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Le public

● Il ne s'agit pas durant ce séminaire de délivrer un savoir, déjà largement partagé, mais d'échanger pour réflechir en-
semble au différents sujets de l'ordre du jour. Il n'y a acun contenu nécessitant une connaissance technique intime des
produits.

● L'objectif est que chacun puisse clarifier ces concepts afin de les remettre en perspective de ses propres contraintes et
de la réalité opérationnelle et financière de sa compagnie, afin de pouvoir développer une vision stratégique de la fonc-
tion maintenance

● Pour cette raison, ce session peut s'adresser aux Directeurs de la Maintenance, mais aussi au Directeur Général, au
Directeur des opérations de la compagnie, au Directeur de achats ou au Directeur financier



Introduction

● La maintenance de la flotte  est un des éléments central de la bonne marche d'une compagnie aérienne, car elle a un
impact majeur sur plusieurs axes fondementaux de la performance :

● La sécurité des vols

● Les couts d'exploitation

● La qualité des opérations

● La gestion du patrimoine, et par conséquent la Balance Sheet

● Nous échangerons durant ce séminaire sur 

● l'environnement économique (de l'airline et de la maintenance)

● Les différents produits et leurs caractéristiques

● Les acteurs du MRO, leurs caractéristiques et leurs stratégies

● Les options qui s'offrent à la compagnie en matière de maintenance (make, make partially, buy)

● Les conditions à remplir et les conséquences de ces options, les barrières à l'entrée

● Les facteurs clés de succès de chacune des options

● Les relations entre les opérations de l'airline et sa maintenance, et l'intérêt de les organiser



Environnement de la maintenance



Environnement économique

● Quel est le trafic en 2024 post COVID ?

● Tendance des RASK avant COVID :

● Sur le Moyen courrier avec l'impact des Low Cost (10cts sur Regional Jet, 7cts sur Legacy, 3 cts Ryanair)

● Sur Long courrier avec montée en gamme pour favoriser le Mix

● Tendance des RASK post COVID :

● Pour l'instant on observe une stabilisation après une hausse

● Impact à la hausse des pressions sur l'environnement

● Une augmentation tendancielle des couts d'entretien dues aux escalations des OEM et contrebalancée par la
technologie 

● Un marché en forte croissance



Les technologies impactent la demande



Evolution taille de flotte



Les mesures sur l'environnement vont affecter le marché



Evolution de la flotte en europe



Evolution du Marché MRO



La maintenance est un poste de coût élevé dans l'airline
Exemple WB



Les différents produits et leurs caractéristiques



Les segments du MRO et leur caractéristique



Evolution des produits



Typologie des couts



Les différents acteurs et leur stratégie
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Les options : In ou Out ?



Les dépenses MRO par typologie



Les barrières à l'entrée





Facteurs clés de succès ?



Relation entre Airline et sa maintenance : Contrats ?



Teaser

● L'environement économique des airlines s'est massivement dégradé avec la crise du COVID. Cela a accentué une
tendance de fond qui a émergé avec l'apparition des Low Cost, et l'hyper concurrence que ce livrent les acteurs. De ce
fait, la pression sur les coûts n'a fait que se renforcer, car elle était déjà très présente

● Il faut distinguer les trois grands produits  en matière de maintenance : Airframe, Moteur et équipements. Ils ont des ca-
ractéristique de structure de coûts et industrielles très différentes. Les constantes de temps de ces produits sont aussi
très différentes, depuis la visite journalière à la shop visit moteur tous les 5 ans. Il est indispensable de correctement
segmenter ces produits pour les maîtriser

● Sur ce marché de la maintenance, les principaux acteurs sont l'airline elle même bien entendu, les MRO indépendants,
les MRO affilliés à des airline (LHT ou AFIKLMem) et les OEM. Ces acteurs ont des caractéristiques différentes, des
leviers d'actions différents. Pour éclairer les choix parmi ces acteurs, il convient de comprendre leurs stratégies, les
avantages et inconvénients de chacun d'entre, et de les différencier par type de produit.

● Les options qui s'offrent peuvent paraître simple : faire ou acheter. En réalité, ces options sont plus complexes car elles
dépendent de chaque produit, de ses caractéristiques, du savoir faire, des moyens à mettre en œuvre, et finalement de
l'impact du choix sur les finances et les opérations de l'airline.

● Pour mieux appréhender ces choix, nous devons en décrire les conditions : par exemple pour maintenir ses moteurs,
que faut il savoir (know how) et pouvoir faire (barrières). Il convient également de s'interroger sur le résultat de ce choix
(conséquences)

● Une fois le choix arrêté, quel seront les éléments clés à maitriser afin que ce choix se révèle gagnant ?

● Enfin, la maintenance n'est pas isolée, c'est un fournisseur majeur des opérations : elle gère la navigabilité des aéro-
nefs, pèse de 10 à 15% des couts d'exploitation, est essentielle dans la qualité des opérations (retards, annulations,
déroutements etc). Comment encadrer cette relation afin de la rendre la plus efficace possible


	Titre
	Objectif à long terme
	Introduction
	Diapo 4
	Diapo 5
	Diapo 6
	Diapo 7
	Diapo 8
	Diapo 9
	Diapo 10
	Diapo 11
	Diapo 12
	Diapo 13
	Diapo 14
	Diapo 15
	Diapo 16
	Diapo 17
	Diapo 18
	Diapo 19
	Diapo 20
	Diapo 21
	Diapo 22
	Diapo 23
	Diapo 24
	La situation actuelle

