience and available
space.

MICHEL SEPPEY
MANAGING DIRECTOR

De plus en plus de propriétaires de yachts
demandent qu'un hélipad soit intégré
dés la conception de leurs nouveaux
bijoux. Pour certains, cela représente un
atout indispensable a leur image, pour
d’autres, une plus-value supplémentaire
considération de revente.

Mais pour beaucoup, pouvoir disposer d'un hélicoptére dans
des environnements difficiles est une nécessité ou un élément
impératif de sécurité.

L'exemple des grands bateaux d'expédition, ou I'hélipad est
un équipement standard, a entrainé le développement des
hélipads de moindre taille sur des bateaux privés plus petits. La
certification d'un I'nélipad est une caractéristique majeure de
la conception du yacht. Les hélipads entierement certifiés sont
reconnus dans le monde entier et peuvent étre utilisés a des
fins commerciales. Les hélipads privés obéissent a des regles
de certification moins strictes.

La sécurité, notamment le respect du franchissement
d'obstacles est un facteur-clé des opérations aux abords d'un
hélipad embarqué. La préparation du pont, en le dégageant
totalement de tous les objets non sécurisés avant tout
atterrissage et décollage, est une obligation contraignante. Les
principales discussions autour de ['utilisation d'un hélicoptere
embarqué portent sur la sécurité, la commodité et l'espace
disponible.




Back in time

Lady Moura is one of the largest private yachts in the world. It
was commissioned nearly 30 years ago and remains today in
many ways, at the cutting edge of technology. This is one of
the very first yachts to have been equipped with a fully certified
helipad. Located on the upper deck, it is equipped with a fixed
foam fire extinguisher and has hydraulic platforms that protect
the lower decks from the rotor wash. Takeoffs and landings
produce minimal disruption and the helipad has been used
continuously for years as part of the normal operation of the
yacht. (Photos to follow). The helicopter, a Sikorsky S-76 C ++,
regularly connects local landing sites and the boat. There is
no hangar on the Lady Moura but as it sails most often in the
Mediterranean, a satisfactory arrangement has been found for
the helicopter to remain on board during the trips and be stored
in a hangar on the ground during extended stays in stopover.

Retour dans le temps

Le Lady Moura est I'un des plus grands yachts privés au monde.
Il a été mis en service il y a pres de 30 ans et reste encore
aujourd'hui a bien des égards, a la pointe de la technologie. C'est
I'un des tout premiers yachts a a avoir été équipé d'un hélipad
entierement certifié. Situé a I'écart, sur le pont supérieur, il est
équipé d'une installation fixe d’'extinction a mousse et dispose de
plateformes hydrauliques qui protégent du souffle les niveaux
inférieurs. Les décollages et les atterrissages produisent un
minimum de perturbations et I'hélipad est utilisé de fagon
continue depuis des années dans le cadre de l'exploitation
normale du yacht. (Photos a suivre). L'hélicoptére, un Sikorsky
S-76 C ++, relie régulierement les sites d'atterrissage locaux et
le bateau. Il n'y a pas de hangar sur le Lady Moura mais comme
il navigue le plus souvent en Méditerranée, un arrangement
satisfaisant a été trouvé pour que I'hélicoptére reste a bord au
cours des déplacements et soit stocké dans un hangar a terre
durant les séjours prolongés en escale.

)2/
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Conditions to take into account

Having a hangar on board is recommended to protect
the helicopter if it stays on board during long trips at sea
because the saline environment poses significant corrosion
problems, especially on the turbines. Generally, boat designers
underestimate the space required to house a helicopter aboard
ayacht.

| estimate it takes 10 to 12 cubic meters to store spare parts
and miscellaneous equipment. It is also necessary to access
the helicopter for regular maintenance works and to store
fuel, either in specific tanks built on board or in barrels. This
last solution is preferable because the contaminated fuel is a
real problem for the helicopters and the use of barrels limits
this contamination. Moreover, in case of emergency or fire on
board, the barrels can be easily dropped. Finally, if it is well
designed, the hangar itself represents an interesting added
value for the subsequent resale of an expensive yacht..

The future

In the design of the 103 meters long «Sea Hawk», Hawk Yachts
integrated the helicopter and its hangar into the layout of the
vessel to optimize space by creating a dual-use area, both
artistic and operational. The helicopter is highlighted behind
a glass wall, and becomes a decorative element in the hangar
that has a bar and can thus be transformed into a reception
area for commercial presentations or product launches.

Des conditions a prendre en compte

Avoir un hangar a bord, est recommandé pour protéger
I'hélicoptere si celui-ci reste a bord durant de longs voyages
en mer car 'environnement salin pose d'importants problémes
de corrosion, en particulier sur les turbines. Généralement, les
concepteurs sous-estiment l'espace requis pour abriter un
hélicoptere a bord d'un yacht.

J'estime qu'il faut 10 a 12 metres cubes pour entreposer les
pieces de rechange et les équipements divers. Il faut également
pouvoir accéder a I'hélicoptere pour effectuer la maintenance
réguliere et disposer d'un lieu pour stocker le carburant, soit
dans des réservoirs spécifiques construits a bord, soit dans des
barils. Cette derniére solution est préférable car le carburant
contaminé est un réel probleme pour les hélicoptéres et
['utilisation de barils limite cette contamination. De plus, en cas
d'urgence ou d'incendie a bord, les barils peuvent étre facilement
largués. Enfin, s'il est bien congu, le hangar lui-méme représente
une plus-value intéressante pour la revente ultérieure d'un yacht
coUteux.

Lavenir

Dans la conception du « Sea Hawk » un yacht d'expédition
de 103 m de long, Hawk Yachts a intégré I'nélicoptére et son
hangar dans I'aménagement du navire de fagon a optimiser
l'espace en créant une zone a double usage, a la fois artistique
et opérationnelle. Ainsi, dans ce hangar qui dispose d'un bar,
I'nélicoptere, mis en valeur derriére une paroi de verre, devient
un élément de décoration. Le lieu peut alors se transformer en
un espace de réception pour des présentations commerciales
ou des lancements de produits.




Using the helipad giving it a dual use right from the design
allows a considerable gain of space. On the 68 meters long «
Hawk Ranger » and the 88 meters long « Hawk Quest », Hawk
Yachts installed a fully certified helipad on the pool site.

Thanks to technology, the pool turns into a helipad at the push
of a button. In pool mode, the bottom is in the lowest position
or at an adjustable height depending on the desired depth. In
heliport mode, the bottom brought to the high position becomes
a landing platform. Such a space saving also minimizes the
investment that would have been much higher if the pool and
the heliport had been designed separately.

In conclusion, | think it seems obvious to have a certified deck.
This gives the owner the flexibility to alternate commercial
and private use of his helicopter. It is not necessary to have a
hangar, especially since this considerably reduces the cost. For
long journeys, it is easier to use helicopter companies that will
manage the various authorizations related to the movements
of the aircraft, especially abroad.

In addition, commercial certification of a helipad is safer than
private classification. For take-offs and landings, users must
anticipate potential drawbacks.

Indeed, unauthorized helipads can be dangerous if all the
precautions, especially in terms of space and weight, were not
taken into account from the design stage.

Designing a helipad for a 500 ton yacht is a challenge. This
must be done meticulously by relying on the expertise of
specialized consulting firms in order to obtain its technical
homologation and to be able to operate it under optimal safety
conditions.

Utiliser I'hélipad en lui conférant un double usage des la
conception permet un gain considérable, d'espace. Sur le
«Hawk Ranger» de 68 m comme sur le «<Hawk Quest» de 88
m, Hawk Yachts a installé un hélipad entierement certifié sur
I'emplacement de la piscine. Grace a la technologie, la piscine se
transforme en hélipad en appuyant simplement sur un bouton.
En mode piscine, le fond est dans la position la plus basse ou
a une hauteur reglable en fonction de la profondeur souhaitée.
En mode héliport, le fond amené en position haute devient une
plateforme d'atterrissage. Un tel gain d'espace permet par
ailleurs de minimiser linvestissement que représenterait la
conception d'une piscine et d'un héliport séparés.

En conclusion, je pense qu'il parait évident d'avoir avoir un
deck certifié. Cela offre au propriétaire la flexibilité d'alterner
I'utilisation commerciale et privée de son hélicoptere. Il n'est
pas nécessaire d'avoir un hangar, d'autant plus que cela réduit
considérablement le colt. Pour les longs voyages, il est possible
et plus simple de faire appel a des sociétés d'hélicoptéres qui se
chargeront localement de gérer les diverses autorisations liées
aux mouvements de 'appareil, notamment a I'étranger.

En outre, la certification commerciale d'un helipad est plus slre
que la classification privée. Pour les déposes comme pour
les départs, les utilisateurs doivent anticiper les inconvénients
potentiels. En effet, les hélipads non agréés peuvent étre
dangereux si toutes les précautions, notamment en matiére
d'espace et de poids, n'ont pas été prises en compte des la
conception.

Concevoir un hélipad pour un yacht de 500 tonnes est un
défi. Cela doit se faire méticuleusement en s'appuyant sur les
compétences de bureaux d'études spécialisés afin d'obtenir
une homologation technique en bonne et due forme de son
installation et de pouvoir exploiter son hélicoptere dans des
conditions optimales de sécurité.

ALPARK »—

Chemin Du Lambien 12
CH - 1950 Sion

R, +4127324 4242
¥ michel@alpark.ch
@ www.alpark.ch
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Air operations: data digitalisation in process
Opérations aériennes : la digitalisation des données en marche

© M. Douhaire - © F. Vergneres
© Shutterstock

The airline operations sector had adapted
itself to the numerical trend that began
a decade ago with the digitization of
data. However, even if many players have
rushed into the breach, the disparity of
offers remains a brake to the democratization of the daily
use of digital tools in air operations.

Standardization

The main service providers in the field of operations quickly
realized the interest of the many digital applications in the
preparation of flights: digital maps, automation of flight plans,
calculation of performances, weather data, etc. However,
if there are many softwares available today, they have no
interaction between them.

In fact, performance and data calculation bases can vary
between applications of the same type. The fact that these
data, which as a whole are relatively accurate, are not
standardized penalizes the optimization of their use. The
observation is simple. Despite a digitization of the sector
initiated shortly after the crisis of 2008, there is not, ten years
later, a single platform encompassing all services related to
flight preparation and monitoring operations.

XAVIER JOUSSAUME
FLYOPS CEO

Le secteur des opérations aériennes a su
s’adapter au courant numérique né il y a
une dizaine d'années de la digitalisation
des données. Pour autant, méme si de
nombreux acteurs se sont engouffrés
dans la breche, la disparité des offres reste un frein a
la démocratisation de [I'utilisation quotidienne de [loutil
numérique dans les opérations aériennes.

Standardisation

Les principaux prestataires du secteur des opérations ont vite
compris l'intérét que présentaient les multiples applications
numériques dans la préparation des vols : cartes digitalisées,
automatisation des plans de vols, calcul de performances,
données météo, etc. Pour autant, s'il existe aujourd’hui de
nombreux logiciels disponibles, ceux-ci n'ont pas d'interaction
entre eux.

De fait, les performances et les bases de calculs de données,
peuvent varier entre des applications de méme type. Ces
données qui sont dans leur ensemble relativement justes, ne
sont pas standardisées, et cela pénalise I'optimisation de leur
utilisation. Le constat est simple. Malgré une digitalisation du
secteur initiée peu aprés la crise de 2008, il n'existe pas, dix
ans plus tard, de plateforme unique englobant I'ensemble des
services liés aux opérations de préparation et de suivi des vols.




Aware of this lack, however, we have evaluated for several
years the feasibility of such a product. Recently available, and
in constant evolution, this software is the only one currently
available on a very competitive market.

The human at the heart of the decision process

However, despite the availability of this product for several
years, we have to note that large providers have delayed its
use. It is surprising especially as the highly competitive airline
sector requires an increased responsiveness.

Because for the airlines, especially in the «low-cost» sector
where competition is hard for several years, it is important
that the air operations tasks rely on a particularly effective
service.The same is true for business aviation companies for
whom «ops» are a time-consuming and costly function. Its
dematerialization and robotization can greatly contribute to
lower operating costs and improve profitability.

Conscients de ce manque, nous avons cependant évalué
pendant plusieurs années la faisabilité d'un tel produit.
Disponible depuis peu, et en évolution constante, ce logiciel est
le seul actuellement disponible sur un marché pourtant tres
concurrentiel.

Lhumain au coeur du dispositif

Malgré la disponibilité de ce produit depuis plusieurs années, il
est surprenant de constater que les grands prestataires tardent
a l'utiliser, d'autant plus que le secteur de l'aérien, de plus en
plus concurrentiel, nécessite de répondre aux exploitants avec
une réactivité accrue. Car il est important que les opérations
aériennes des compagnies, notamment celles des « low-cost »,
soumises depuis plusieurs années a une concurrence effrénée,
reposent sur un service particulierement efficace.

Il en va de méme pour les entreprises d'aviation d'affaires pour
lesquelles les « ops » constituent une tache chronophage et
colteuse. Sa dématérialisation et sa robotisation peuvent
largement contribuer a la diminution des co(ts d'exploitation et
a 'amélioration de la rentabilité.
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Such an organization that allows crews to focus only on the
flight, also has the advantage, by placing the human factor at
the heart of the decision process, to optimize flight safety. The
challenge for the airline sector is important.

This standardization of applications, based on competitive and
efficient systems, cannot escape the civil aviation authorities.
Specific regulations to use these new tools, especially for the
preparation of flights, will promote the development of these
systems, thus providing greater profitability for operators and
greater safety for passengers.

Une telle organisation permet en effet aux équipages de se
concentrer uniguement sur le vol, et présente l'avantage, en
replagant le facteur humain au cceur du dispositif , d'optimiser
la sécurité des vols. L'enjeu pour le secteur de l'aérien est
important.

Cette uniformisation des applications, sur la base de systemes
compétitifs et performants, ne saurait échapper aux autorités.
Une réglementation spécifique a I'utilisation de ces nouveaux
outils notamment pour la préparation des vols, favorisera
le développement de ces systemes, et procurera ainsi une
meilleure rentabilité pour les opérateurs et une plus grande
sécurité pour les passagers.

FLYOPS

Worldwide Flight Support

r

74 Rue Georges Bonnac,
33000 Bordeaux

{, +33557858111
X operations@flyops.net

@ www.flyops.net
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AIRCRAFT OPPORTUNITIES

2009 AIRBUS A319CJ - MSN 3826 2016 DASSAULT FALCON 8X -MSN 410 1995 AVRO RJ70 - MSN E1267

2010 GULFSTREAM G550 - MSN 5268 2003 FALCON 2000EX - MSN 0014 1998 DASSAULT FALCON 50 - MSN 185

2007 PREMIER 1A - MSN RB-0196 1999 SOCATA TBM 700A - MSN 141 2012 AIRBUS EC145 - MSN 9502

By Appointment to H.S.H. the Sovereign Prince of Monaco

+377 93 30 80 02 sales@boutsen.com 41, rue Grimaldi MC-98000 MONACO www.boutsen.com
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POLO TROPHY JET MONDE

On June 18th, the 8th Ultimate Jet Polo Trophy event organized by Ultimate Jet
magazine was held at the Polo de Paris and exclusively welcomed prestigious

partners. Jet Monde, Coldwell Banker, BMW, Champagne Lamborghini...
The event featured a polo match where Coldwell Banker's team competed
against Ultimate Jet Members. The match was followed by a trophy and charity
prize ceremony, will all.proceeds going to the « Just Did It » organization,
subsequently followed by diner cocktails and an evening reception.

eme edition de 'Ultimate Jet Polo Trophy organisée le 18 juin dernier au Polo

Fis par le magazine Ultimate Jet a accueilli en exclusivité de prestigieux
aires a limage de Jet Monde, Coldwell Banker, BMW, Champagne
amborghini ... Auprogramme de ce rendez-vous, un match de polo ou I'équipe
'Coldwell Banker affrontait I'équipe de Ultimate Jet Members, suivi d’une remise
“des prix au profit de I'association « Just Did It », d'un cocktail dinatoire & d'une

soirée.

RAMAAIMN E

JET MIONDE »-

B U MiEMBERS LUXURY

par Frédéric Vergneres
© Aurélien Milon
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ULTIMATE JET

POLO TROPHY

The Ultimate Jet events annually renew the magic of a

unique story: a venue where guests can benefit from a

perfectly targeted communication tool in the presence of a
carefully chosen select audience.

Les évenements Ultimate Jet renouvellent chaque année la

magie d'une histoire singuliére : celle de la rencontre d'un

lieu, d'un public & d'un événement offrant aux partenaires un

outil de communication ciblé en présence d'une audience
qualifiée.
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Lio’s crush
TULUM - MEXICO

The villa had been in a lethargy for about ten years. Nestled in a compact jungle
south of ancient Tulum, on a very fine sandbar, the same one that leads to the Sian
Ka'an Biosphere Nature Reserve. A very secret oasis. And for good reason! The grey
thick walls house were the property of a famous drug baron: Pablo Escobar, himself.

Elle était en léthargie depuis une dizaine d'années. Lovée dans une jungle compacte

du sud de Tulum l'antique, sur un trés fin cordon de sable, le méme qui méne a la

réserve naturelle de la Biosphere de Sian Ka'an. Une oasis tres secréte. Et pour cause

I'La villa aux épais murs immaculés était la propriété d'un célebre caid de la poudre
blanche : Pablo Escobar, himself.

By/par Philippe Rouin
© Casa Malca
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Behind closed doors

When the Colombian drug lord enters the Forbes 1987 ranking
alongside Giovanni Agneli, it is for his huge real estate heritage
and his patronage activity. His assets are estimated at more than
$ 40 billion by critics in Washington. Famous for opening air routes
between the Florida Coast and the Medellin cartel, under the nose
of US Customs, Escobar provided drugs to more than 80% of the
jet set market. At that time, in the late 80s, as he was at the top
of his art, this son of a farmer and teacher acquired a property on
the Yucatan Peninsula: Casa Magna, an ideal place to live out of
sight. Surrounded by white and red mangrove vegetation, the spot
was the perfect place to go green for a while, or perhaps discuss
with Amado Carrillo, «<El Sefior de los Cielos», leader of the Cartel
de Juéarez and «partner in crime» of the Colombian, was wanted
by all the police forces. With the fall of Escobar, at the beginning
of the 1990s, the Mexican government seized the place and, in
spite of the enormous potential that it conceals, left it abandoned,
in particular because of its sulfur past. Casa Magna opens for the
first time as an eco-resort.

Au vert

Lorsqu'en 1987, le baron de la drogue colombien entre au
classement Forbes aux c6tés de Giovanni Agneli, c'est pour son
immense patrimoine immobilier, son activité de mécéne mais
aussi artistique. Des avoirs estimés a plus de 40 milliards de
dollars par ses détracteurs de Washington. Célebre pour avoir
ouvert des routes aériennes entre les cotes de la Floride et le
cartel de Medellin au nez et a la barbe des douanes étatsuniennes,
Escobar approvisionnait plus de 80% du marché de la jet set.
C'est vers la fin des années 80, au firmament de son art, que ce
fils d'un fermier et d'une professeure acquiert une propriété sur
la péninsule du Yucatan. L'endroit est idéal pour y vivre a l'abri
des regards. Entouré par une végétation de palétuviers blancs et
rouges, le spot était le lieu parfait pour se mettre au vert pendant
quelques temps, ou peut-étre rendre visite a Amado Carrillo, «El
Sefor de los Cielos», leader du Cartel de Juarez et “partner in
crime” du Colombien wanted par toutes les polices. A la chute de
I'empire escobarien, au début des années 1990, le gouvernement
mexicain préempte le lieu et, malgré I'énorme potentiel qu'il recele,
le laisse tomber dans une désolante désuétude, notamment a
cause de son passé tres discuté. La Casa Magna, son nom de
I'époque, ouvre pour la premiere fois comme un éco-resort.



New artsy atmosphere

When Lio Malca, the famous art collector, came in Tulum in
December 2012, he immediately feels the call of the place.
Three months later, he acquires the Casa Magna to transform
it into a hotel he renames Casa Malca. Far from the Escobarian
Hagiography, it preserves the splendor of its low architecture
consisting of small thick walls villas with a full view of the
Caribbean Sea. As in the recent past, the entrance to Casa
Malca, through a wooden portico, is hard to find on the road to
the biosphere reserve. No sign to indicate the name of the hotel:
discretion first. The presence of original paintings chosen by the
owner (sometimes coming from his private collection) reinforces
the atmosphere of uniqueness. Because Casa Malca is the temple
of street art where Jean-Michel Basquiat (the collector trusts him
since the very beginning), Keith Haring or the less known Kenny
Scharff are here at their right place. Lio Malca's successful bet
is not only based on these American super stars, but also on
more daring choices of works of the same lineage, such as the
Brazilian Vik Muniz, Kaws or Marion Peck. The decoration of the
72 rooms harmoniously combines paintings and raw materials of
the Mexican ecosystem in all their forms. It must be said that the
average size of each room, about 70 m? offers nice volumes to
satisfy the «art dealer» and his curious hosts.

Nouveau visage artsy

Lorsque le célebre collectionneur d'art Lio Malca pose ses valises
a Tulum en décembre 2012, il ressent immédiatement I'appel du
lieu. Trois mois plus tard, il met la main sur la Casa Magna pour
la transformer en un hétel qu'il renomme la Casa Malca. Loin
de I'hagiographie escobarienne, elle en conserve le faste de son
architecture basse constituée de petites villas aux murs épais
avec vue intégrale sur les clapotis caribéens. La Casa Malca ne file
pas la métaphore escobarienne sans retenue. L'entrée au portique
de bois est difficile a trouver sur la route qui méne a la réserve
de la biosphére. Aucun signe ostentatoire pour indiquer le nom
de I'nétel : ici la discrétion est de rigueur. La présence d'oeuvres
originales choisies par le propriétaire des lieux (parfois puisées
dans sa propre collection) renforce I'atmosphere d'unicité. Car, a
la Casa Malca on est dans le temple du street art ou trénent en
maitres Jean-Michel Basquiat (auquel le collectionneur a trés tot
fait confiance), Keith Haring ou le moins connu Kenny Scharff.
Le pari réussi de Lio Malca ne s'appuie pas seulement sur ces
super stars américaines mais également sur des choix plus
osés d'ceuvres de la méme lignée, comme celles du Brésilien Vik
Muniz, ou encore de Kaws ou de Marion Peck. La décoration des
72 chambres méle harmonieusement oeuvres d'art et matériaux
bruts de I'écosysteme mexicain déclinés sous toutes leurs formes.
[l faut dire que la taille moyenne de chaque chambre, de I'ordre de
70 m2, offre de jolis volumes pour faire plaisir a “I'art dealer” et a
ses curieux hotes.
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Organic, beautiful and good

The common areas are not left out.

In the multiple red velvet folds of the lobby emerges three
masterful Maya heads, slender and particular, illuminated by
numbers of chandeliers with dangling pearl chimes. Like the
rooms, the three restaurants reflect the collector’s universe. In the
restaurant Ambroisie, where, the chef Jonathan Carbajal declines
an “asiatico-fusion” talent, a maelstrom of recycled objects is
displayed around a Haring masterpiece.

The bar is the opposite of the previous principle, as it is hard to be
more graphic than a Keith Haring design, where men are linked in
the form of a unique puzzle, on display for the joy of Instagramers
who pose while sipping a natural juice.

And if you go to the Philosophy restaurant, it will not be to reread
Nietzsche's Beyond Good and Evil while thinking about the illegal
activities of Pablo Escobar, but rather for its very «ranchera»
atmosphere and its local meals.

This hotel is not really one. It is rather a large holiday villa with
charm and style where the concept of «sense of place» has
taken its meaning thanks to the artistic orchestration skillfully
punctuated by Lio Malca. It is a great success! Elle MacPherson
and Leonardo di Caprio did not make a mistake by regularly visiting
Casa Malca.

Bio, beau et bon

Les parties communes ne sont pas en reste. Le Lobby tendu de
velours d'un rouge cardinal aux multiples plis laisse émerger trois
magistrales tétes mayas lippues et patibulaires, éclairées par une
armée de lustres aux perles franfeluchantes et tintinabulantes.

Comme les chambres, les trois restaurants refletent I'univers du
collectionneur. Une oeuvre magistrale d'Haring autour de laquelle
s'articule un maelstrom d'objets recyclés pour le restaurant
Ambroisie ou le chef Jonathan Carbajal décline un talent « asiatico-
fusion ». Le bar est l'inverse du principe précédent. Difficile de faire
plus graphique avec les bonshommes imbriqués de Keith Haring
caracolant sur les murs de la piece pour la joie des instagrameurs
qui prennent la pose en sirotant un jus naturel.

Et si vous deviez fréquenter le restaurant Philosophy, ce ne sera
pas pour y relire Par-dela le bien et le mal de Nietzsche en pensant
aux activités illicites de Pablo Escobar, mais plutdt pour apprécier
son atmosphere trés “ranchera” et y savourer les spécialités
locales

Cet hotel qui, du reste, n'en n'est pas vraiment un, est une belle
réussite. Il s'apparente plutét a une grande villa de vacances avec
charme et style ol le concept du “sense of place” a pris tout son
sens grace a l'orchestration artistique savamment rythmée par Lio
Malca. Elle MacPherson ou Leonardo di Caprio, qui fréquentent
régulierement la Casa Malca, ne s'y sont pas trompés

CASA MALCA
Carretera Fed, Av. Boca Paila km 9.5
Zona Hotelera Tulum, 77780 Tulum, Q.R., Mexico
+52 998 502 0363

reservations@casamalca.com
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gently displays its charm

« ala francaise »
HAMBURG - GERMANY

It has been just a year since this small hotel, ideally located in the very center of

Hamburg, has undergone a complete renovation. Stadthdfe is at the heart of the

district's highlights: Stadthausbriicke, Grolke Bleichen and Neuer Wall. Three tourist

attractions that are part of the mandatory circuit for the visitor who seeks to discover
the green and trendy city on the edges of the Elbe.

Cela fait a peine un an que ce petit hotel idéalement situé dans I'hyper centre de
Hambourg a subi une complete rénovation. Stadthofe est au coeur des highlights
du quartier: Stadthausbriicke, GrolRe Bleichen et Neuer Wall. Trois points d'attrait
touristique qui font partie de l'itinéraire obligé du visiteur qui découvre la ville verte

et branchée des bords de I'Elbe.

By/par Philippe Rouin
© The Tortue
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A little air of France

The architects of the David Chipperfield firm were entrusted to
define the reconstruction of the historical landmark, a building
dating back to 1899. The classic building had a limited structure,
set in a corolla of red bricks, thus the architects began their work
with the use of original architectural designs to truly capture the
essence of the landmark. This very location has long hosted the
city’s urban planning and environmental services. The complex
mission of the architects was to bring a little distinction, discretion
and elegance to this not very glamorous building, a bit like calling
George Gershwin at the annual Big Band convention. Their
priorities were to open the ceilings up to 4 meters high, clear the
corridors, marble the common areas, free the original columns,
and redesign the central patio.

On the decoration side, Kate Hume applied her design aesthetic,
unrolling here and there a rosary of improvements. Who would
be better than a British citizen to understand the complexity of
French elegance.

The purple accents of the lobby contrasts with oak parquet
flooring adding a hint of hazelnut. Thick woolen carpets add a
touch of cosiness, and the Arieti workshop chandeliers give an
ounce of old France (but with moodlighting, of course!). The
Studio DeSimoneWayland wallpaper brings a kind of « chico-
trendy » sophistication.

Un petit air de France

Sur les plans, les architectes du cabinet David Chipperfield sont
partis d'une base architecturale classique mais assez pataude
constituée d'une grosse batisse édifiée en 1899, sertie dans une
corolle de briques rouges. Elle a longtemps hébergé les services
de l'urbanisme et de I'environnement de la Ville. Pas trés glamour
Mission complexe des architectes : apporter un peu de distinction,
de discrétion et d'élégance. Un peu comme si I'on convoquait
George Gershwin au congrés annuel des Big bands. Ouvrir les
plafonds jusqu'a 4 metres de haut, dégager les corridors, parer
de marbre les espaces communs, libérer les colonnes d'origine,
scénariser le patio central, tels ont été leurs priorités. Coté
décoration, Kate Hume a procédé par touches, déroulant ici
et la son rosaire d'améliorations. Qui mieux qu'une citoyenne
britannique peut comprendre la complexité de I'élégance a la
frangaise ?

Le lobby s'empourpre d'accents violines qui contrastent avec les
parquets en chéne a la teinte noisette. Les épaisses moquettes
en laine rajoutent une touche de cosy, les chandeliers de I'atelier
Arieti une once de vieille France (mais avec contrdle électronique
de l'intensité lumineuse, of course!) et le papier peint de Little Owl
Design pour un “je ne sais quoi” de sophistication chico-trendy.



It must be said that Napoleon entered the neighborhood at the
beginning of the nineteenth century: a significant marketing asset.

The 126 rooms are on the verge of this renovation carried out by
the Englishwoman who established her summer quarters in the
south of France. A long time at Bergdoff & Goodman in New York,
Kate Hume declined a style described as «chic bulk» of her own.
«Lady Fantasia», as the German magazine Residence calls her,
seeks to create a feel good harmony. «I want guests to feel that
they have arrived somewhere» she likes to believe. The lilac, the
blue and the red dominate in the rooms, including the bathroom.
The atmosphere created by Mrs Hume oscillates between the
intimate and the warm. A style that many designers aspire to
exemplify. Only the most talented arrive soberly, and without a
display of fireworks.

Il faut dire que Napoléon a posé ses guétres dans le quartier au
début du XIXe siecle : un atout marketing non négligeable.

Les 126 chambres sont a l'aune de cette réfection rondement
menée par I'Anglaise qui a établi ses quartiers d'été dans le sud
de la France. Longtemps chez Bergdoff & Goodman a New York,
Kate Hume decline un style qualifié de “vrac chic” bien a elle.
‘Lady Fantasia’, comme aime a l'appeler le magazine allemand
Residence, cherche a mettre a l'aise. “Je veux que les guests
sentent qu'ils sont arrivés quelque part” n'hésite t-elle pas a
rappeler. Le lilas, le bleu et le rouge dominent dans les chambres,
toutes avec salle de bain. L'atmosphere créée par Mme Hume
oscille entre I'intime et le chaleureux. Un pari que beaucoup de
designers essaient de relever. Seuls les plus doués y arrivent
sobrement sans un étalage d'artifices.
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See you in the high place

The other must-do, the restaurant headed by Joyce Wang. In an
atmosphere of dark alcoves with optical illusion perspectives, the
kaleidoscopic Jin Gui offers a selection of pan-Asian meals. Dim-
sum, sushi and sashimi are enthralling, bringing a little roundness
to the very graphic atmosphere of the lines of the «Miror chamber».

Others may be more attracted by the German-French Cuisine of
the Brasserie, designed by Stephen Williams and Kate Hume. We
told you. If there was no bouillabaisse house, we could accept a
purified version of France. But in good taste.

AYN

Kok

TORTUE

Rendez-vous en haut lieu

L'autre must est le restaurant que dirige Joyce Wang. Dans une
atmosphere d'alcoves sombres olU les perspectives trompent
l'oeil, le kaléidoscopique Jin Gui offre une sélection de plats
panasiatiques. Dim-sum, sushi et sashimi y trénent apportant un
peu de rondeur dans lI'atmosphere tres graphique des lignes de la
“Miror chamber”.

D'autres seront peut-étre plus attirés par la Cuisine Germano-
French de la Brasserie, concue par Stephen Williams et Kate
Hume. On vous l'avait dit. S'il n'y avait pas la bouillabaisse maison,
on y aimerait presque une version épurée de la France. Mais de
bon godt.

THE TORTUE
Stadthausbricke 10
20355 Hamburg, Germany
+49 40 334414001

reservation@tortue.de
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HOTEL

Dntoy )L

reatness & opulence
in the Dubai Empire.
UNITED ARAB EMIRATES - DUBAI

In the city of superlatives, Dubai Creek is not a place like any other. It is a small oasis
where it is good to get away from the tumult and excess. That would be almost true,
if there was not the Palazzo Versace.

Dans la ville des superlatifs, Dubai Creek n'est pas un endroit comme les autres. Un
petit oasis ou il fait bon séjourner a I'abri du tumulte et de la démesure. Ce serait
presque vrai, s'il n'y avait pas le Palazzo Versace.

By/par Philippe Rouin
© Palazzo Versace
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Ma che bello!

Its blond walls stand on a spur of the Jaddaf Waterfront. Rocco
Magnoli's work, the architect in charge of the design, recalled the
Italian Renaissance palaces. The neoclassical architecture of the
Palazzo Versace Dubai makes things dizzy. It looks like a distant
cousin of the Borromeo Palace sleeping in northern Italy on Lake
Magiore, but would have received a good dose of testosterone.
This imposing building with Arabian architecture remnants has
cost nearly 860 million euros. Never mind, because it may not be
the shell that has engulfed the majority of the budget.

The Palazzo Versace meets the Middle East wishes of splendor
and opulence. With 215 rooms and 169 residences, the hotel
is a real city in the city. From the Premiere Versace Room (60
m2) through the Attic; the Grand or the Imperial (1200 m? with
a 360° view over the Dubai Creek); from cozy to grandiose; from
the small (at Dubai size!) to the family loft with dining room and
candlesticks, there is something for everyone. And, it would not
be complete without the famous Versace emblem with Medusa's
head.

TR e o1
2

Ma che bello!

Il déploie sa muraille blonde sur un éperon du Jaddaf Waterfront.
Définitivement congu par Rocco Magnoli, l'architecte aux
manettes, pour rappeler les palais italiens de la Renaissance.
L'architecture néo-classique du Palazzo Versace donne le tournis.
Un lointain cousin du palais Borromée qui sommeille au bord
des lacs de I'ltalie septentrionale a qui I'on aurait administré une
bonne dose de testostérone. Cet imposant bloc avec quelques
réminiscences arabisantes a co(té quelque 860 millions d'euros a
son promoteur. Qu'importe ! Car ce n'est peut-étre pas la coquille
qui a englouti la majorité du budget.

Au Palazzo Versace les voeux des moyen-orientaux, friands
d'opulence et de faste, seront exaucés.

Avec 215 chambres et 169 résidences I'n6tel est une véritable ville
dans la ville. De la Premiere Versace Room (60 m2) en passant
par I'Attic, la Grand, ou I'lmpérial (1200 m2 avec vue a 360° sur
la Dubai Creek). Du cosy au grandiose, de la petite (sachons
tout de méme raison garder) au loft familial avec dining room et
chandeliers, il y en a pour tous les godts, toujours sous le célebre
logo a téte de Méduse de Versace.




Troppo Versace?

In Milan, Versace worked each and every piece of fabric created.
Each piece of furniture designed and made to measure by Italian
craftsmen. Each grottesche hand painted, each mosaic gilded with
fine gold. In the common areas as in the rooms, the debauchery of
marble, of classical colonnades, of original sketches made by the
famous designer in preparation for his fashion shows, are mixed
in an intoxicating whirlwind of golden, white, beige and turquoise
blue. Difficult to remain insensitive to this decoration, supervised
by the guardian of the temple to the Versace Empire, Donatella,
the sister of the brilliant fashion designer.

As far as gastronomy is concerned, no need to venture out; no
less than eight restaurants allow you to stay in the magnificent
Versace ship. Among the most notable, Vanitas will seduce
gourmets who swear by the classics of the Italian peninsula. The
setting is soft and mellow, the exact opposite of the noisy tables
of Calabrian restaurants. You can savor risotto and pasta in a
pleasant romantic atmosphere.

The addicts of the kebab will enjoy the restaurant Enigma, the
Rolls of the Persian kebab, inspired by the Michelin starred
Executive Chef Mansour Memarian. So, don't miss the so chic
«Kebab Versace»: a piece of basil-wrapped beef fillet, slowly
cooked in charcoal with a cracked walnut kernel.

Finally, the last must-see is the Giardino restaurant. Admittedly,
the super-flashy wallpaper with soft green foliage can shock, but
it faithfully reproduces the motif of the Versace dress worn by
a rock star at the 42nd Grammy Awards in 2000. Fashionistas
gobble up the hot breeze and the ballet of airplanes flying to Dubai
International.

Troppo Versace ?

Chaque piece de tissu a été travaillée par la maison Versace a
Milan, chaque meuble congu et réalisé sur-mesure par des artisans
italiens, chaque grottesche peint a la main, chaque mosaique
dorée a l'or fin. Dans les parties communes comme dans les
chambres, la débauche de marbre, de colonnades classiques, de
croquis originaux préparant les défilés du couturier s'imbriquent
dans un tourbillon enivrant de doré, blanc, beige et bleu turquoise.
Difficile de rester insensible a cette décoration supervisée par la
gardienne du temple de I'empire Versace, Donatella, la sceur du
génial créateur.

Pour la gastronomie, nul besoin de s'aventurer a I'extérieur : pas
moins de huit restaurants permettent de rester dans le grandiose
paquebot battant pavillon Versace. Parmi les plus notables,
Vanitas séduira les gourmets qui ne jurent que par les classiques
de la péninsule italienne. Le cadre est ouaté et moelleux, a l'exact
opposé des tablées bruyantes des restaurants calabrais. On vy
déguste risotti et paste dans une atmosphere romantique de bon
aloi.

Les addicts du kebab prendront leurs quartiers au restaurant
Enigma. Attention, il s'agit de la Rolls du kebab perse, accompagné
de petits plats au yoghourt, une réalisation du chef étoilé Mansour
Memarian.

Ne manquez pas le so chic "Kebab Versace”: une piéce de filet de
boeuf enrobée de basilic, lentement cuite au charbon de bois avec
un concassé de cerneaux de noix.

Enfin, le dernier must-see, est le restaurant Giardino. Certes, le
papier peint super flashy au feuillage vert tendre peut choquer,
mais il reproduit fidelement le motif de la robe Versace (of
course !) que portait J.Lo* aux 42e Grammy Awards en 2000. Les
fashionistas se gobergent sous la brise chaude et le ballet des
avions de Dubai International.
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Spa with Champagne

A visit of the Italian brand flagship would not be complete without
a stop at the Versace Spa already multi-award-winning. Built over
1000 m2 on very soothing black granite, it features seven single
rooms, two Moroccan hammams, and a manicure studio.

The spa team proposes 7 hours and 30 minutes non-stop care,
with pick-up by a private driver, lunch and champagne at all stages
(or almost), or on-request you may access several luxurious
treatments services: with Chardonnay elixir, with Damask rose,
with caviar and fine gold, or with white silk extract.

And, not to be forgotten, of course, the Haute Couture Facial (a
Versace must) so that your skin recovers its plasticity often
abused by the aggressive air of Dubai.

Now, you will not go to Dubai, but rather to the Palazzo Versace, a
real trip in itself. Designed and imagined for you to sail like a fish in
the lair of the famous fashion designer. Aficionados will appreciate
the pilgrimage

Spa au Champagne

La visite du navire amiral de la marque italienne, ne serait pas
complete sans un détour au tres récent spa déja multi-primé. Doté
de sept chambres individuelles, de deux hammams marocains,
d'un studio manucure, il s'étend sur 1000 m?2 et repose sur un trés
apaisant granit noir.

'équipe du spa propose soit un soin non stop de 7h30 avec pick-
up par chauffeur privé, déjeuner et champagne a toutes les étapes
(ou presque), soit plusieurs soins a la carte, plus luxueux les uns
que les autres : soin a I'élixir de Chardonnay, a la rose de Damas, au
caviar et a l'or fin, ou encore a I'extrait de soie blanche.

Sans oublier, bien sdr, le soin Haute Couture (Versace oblige) pour
que votre peau retrouve sa plasticité souvent malmenée par l'air
agressif dubaiote.

Vous n'irez plus a Dubai mais plutét au Palazzo Versace, un vrai
voyage en soi. Congu et imaginé pour que vous naviguiez comme
un poisson dans l'antre du défunt couturier. Les aficionados
apprécieront le pelerinage.

PALAZZO VERSACE
P.O. Box 12843
Dubai, United Arab Emirates
+971 4 556 8888
info@palazzoversace.ae
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LUXURY REAL ESTATE WORLDWIDE
coldwellbanker.fr

VILLA DIVA - BELLAPAIS, KYRENIA - CHYPRE - 2 900 000 € - r<f 74936

Live like royalty in an estate fashioned after a luxurious boutique hotel. This
unique 1000 sqm residence is spread over a 5400sqm usable land with
unobstructed and dramatic Mediterranean Sea and mountain views. In addition
to the residence, the estate contains a 3-car air conditioned garage building that
can be converted into a quest house, a professional size lighted tennis court,
semi-Olympic size pool with supporting cabanas, a massive outdoor
entertainment and barbecue area with a covered circular pool bar and manicured
landscaping automatically watered from well water. Expansive driveway can
accommodate the landing of a helicopter. 6 bedrooms, 10 bathrooms.

Coldwell Banker® Maximum, North Cyprus | +90 392 4446294
Aylin Pelin Onar | +90 392 4446294 | aylinpelin.onar@cb.com.tr

Vivez comme des rois dans un domaine fagonné daprés un htel de luxe. Cette
résicence unique de 1 000 m2 sur un terrain utilisable de 5 400 m2 offrant une vue
Imprenable et spectaculaire sur la mer Meéditerranée et la montagne. £n plus de fa
résidence, le domaine comprend un garage climatisé pouvant accueillr 3 voitures et
convertible en maison d'hotes, un court de tennis éclairé de taille professionnelle,
une piscine semi-olympigue, un grand espace de divertissement en plein air et un
barbecue avec un bar de piscine circulaire couvert et un aménagement paysager
soigné. Une grande allée peut accueillir [atterrissage d'un hélicaptére. 6 chambres,
10 salles de bains.

VILLA BLUE HORIZON - IZMIR - TURQUIE - 7 500 000 € - ~<f 76796

On perhaps the finest location parcel along the Aegean Sea overlooking
to Greece Islands. Our Cesme, Izmir villa Blue Horizon which is formed
around distinguished archltecture is proving its difference to the world
as a masterpiece. The house features 6 bedrooms, 8 bathrooms,
including a housekeeper wing with separate entrance. In our smart villa,
the luxury facilities were devoted to your satisfaction. The latest
innovations in the world of construction are combined with unique
designs like Ferrari, Prinfanina Kitchen and floors.

Coldwell Banker® Maximum | +90 533 8808040
Aylin Pelin Onar | +90 533 8808040 | aylinpelin.onar@ch.com.tr

Située sur probablement la plus belle parcelle au bord de la mer Egée qui
surplombe  les iles Grecques, notre villa Blue Horizon a lzmir a une
architecture distinguée qui en fait un chef-d'ceuvre. La maison dispose de 6
chambres, 8 salles de bains, y compris une aile pour le personnel avec
entrée séparée. Les derniéres innovations dans le monde de la construction
sont combinées avec des designs uniques comme Ferrari, cuisine et sols
Prinfanina.

BOUGIVAL - 2700 000€ - -<f 700

This classic property built in 1860 is set in a quiet park of 3918 sgm
with no opposite. Composed of an entirely refurbished mansion
and an independent guesthouse. 6 bedrooms, 4 bathrooms.
Swimming-pool  with ~ pool-house, tennis court. Close to
international schools.

Coldwell Banker Paris West Residential | +33 (0)1 84 86 08 20

Magnifique propriété datant de 1860, composée dun hotel
particulier de 400m? refait a neuf et dune maison damis
indépendante, sise sur un parc de 3918 m? au calme et sans
vis-a-vis. 6 chambres, 4 salles de bains. Piscine, pool-house, tennis.
Proche écoles recherchées. DPE : D

Beata Crehange | +33 (0)6 18 0234 96 | beata.crehange@coldwellbanker.fr

CROISSY-SUR-SEINE - 3 480 000€ - ~c<f 739

Exceptional environment for this prestigious residence, 500 sgm,
13 rooms, reception of 100 sqm, office, independent studio, gym.
Located on a 2456m? wooded plot on the banks of the Seine river. 5
bedrooms including a master suite, 5 shower rooms.

Coldwell Banker Paris West Residential | +33 (0)1 84 86 08 20

Environnement exceptionnel et discret pour cette demeure style
Directoire, environ 500m? 13 piéces, triple réception de 100 m? sur
terrasse exposée sud, bureau, studio independant et salle de sport, sur
une parcelle arborée de 2456m? 5 chambres dont suite de 50m?
piéces deau. DPE : D

Laurence Ayache | +33(0)6 2269 23 73 | laurence.ayache@coldwellbanker.fr
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PARIS 18 - PRIVATE MANSION - 9900 000 € - ~<f 20456

A rare opportunity to own a magnificent private hotel in the heart of Montmartre with an exceptional
view of the Eiffel Tower and the most beautiful Parisian monuments.An elegant entrance hall with a
beautiful staircase and an elevator lead to spacious living spaces: A vast living room extended by a
terrace overlooking all of Paris.A Grand Master Suite that occupies an entire floor with its large
bathroom, dressing room and flowered terrace that offers a breathtaking view. 3 other beautiful
bedrooms with their bathrooms and a games room. Large cinema room, beautiful SPA with its

Une rare opportunité de posséder un magnifique hotel Particulier au coeur de Montmartre avec une vue
exceptionnelle sur la Tour Eiffel et les plus beaux monuments parisiens. Un élégant hall dentrée avec un
bel escalier et un ascenseur ménent a de spacieux espaces de vie . Un vaste séjour prolongé par une
terrasse qui domine tout Pari .Une Grande Master suite qui occupe tout un étage avec sa grande salle de
bains, un dressing et une terrasse fleurie qui offre une vue époustouflante. 3 autres belles chambres avec
leurs salles de bains et un salon de jeux. Vaste salle de cinéma, beau SPA avec sa piscine a contre-courant,

counter-current swimming pool, sports room and a large hammam.

salle de sport et un grand hammanm.

Wealth Partnership Coldwell Banker® Demeure Prestige | +33 (0)1 83 53 53 53
Vanda Demeure | +33 (0)6 729568 30 | vanda.demeure@coldwellbanker.fr

ANTIBES - 06160 - 32 000 000 € - < 20385

deally located in cap dantibes, just few minutes walk from the
restaurants and fancy beaches. It offers marvelous panoramic views of
mediterranean, garden, pool, cinema room, hammam. This exceptional
waterfront property has its own private beach which is extremely rare in
the area ! 7 suites. Luxury in the heart of the french riviera.

Idéalement situé au cap dantibes, a quelques minutes a pied des
restaurants et des belles plages. Elle offre de merveilleuses vues
panoramiques sur la méditerranée, grand jardin, piscine, salle de cinéma,
hammam. Cette propriété riveraine exceptionnelle posséde sa propre plage
privée, ce qui est extrémement rare dans la région ! 7 suites. Le luxe au
coeur de la cote dazur.

Wealth Partnership Coldwell Banker® Demeure Prestige | +33 (0)1 83 53 53 53
Vanda Demeure | +33 (0)6 72 9568 30 | vanda.demeure@coldwellbanker.fr

SAINT-JEAN-CAP-FERRAT 06230 - 26 500 000€ - ~<f 19652

This exquisite Provencal villa is located in a 2467 sqm wooded park with
a breathtaking view of the Mediterranean. It includes a charming main
house with a superb living/reception room overlooking the sea, a dining
room opening onto a terrace, a kitchen with dining room, five suites with
bathrooms and dressing rooms, a projection room, a sauna and a billiard
room. Guest house and pool house. 2 swimming pools.

Cette exquise villa provengale est située dans un parc arboré de 2467 m?
avec une vue imprenable sur la Méditerranée. Elle comprend une
charmante maison principale composée d'un superbe salon/réception avec
vue sur la mer, d'une salle a manger donnant sur une terrasse, d'une cuisine
avec salle a manger, de cing suites avec salles de bains et dressings, d'une
salle de projection, d'un sauna et d'une salle de billard. Maison damis et
pool house. 2 piscines.

Wealth Partnership Coldwell Banker® Demeure Prestige | +33 (0)1 83 53 53 53
Vanda Demeure | +33 (0)6 729568 30 | vanda.demeure@coldwellbanker.fr
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THERE’S
ALWAYS AN
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YOUR PARTNER NETWORK"

Comlux Completion

HAECO Private Jet Solutions
Jet Aviation

Sabena Technics

*The ACJ Service Centre Network comes in addition
to the Airbus Worldwide Support Network.
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