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Le constructeur
californien alerte
sur la chute de ses
ventes mondiales.
Sa Model 3 reste en
tête sur le marché
helvétique, à coups
de baisses de prix.

Pierre-Alexandre Sallier

Apparudans les bilansdes ventes à
lafinde l’été,puis évoquéàmi-voix
par lesprofessionnels, le coupd’ar-
rêt des achats de véhicules élec-
triques éclate au grand jour, avec le
revers de fortune de Tesla.

La marque californienne a fait
état,mardi soir, d’unedégringolade
de ses livraisons ces trois derniers
mois. Et s’attend à une croissance
des ventes «notablement plus
basse» cette année. De quoi mieux
comprendre les licenciements de
10% de ses effectifs annoncés la se-
maine dernière – dont plus de 400
toucheraient l’Allemagne.

Tesla n’est pas le seul à souffrir.
Propriété de Geely, autre groupe
chinois, Volvo a fait part d’une
chute de ses ventes, ce mercredi.
«Dans toute l’Europe, lemarché de
la voitureélectrique s’estprogressi-
vement arrêté depuis le début de
l’année», confirme Matthias Sch-
midt, responsable d’un bureau
d’études dumarché basé à Berlin.

L’Allemagne doute
Spectaculaire outre-Rhin – avec un
tiers d’électriques écoulées en
moins par rapport à l’an dernier –
le trou d’air est également ressenti
en Suisse. Dans son dernier point
mensuel, le groupement Au-
to-Suisse note sobrement que «les
voitures électriques peinent à ga-
gner du terrain», avec des ventes
guère plus nombreuses qu’il y a un
an. Les véhicules à batteries conti-
nuentde représenterunpeumoins
d’une immatriculation sur cinq.

«Leplus inquiétant?Lesniveaux
affichés il y a un an en Allemagne,
enSuèdeouenNorvègeétaientdéjà
bas, après les nombreuses com-
mandes passées auparavant pour
anticiper les réductionsdes subven-
tions –oudes suppressionsde taxes
– à venir», alerte le responsable de
Schmidt Automotive Research.

Selon les prévisions du cabinet
EV Volumes, référence du secteur,

en 2024 les ventes en Europe de-
vraient certes augmenter de 23%.
Mais cela reste loin de la déferlante
promise il y a quelques années.

Une conjoncture qui incite les
constructeurs historiques à lever le
pied.Discrètement.D’autantque la
plupart d’entre eux «peuvent res-
ter sous leur plafond total d’émis-
sionsdeCO

2
sansvendredavantage

d’électriques, ce qui les incite à
pousser leursmodèles thermiques,
bien plus profitables», décryptent
les analystes du bureau AutoVista.

Attitude avant tout opportu-
niste. Car le secteur ne semble plus
pouvoir revenir enarrière, après les
enveloppesdeplusde500milliards
dedollarsdébloquées cesdeuxder-
nières années pour accélérer cette
révolution technologique, selon le
dernierdécomptede l’Agence inter-
nationale de l’énergie (AIE).

MêmeCarlosTavares,patronde
la galaxiePeugeot-Fiat-Chrysler, as-
surenepasêtrepartisand’unrétro-
pédalage sur l’obligation de ne
vendrequedes électriques en2035
– dans unmessage àpeine voilé à la
future majorité parlementaire eu-
ropéenne. Près d’un véhicule sur
cinqencirculationenEuropepour-
rait être électrique dès 2030 a, de
son côté, rappelé mardi l’AIE, en
présentant ses perspectives pour le
secteur.

Tesla «low cost»?
Très scrutée en raison de son pou-
voird’achatmais aussi de l’absence
d’aides étatiques à l’achat influen-
çant ses choix, la clientèle helvé-
tique révèle l’ampleur du bascule-
ment souterrain à l’œuvre. Au-delà
de l’essoufflement des derniers
mois, la TeslaModel 3 reste ainsi la
voiture la plus vendue du pays,
toutes motorisations confondues.

La question n’est en réalité plus
lepassageà l’électriquemais l’abais-
sement de son prix au-dessous des
25’000euros, longtempsprésentés
par les constructeurs comme lemi-
nimumpournepasvendreàperte.
Ainsi, dans sonplan stratégiquedé-
voilé la semainedernière,Nissanes-
père proposer en 2030 des élec-
triques ne lui coûtant pas plus cher
que les modèles essence.

De son côté, Tesla remet sur la
table depuis mardi la sortie d’une
future Model 2, à 25000 dollars.
«Plutôt début 2025, si ce n’est dès
lafinde2024»aévoquéElonMusk.
Une promesse qui aura au moins
permis de stopper l’effondrement
connuenBourseparTesla cette an-
née.

Les ventes en Suisse font
mentir l’électrochoc Tesla

Coup d’arrêt sur la voiture électrique

Argent Les marchés boursiers

SPI 15156.95, -0.78%

SMI 11370.74, -0.86%

CAC40 8091.86, -0.17%

FT 100 8040.38, -0.06%

XetraDAX 18088.70, -0.27%

EuroStoxx50 4987.13, -0.42%

Stoxx50 4394.46, -0.40%

DowJones 38368.97, -0.35%

NasdaqComp. 15652.63, -0.28%

Nikkei 38460.08ä +2.42%

ShanghaiComp. 3192.14ä +0.75%

Bovespa 124667.49, -0.38%
*VAR = Variation par rapport à la veille Les données américaines datent d’hier à 18h30

INDICE CLÔTURE VAR.* INDICE CLÔTURE VAR.*

Indices boursiers

*VAR = Variation par rapport à la veille ** VAR = Variation sur un an

TITRE CLÔTURE VAR.* VAR.** TITRE CLÔTURE VAR.* VAR.**

ABBN 44.55 +0.2 +39.6

Alcon 72.80 -1.3 +13.6

GeberitN 489.60 -0.4 +1.0

GivaudanN 4007.— +0.7 +28.8

HolcimN 79.16 +0.5 +34.9

Kühne+NagelN 240.70 -0.5 -7.4

Logitech 72.24 +0.8 +42.4

LonzaGroupN 522.80 -0.7 -4.2

NestléN 93.98 -0.3 -18.3

NovartisN 89.12 +0.2 +2.3

PartnersGrpN 1195.50 -1.9 +43.1

RichemontN 129.25 -0.1 -12.4

RocheBJ 222.20 -3.3 -19.1

SikaN 259.50 +0.7 +8.0

SonovaN 255.20 0.0 -8.5

Swiss LifeN 623.— -0.6 +6.8

SwissReN 100.75 -1.1 +13.3

SwisscomN 510.50 -1.1 -16.2

UBSN 25.02 -2.9 +39.3

Zurich Ins.N 446.30 -1.7 +4.7

SMI (Swiss Market Index)

*VAR = Variation par rapport à la veille ** VAR = Variation sur un an

TITRE CLÔTURE VAR.* VAR.** TITRE CLÔTURE VAR.* VAR.**

Addex 0.12 -9.2 +6.0

Aevis 13.90 -3.5 -22.8

APGSGA 221.— 0.0 +11.6

BCV 100.60 -0.8 +8.6

BCGE 295.— -0.3 +41.1

BVZ 1040.— 0.0 +18.2

Cicor 49.60 -2.4 +11.7

Co. Fin. Tradition 143.— +0.7 +23.8

Comet 294.— +3.0 +41.5

GroupeMinoteries 264.— 0.0 -10.8

Kudelski 1.40 0.0 -21.1

Leclanché 0.57 -5.0 -3.7

Lem 1580.— +0.6 -19.5

RomandeEnergie 55.80 +1.1 +11.6

Swissquote 242.60 -2.2 +27.3

Temenos 58.90 -8.7 -17.7

VaudoiseAssur. 445.— -1.3 -6.1

Vetropack 31.40 -0.2 -31.4

Valeurs romandes importantes

ACHAT VENTE ACHAT VENTE
CHF/KG CHF/KG USD/OZ USD/OZ

Or 68044.— 68077.— 2317.50 2318.17

Ag 794.— 800.— 27.10 27.17

Vreneli 392.— 417.—

Métaux précieux

ACHAT VENTE

Euro 0.9500 1.0050

DollarUS 0.8750 0.9550

LivreSterling 1.0715 1.2035

DollarCanadien 0.6275 0.7075

100Yens 0.5410 0.6390

100Cour. suéd. 7.7700 9.0300

100Cour. norvég. 7.5400 9.1600

100Cour. dan. 12.3300 13.8700

Monnaies (Billets)

Mazout 100 l. à 15° (prix indicatif) 116.3 115.2

Essence Litre (s/p 95) 1.93 1.89

BrentBrut enUSDpar baril 88.08 88.42

Pétrole CLÔTURE PRÉC.

Source:

Sponsorisé par:

Production Perrier
en partie détruite

Nestlé L’eau souterraine desti-
née aux bouteilles d’eau miné-
rale n’est pas à l’abri des conta-
minations extérieures: une par-
tie de la production de la
marque Perrier, filiale de Nestlé,
a été détruite «par précaution»
après la découverte de bactéries
«d’origine fécale» dans un de ses
forages. ATS

Un régime envisagé

Roche Le géant pharmaceutique
Roche a encore souffert sur les
trois premiers mois de l’année
de l’évaporation des dernières
recettes de la franchise Covid-19.
La firme est confrontée en sus à
un franc fort et à la concurrence
des génériques et biosimilaires.
La direction laisse entrevoir un
vaste plan de rationalisation des
processus et de la structure du
groupe. ATS
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Banques
Le calendrier se précise
concernant l’intégration
de Credit Suisse au groupe
bancaire aux trois clés.
Les deux entités devraient
fusionner avant la fin
du 3e trimestre.

L’intégration de l’entité helvé-
tique de Credit Suisse dans la
structure d’UBS en Suisse de-
vrait se conclure avant la fin du
3e trimestre, estime Sergio Er-
motti, directeur général du géant
aux trois clés. Alors que des me-
sures de restructuration et d’op-
timisation importantes seront
encore nécessaires avant que la
grande banque puisse profiter
des avantages de la fusion,
celle-ci ne cache pas son inquié-
tude face aux exigences régle-
mentaires.

Année décisive pour
les objectifs d’UBS
L’année 2024 se dessine comme
décisive dans l’atteinte des ob-
jectifs d’UBS, déclare Sergio Er-
motti, selon le texte de son dis-
cours à l’assemblée générale du
groupe à Bâle. Mais l’intégration
du Credit Suisse au groupe ban-
caire est «un marathon, non pas
un sprint», a-t-il souligné. Ainsi,
si la fusion des deux banques
suisses devrait avoir lieu «avant
la fin du troisième trimestre»,
UBS devra «peut-être sacrifier
une partie de la rentabilité et de
la croissance déclarées à court
terme», a-t-il averti. Toutefois,
«nous sommes convaincus que
cela renforcera la qualité et la
stabilité de notre potentiel de re-

venus à long terme», a ajouté le
patron de l’UBS.

Parmi les principales priorités
pour le premier semestre de
cette année figurent la fusion et
le transfert des activités améri-
caines en une seule société hol-
ding intermédiaire, détaille Ser-
gio Ermotti. «L’achèvement de
ces fusions d’entités juridiques
nous permettra de réaliser des
avantages en termes de coûts, de
capital et de financement», af-
firme-t-il. Elles constituent éga-
lement une condition préalable
à la première vague demigration
des comptes. À partir du deu-
xième semestre 2024, UBS
pourra alors progressivement
mettre hors service les anciennes
plateformes de Credit Suisse. «Ce
processus se poursuivra jusqu’en
2025, avant que nous ne nous
rapprochions de notre état cible
en 2026», indique le CEO.

Sergio Ermotti critique l’argu-
ment selon lequel UBS dispose-
rait d’une garantie implicite de
l’État, le qualifiant de «factuelle-
ment inexact». Le responsable
fait référence au capital absor-
bant les pertes d’UBS, qui s’élève
au total à environ 200 milliards
de dollars. «Les risques d’UBS
sont supportés par les action-
naires, et par les détenteurs
d’instruments AT1 et d’obliga-
tions TLAC absorbant les pertes,
pas par les contribuables», selon
lui.

De son côté, le président
d’UBS, Colm Kelleher, se dit «sé-
rieusement préoccupé» par cer-
taines discussions relatives à des
exigences supplémentaires en
matière de capital, selon son dis-
cours. ATS

La fusion deCSetUBS
prévue avant fin septembre

Graphique: Dhl. Source: AutoSuisse

Top 15 des véhicules électriques neufs
vendus en Suisse
Depuis le début de l'année 2024 jusqu'au 31 mars 2024. Chiffres en unité.

Tesla Model Y

Škoda Enyaq

Tesla Model 3

Volvo EX30

Volkswagen ID.3

Audi Q4

BMW iX1

Hyundai Ioniq 5

Hyundai Kona

Mercedes-Benz EQA

Toyota bZ4X

Fiat 500

BMW i4

Renault Megane

Volkswagen ID.4
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U En réalité, Tesla se livre déjà
une guerre des prix acharnée,
pour enrayer toute glissade de
ses ventes. Et défendre ses
parts de marché. Exemple? La
marque d’Elon Musk fait
miroiter un contrat de leasing
démarrant à 220 francs par
mois pour une Model Y d’entrée
de gamme.
Pour l’instant, cela marche. Son
SUV, dont plus 2500 exem-
plaires ont été livrés cette
année, continue largement de
dominer le marché des élec-
triques en Suisse. Au point
d’atteindre plus de trois fois les
ventes du Skoda Enyaq, le
best-seller électrique de la
galaxie Volkswagen. Et de
creuser l’écart.
Sur l’ensemble de l’année 2023,
Tesla avait vendu un peu moins
de 6200 de ses Model Y, soit
environ un millier de plus que
Skoda n’avait écoulé d’Enyaq.
La différence se limitait donc à
seulement 20%.
L’électrique au nez en plastique
siglé d’un «T» est tout simple-
ment devenue la voiture la plus

vendue du pays, titre long-
temps revendiqué par la Skoda
Octavia. Favorite des familles
en version break, cette incon-
tournable des routes helvé-
tiques s’est longtemps vendue à
10’000 exemplaires par an.
Avant de perdre pied, à partir
de 2020, pour ne plus atteindre
que la moitié de ces volumes.
Mais ce n’est pas fini.
Car, surprise, si la Model 3
creuse l’écart avec l’Enyaq
depuis le début de l’année,
Skoda se rattrape avec… sa
bonne vieille Octavia, dont une
version retoilettée arrive en
concession. Cette dernière est
parvenue à redevenir le
deuxième modèle le plus vendu
du pays, avec environ 1700 déjà
immatriculés en 2024. C’est
donc deux fois plus que
l’Enyaq, le nouveau porte-dra-
peau électrique de la marque
tchèque, alors que sur l’en-
semble de l’année dernière,
leurs ventes étaient presque
identiques. Le break essence ou
(scandale) diesel n’aurait-il pas
dit son dernier mot? PAS

Tesla creuse l’écart,
àquelprix?

Le master Innokick
et l’incubateur
Pulse font germer
les idées novatrices
des jeunes issus
des Hautes Écoles
spécialisées. Leur
ambition: avoir
un impact positif.

Jennifer Weil Office pour
l’orientation, la formation
professionnelle et continue
(OFPC) Genève

C
ofondateur de la
start-up genevoise
klode°, Tim Couthe-
rez a le sourire. Lors
de son passage dans

l’émission «Qui veut être mon as-
socié» de la chaîne deTV française
M6, plus de deux millions de té-
léspectateurs ont découvert sa
poubelle à compost garantie sans
odeurs ni moucherons baptisée
Mint. Deux investisseurs ont été
convaincus, dont le basketteur
Tony Parker. Depuis, l’entreprise
perce le marché français et pour-
suit sa croissance.

Une success story qui inspire
Sophie van der Bij. À 23ans, l’en-
trepreneuse en herbe lance Te-
sap, unemarque de vêtements re-
valorisés. Comme Tim Coutherez
avant elle, elle termine son mas-
ter en innovation à Lausanne et a
intégré l’incubateur Pulse de la
HES-SO Genève.

Bon pour la planète
D’apprenti mécanicien moto à
startupeur? C’est en mettant les
mains dans le cambouis que Tim
Coutherez éprouve ce qui devien-
dra sonmoteur: le plaisir de trou-
ver des solutions. La suite de son
parcours reflète bien les perspec-
tives du système de formation
professionnelle suisse.

Après un diplôme de techni-
cien en génie mécanique, il em-
braye sur la Haute École du pay-
sage, d’ingénierie et d’architec-
ture de Genève (HEPIA) puis re-
joint la première volée du master
Innokick portant sur la concep-
tion de produits et services nova-
teurs. Il y rencontre ses associés;
AudeAmbrosini et Luca Fazzone.
Ensemble, ils veulent révolution-
ner le tri des biodéchets. «Les brû-
ler alors qu’ils sont composés à
90%d’eau et qu’ils sont une vraie
ressource énergétique et de valo-
risation des sols est une aberra-
tion», explique le trentenaire.

Avec son alternative à la fast
fashion, Sophie van der Bij in-
carne aussi cette génération en
quête de sens. «On ne peut pas
ignorer les enjeux environnemen-
taux et humains. Réussir en ac-
cord avec ses valeurs, c’est pos-
sible.»

L’union fait la force
En deuxième année du master
Innokick, la diplômée de l’École
cantonale d’art de Lausanne
(ECAL) imagine Tesap, une
start-up de mode circulaire et
zéro déchet. L’idée? Embellir de
broderies des chemises destinées

au recyclage et les commerciali-
ser. Le fruit d’une démarche
d’innovation basée sur l’ap-
proche empathique, itérative et
collaborative du Design
Thinking. Cette aventure, Sophie
van der Bij la partage avec ses
acolytes Diego Díaz Rodríguez et
Théo Lachavanne, respective-
ment architecte et ingénieur de
formation.

«Un projet désirable, faisable
et viable repose sur des impéra-
tifs esthétiques, techniques et
économiques. Notre cursus inter-
disciplinaire nous pousse à croi-
ser les regards. On apprend les
uns des autres», se réjouit la jeune
femme.

«Il y a des coups durs, mais la
complémentarité et l’entente de
l’équipe sont de puissants leviers
de motivation et de résolution»,
ajoute Tim Coutherez.

Du rêve à la réalité
Se remettre en question,
échouer, rebondir, créer, oser:
autant de compétences entrepre-
neuriales que lemaster Innokick
permet à ses étudiants de déve-
lopper à travers la pratique et
l’immersion.

Reste à concrétiser son projet.
Les grands potentiels issus d’une
haute école genevoise peuvent
bénéficier d’un accompagne-
ment personnalisé au sein de
l’incubateur Pulse. Séminaires,
espace de coworking, ateliers de
prototypage, coaching, réseau
professionnel: un microcosme
propice au démarrage. Parmi les
start-up «propulsées», klode° et,
bientôt, Tesap. «C’est le cadre
idéal pour explorer des solutions
économiques afin de pouvoir al-
ler au bout de notre démarche
éthique», s’enthousiasme Sophie
van der Bij.

Quant à Tim Coutherez, il re-
lève de nouveaux défis pour
étendre klode° et distribuer la
poubelle Mint dans des grandes
enseignes. «Apprendre et inno-
ver, c’est sans fin!»

Cultiver l’audace et la créativité,
ça s’apprend aussi

Sophie Van der Bij, cofondatrice de la nouvelle marque de vêtements recyclés «Tesap», et Tim Coutherez, cofondateur
des poubelles vertes klode°, ont suivi le master Innokick à Lausanne et intégré l’incubateur Pulse de la HES-SO Genève.
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Aujourd’hui, qui dans votre entre-
prise s’emparede l’intelligence ar-
tificielle (IA) et comment? Est-elle
l’apanage d’un petit groupe
d’initiés? D’une ou d’un salarié?

Cette technologie porteuse de
transformations conséquentes
dans le monde du travail ne peut
relever des initiatives de quelques
pionniers en interne. Comme
chaque outil stratégique, elle doit
faire l’objet d’une véritable poli-
tique d’entreprise. Toute innova-
tion importante demande une
réflexion de fond: dans quels
secteurs de l’organisation la

déployer, avec quels buts, quels
coûts à tous niveaux? Où et pour
qui procure-t-elle une réelle
valeur ajoutée, à l’interne et pour
la clientèle?

Pour discerner cela, une phase
de rodage est nécessaire. Ce temps
permet de former ses équipes,
d’absorber quelques tâtonne-
ments,mais aussi d’oser remettre
en cause des idées reçues, d’enta-
mer des échanges avec des clients
ou des partenaires historiques
pour mieux cerner leurs besoins,
d’ouvrir des contacts auprès
d’interlocuteurs actifs dans l’IA,
de procéder à des pesées d’inté-
rêts. Bref, d’élaborer une straté-
gie.

Car toutes ces dimensions ne
peuvent se cantonner à un sec-
teur: l’informatique. Et elles ne
pourront se déployer efficacement
sans un cadre structurant. C’est ce

dernier, et lui seul, qui permet l’ac-
culturation à une technologie au
sein d’une organisation, c’est-à-
dire la possibilité pour les équipes
de se familiariser en confiance à
ce nouvel outil.

L’enjeu est bien entendu stra-
tégique: passer à côté d’une ten-
dance, ou choisir de se l’appro-
prier après ses concurrents, c’est
potentiellement perdre des parts
de marché. La capacité à adopter
des innovations et à évoluer de-
meure un outil de différenciation,
quel que soit le secteur.

S’approprier sérieusement
une technologie transformatrice,
c’est aussi offrir en interne, à ses
équipes, de se former en continu,
et donc d’apporter à des talents
les moyens de se révéler. Si le
contexte est propice à ce que cer-
tains déploient leurs ressources et
leur capacité d’innovation, il est

non seulement probable qu’ils en-
traînent naturellement leurs col-
lègues à leur suite,mais il est aussi
fort possible qu’ils fédèrent à leur
tour, presque instinctivement, un
écosystème de bonnes pratiques
et d’échanges autour de l’IA dans
votre organisation. L’intelligence
artificielle devient ainsi un outil
de rétention et dedéveloppement
des talents.

Enfin, et surtout, encadrer le
déploiement de l’IA constitue une
question de sécurité. Qui au-
jourd’hui peut réellement, par
exemple, interdire l’emploi de
ChatGPT au travail? Dès lors,
mieux vaut utiliser l’outil avec des
règles et un cadre clair plutôt que
de voir des données sensibles
mises en ligne sans consciencedes
risques.

oasys.ch

Quelle place pour l’IA dans votre gouvernance?

L’œil du pro
Carine Dilitz
Directrice général
Oasys
Consultants
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Pratique

Le Master HES-SO en Integrated
Innovation for Product and Bu-
siness Development – Innokick
est ouvert aux titulaires d’un
bachelor HES issus de tous les do-
maines souhaitant explorer l’inno-
vation et répondre aux défis so-
ciaux, économiques et environne-
mentaux actuels.
Basé sur les phases du Design
Thinking de la compréhension des
besoins des utilisateurs aux solu-

tions concrètes, il intègre des
mandats pratiques. Le travail
de master peut porter sur la
création d’une start-up. La forma-
tion dure trois à six semestres
et se déroule à Renens (VD).
Les inscriptions pour la rentrée
2024 sont ouvertes jusqu’au
30 avril.

Infos et inscriptions sur
hes-so.ch et pulse-hesge.ch

Vous avez le
produit - nous,
les espaces
publicitaires !
annonces.journaux@goldbach.com
021 349 50 50
www.goldbach.com


