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Image de synthèse
du projet de bateaux volants
Hi-Bus: ils pourraient embarquer
jusqu’à 12personnes
et fonctionneraient en partie
avec une batterie et en partie
avec de l’hydrogène.

sera revendu pour une bouchée de pain.
«Malheureusement, son invention arrive
trop tôt. Son engin est trop cher, trop
compliqué et finit par rester en rade à
Hawaï. Pourtant, aujourd’hui, derrière
tous les monstres à foils de la Coupe de
l’America et autres trophées prestigieux,
se cache, qu’on le veuille ou non, le génie
méconnu d’Alain et les sarcasmes qu’il a
dû subir», ajoute Bertrand Piccard.

Les bus volants
et les bulles autonomes
Aujourd’hui, l’entreprise SeaBubbles,
créée en 2016, appartient toujours à 65%
aux trois filles d’Alain Thébault. Un nou-
veau président, un industriel issu du
monde du nautisme, devrait probable-
ment arriver en septembre. Alain Thébault
ainsi que deux financiers suisses créent
actuellement une holding qui va racheter
la société française et développer «The-
Hi-Bus», société lancée en 2019 afin de
développer des bateaux volants pouvant
embarquer jusqu’à 12 personnes et un
pilote. L’un des financiers, Philippe Joerg,
voit en Alain Thébault un véritable fon-
ceur. «Il ne calcule pas et prend des
risques. Tout le contraire de ce que l’on
observe aujourd’hui sur les marchés.
Les gens n’osent plus et sont beaucoup
trop prudents.»

Ainsi, l’autre projet quelque peu fou du
visionnaire est de lancer des bulles
autonomes. Pour développer cette nou-
velle aventure, tout comme celle des bus
volants, il faut toutefois trouver des
investisseurs à hauteur de plusieurs
millions de francs. «Pour industrialiser
les bulles et les vendre à large échelle, il
faut absolument les rendre autonomes»,
indique Alain Thébault. Le modèle éco-
nomique avec un pilote et 4 passagers
n’est actuellement pas viable. Et le niveau
d’autonomie pourrait être supérieur à
celui de la Tesla, promet l’entrepreneur.

Aujourd’hui, dix précommandes de bus
volants seraient en cours de discussion en
Italie, en France, à Monaco et en Suisse,
pour des bateaux volants coûtant aux
alentours d’un million de francs. Le prince
Albert de Monaco s’est par exemple dit
intéressé par l’acquisition d’un engin qui
pourrait relier le port de Monaco à l’Italie.
Des grands hôtels de luxe ont également
demandé des pré-études ainsi que des
villes entourées d’eau telles que Dubaï,
Miami et Cassis en France. Pour l’heure,
les réglementations freinent le projet à
Paris, malgré les tentatives de la maire
Anne Hidalgo de faciliter l’accompagne-
ment de SeaBubbles. De son côté,
Facebook envisagerait l’acquisition de ces
bateaux écologiques pour transporter ses
employés de San Francisco à East Palo
Alto en quelques dizaines de minutes,
le trajet par la route étant actuellement
d’environ 1 h 30.

Et en Suisse?
Les Hi-Bus seront produits en Asie, pour
des raisons de coût, mais seront probable-
ment assemblés dans l’usine d’ABB
Sécheron (GE). Les batteries restent chères
et lourdes (30 à 40% de la masse totale au
décollage du bateau). C’est pour cela que
l’avenir à moyen terme est à l’hydrogène,
beaucoup moins cher et moins polluant
grâce à des piles à combustibles qui
rejettent uniquement de la vapeur d’eau.
Le projet pour l’heure est de mixer les
deux technologies, soit de réaliser des
engins qui fonctionneraient en partie avec
une batterie, et en partie avec
de l’hydrogène, en collabora-
tion avec les entreprises
Leclanché, Air Liquide et deux
startups suisses.

C’est dans un petit bureau à
Genève que le papa de bientôt
cinq enfants réalise, avec
l’aide de deux ingénieurs, des
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pré-études pour ses clients. L’idée est
d’analyser le cahier des charges, les
possibilités d’installer The-Hi-Bus, les
temps de parcours de ces futurs lieux
d’accueil. Le créateur passe également
beaucoup de temps à dessiner les lignes
de ses projets car «le design porte les
rêves». Ainsi, ses véhicules allient à la
fois esthétique et technologie.

Aujourd’hui, il reste à trouver le bon
partenaire. «J’ai déjà été approché par
Uber, mais il faut rester humble.»
L’entrepreneur rencontre du soutien,
malgré de nombreux blocages.
«SeaBubbles et The-Hi-Bus représentent
bien le futur de la mobilité non polluante
et non bruyante sur les fleuves et autres
plans d’eau», affirme ainsi la maire de
Paris Anne Hidalgo. «Cette alternative
écologique à la mobilité routière est
indispensable», admet également
Antoine Barde, maire d’Anières (GE), qui
soutient le projet d’une navette lacustre
vers Versoix. «Malheureusement, les
initiatives innovantes sont souvent
brimées», ajoute l’élu. «Je porte souvent
des idées qui me dépassent», admet le
créateur. C’est pour cela qu’il dit s’entou-
rer de gens toujours plus compétents que
lui. Concernant les bateaux volants, le
besoin est mondial, affirme-t-il. «Les
engins autonomes sur l’eau vont voir le
jour… Et nous voulons être les premiers.
Puis nous partagerons notre savoir-faire.
Parce qu’il ne faut rien posséder… Je crois
au partage, au collectif…»

«Sa plus grande victoire reste à venir»,
assure Bertrand Piccard. Mais arrivera-t-il
à passer du pionnier à l’industriel?
«L’inventeur est rarement celui qui réussit
la commercialisation. Avec SeaBubbles,
Alain Thébault veut passer au niveau
supérieur. Il a construit un nouveau

prototype, mais son rêve est
d’en faire un moyen de trans-
port fluvial, accessible à tous,
pour désengorger certains
centres urbains. Ne riez pas
trop vite: face à des gens
comme lui, les sceptiques sont
souvent perdants», assure
l’aéronaute suisse.

«NOUS VOULONS ÊTRE
LES PREMIERS. PUIS
NOUS PARTAGERONS
NOTRE SAVOIR-FAIRE.
PARCE QU’IL NE FAUT
RIEN POSSÉDER…»
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long terme de nos clients. Patrimonia, par
exemple, souhaite aussi acquérir des
biens disposant encore d’un potentiel de
valorisation. Pour dénicher 13 im-
meubles, nous en avons examiné environ
200», ajoute sa collègue Lucie Esquerré.
Au final, les biens acquis se situent dans
les cantons de Genève, Neuchâtel, du Jura
et de Berne. On peut citer l’exemple de
l’immeuble situé à l’angle de la rue
Dancet et du boulevard du Pont-d’Arve
à Genève.

Dans le cadre de l’appel d’offres lancé
par la caisse de pension d’UBS,
Helvetadvisors a accompagné la
Fondation Patrimonia lors de toutes les
étapes du processus, de la due diligence
à la signature de la vente. La société étant
toujours rémunérée par l’acquéreur,
il n’y a aucune ambiguïté vis-à-vis
des courtiers.

Ces huit derniers mois, la startup a
acquis pour plusieurs dizaines de millions

de francs d’immeubles rési-
dentiels pour ce client très
réactif. «Nous connaissons
leurs attentes et sommes
encore en recherche d’objets
pour eux. C’est un marché qui
reste très opaque et ce n’est pas
évident pour les institution-
nels.» Cette opacité se réfère,
par exemple, à la définition
fluctuante du rendement,
brut ou net? «Certains ont une
gestion centralisée, d’autres
l’externalisent. Le rendement
net intègre-t-il les frais de
transaction? Il y a aussi les
méthodes d’évaluation qui
varient car la législation parle
sobrement de la «valeur du
marché», détaille Lucie
Esquerré.

Parmi leurs critères, le
rendement reste prépondé-
rant, et les experts affirment
toujours acquérir pour leurs
clients des biens offrant un
minimum de 3% net et, dans
certaines localisations plus
excentrées, un rendement de
plus de 4% net. «Dans les
hypercentres de villes comme
Genève, 80% des biens ont été
acquis par les assureurs. Mais
parfois nous l’avons néan-
moins emporté à cause de
conditions suspensives de
telle assurance ou de la rapi-
dité du processus décisionnel
chez Patrimonia», ajoute
Thomas Baude.P
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«C’est un marché qui
reste très opaque»

PAR SERGE GUERTCHAKOFF La startup genevoise Helvetadvisors
conseille les investisseurs institutionnels
confrontés à un accès difficile aux informations
lorsqu’ils veulent acquérir des immeubles.

«L     qui
souhaitent investir dans
l’immobilier direct, afin
notamment de diversifier
leurs investissements, se

trouvent face à un marché très concur-
rentiel, peu régulé et dont elles ont pour la
plupart une bonne compréhension géné-
rale, mais pour lequel l’accès à l’informa-
tion est relativement restreint», ex-
pliquent les fondateurs de la startup
genevoise Helvetadvisors, Lucie Esquerré
et Thomas Baude, deux anciens de CBRE.

Voilà pourquoi cette dernière cartonne.
En moins de deux ans, cette PME est
passée de 3 à 7 collaborateurs. La jeune
société conseille désormais
plusieurs caisses de pen-
sion publiques et privées.
Par exemple celle du
personnel communal de
Lausanne (CPCL) pour sa
politique en immobilier
direct. «Nous avons audité
leur parc qui vaut environ
un milliard de francs.» Un
mandat de conseil rempor-
té à la suite d’un appel
d’offres sur invitation:
«Le but était de voir quels
étaient les risques de leur
portefeuille, de les aider
dans la définition de leur
stratégie et de les conseiller
sur la durée», explique
le duo.

Second exemple:
Helvetadvisors gère depuis
quelques mois le porte-
feuille immobilier de la
Fondation Patrimonia.
Celle-ci assure actuelle-
ment le personnel de plus
de 820 employeurs affiliés,
notamment dans le secteur
tertiaire. Dans ce cadre, la
startup a établi, de concert

avec son client, une stratégie d’acquisi-
tion selon la localisation, la typologie et
des critères de rendement. «L’idée est de
trouver des objets avec des rendements
correspondant à nos attentes.
Aujourd’hui, les assureurs ont une poli-
tique d’acquisition assez agressive sur les
marchés hypercentraux, en se
contentant de rendements
nets inférieurs à 3%», observe
Thomas Baude, associé.

La question
des rendements
«Nous nous basons sur les
besoins en rendement sur le
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Les fondateurs et associés d’Helvetadvisors: Lucie Esquerré
et Thomas Baude. Tous deux travaillaient auparavant chez CBRE.

LA SOCIÉTÉ ÉTANT
TOUJOURS RÉMUNÉRÉE
PAR L’ACQUÉREUR,
IL N’Y A AUCUNE
AMBIGUÏTÉ VIS-À-VIS
DES COURTIERS


