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» Les difficultés pour établir le PAC

» Axes, enjeux et exemples
d’actions




Saint-Jean-Pied-de-Port est une petite ville a [’ambiance
villageoise;

Elle bénéficie d’un environnement naturel et historique de
premier plan;

C’est un péle structurant du Pays basque intérieur; il n’y a donc pas de crise de
centralité (pour l’instant);

Elle doit son statut a son tissu commercial étoffé et a son bon niveau d’équipements publics
comme prives;

Si la ville attire, elle connait toutefois une évasion commerciale en faveur de
"aggiomerauon BAB pour certaines cauegories de commerces \gg. de la personne et de la
maison, téléphonie, sport/loisirs/culture). Les ventas d’Arnéguy sont quant a elles

fréquentées pour le tabac et le carburant.

Des points de vigilance: mutation du centre-ville, relationnel commercants, rapports avec
U’OT et la Mairie, signalétique, communication...

La ville subit deux types de vacance : une vacance saisonniére (13%) dans la vieille-ville et
une vacance installée (7%) sur tout le territoire;

Sur le plan de Uattractivité, c’est une ville qui vit sur ses acquis. Des activités et ¢
événements annuels manquent pour animer la ville toute l’année.



Les objectifs du Plan
d’Action Commercial

« L'efficacité ne se trouve peut-étre
pas dans I'innovation mais peut-étre
simplement dans la réponse aux

besoins de base de la population »
(A. Marcon, pdt CCI France, 2018).

/

Ameéliorer la qualité,
I’embellissement et
la fonctionnalité des
espaces marchands
(travailler sur les
entrées de ville,
I’'aménagement
paysager,
I'accessibilité...)

La ville est un systéme ou tous les
acteurs, tous les domaines
interagissent entre eux

Encourager les
complémentarités

(entre
commercgants,
avec la Mairie,

I'UCA, I'0T...)

Renforcer
I'attractivité du
territoire (maintenir
le tissu
commercial,
valoriser le
patrimoine,
encourager les
activités liées au
tourisme)



Les difficultés pour établir le
Plan d’action

QUINZAINE COMMERCIALE = 5
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ZONE E %'TM
1. La bonne situation 2. Bcp de choses 3. Peu de réponses a 4. Du benchmarking

de St-Jean existent déja ici la boite a idées
- Existence d’une UCA;

Aupres des autres PVD

Une vacance commerciale Une petite vingte}ine de . & lecture de # rapports
faible; - Existence de braderies; personnes ont repondu a (BdT, ANCT, etc)

Un nombre conséquent de - Présence de PBAC et d'Indar ~ Notre appel

commerces pour 1 500 Développement;

hab. - Mise en place de zones
bleues, d’une rue piétonne...




Trois leviers a disposition des collectivités

Levier d’action n°1 Levier d’action n°2 Levier d’'action n°3
Animation Outils Aménagement
commerciale juridigues et financiers foncier / urbain
Mobiliser I'ensemble de S'appuyer sur le cadre juridique, Utiliser les regles d'aménagement
I'écosystéme territorial et des fiscal et financier pour permettre foncier et urbain au profit de la
acteurs économiques afin de aux collectivités d'anticiper, de mise en adéquation de
mettre en place les conditions corriger et d'orienter les actions en I'environnement foncier avec les
d'une attractivité économique et faveur de lutte contre la vacance attentes des acteurs économiques
commerciale. des locaux d'activité
- Anim. a vocgtion stratégique (mktg territorial) _ Droit de préemption - Embellissement de la villg,_ 3
- Evenc/amenhelle’(qul par ex); - Protection de linéaire commercial - Renforc?ment de la convivialité
- Numerjque.(operann sur_ Fgggbook) _ Aide au loyer - Pl.ropreFe_
- De fidélisation (carte de fidélité) - Aide a la rénovation - Signalétique

(Source: Banque des Territoires, 2023)

Mais une Mairie ne peut pas faire de miracles...
i L’action doit étre partagée

© EY



Un PAC articuleé
autour de trois axes

Axe 1. Lien et Image Les facteurs de commerciabilité (AID):
La densité commerciale;

La présence de locomotive;

La complémentarité de I'offre;
'accessibilité;

Le stationnement;

Le confort et la qualité des espaces publics;
La qualité urbaine (enseignes, stores, facades...);

La propreté, la sécurité, I’éclairage, 'ombrage...

Les services (wc, wifi, conciergerie);

- Lanimation, la dynamique collective (horaires, jours d’ouverture).

Axe 2. Vitalité et Développement du
commerce saint-Jeannais

Axe 3. Expérience-client et Ambiance
d’achat



Axe 1. Lien & Image

% Enjeu 1: Optimiser la
gouvernance pr
répondre aux
attentes de chacun
(collectivité,
professionnels,
consommateurs)

% Enjeu 2: Tendre vers
une stratégie de
marketing territorial

10 ENJEUX

Axe 2. Vitalité & Dvlp
du commerce saint-jeannais

Y Enjeu 3: Faciliter la vie des
commercants

& Enjeu 4: Maintenir et
renforcer une offre
commerciale de qualité et
diversifiée

% Enjeu 5: Resserrer les liens
avec la population

& Enjeu 6: Réattirer en CV
(mais pas que...)

& Enjeu 7: Dvlp le tourisme a
I'année (notamment le
tourisme de proximité)

Axe 3. Expérience-client
& Ambiance d’achat

% Enjeu 8: Rendre plus
aisé I'acces au centre-
ville

& Enjeu 9: Favoriser un
parcours-marchand
propice a la flanerie

% Enjeu 10: Requalifier les
espaces



Action 1 Enjeus- Axe 1):
Renouer une relation
de proximité

avec les commercants

Contexte national et local

Objectifs

Liste de sous-actions
formant le contenu

AXE-1H  RECREER.DU-LIEN-& DONNER-UNE-MEILLEURE-IMAGE-DE-LA- 3

Enjeu-1x | Optimiser- la- gouvernance- pour- répondre- aux- attentes-: d

chacun:(collectivité,-professionnel,-consommateurs)x

9
q

ACTION-1°:'Renouer-une-relation-de-proximité-avecles-commergants¥

Contexte]

Lorsdel'enquéte deterrain, 3-descommergants-ont-estime correctes
les- relations- qu'ils- ont- avec: la- Mairie.- Néanmoins- %- soulévent- un-
manque decommunication.Or,les-échanges, Jestemps-de-discussion-
sont-précieux.-Il-ne-faudrait-pas-que-Jes.commergants-ne-deviennent

que- des- statistiques.- «*Derriére- choque- commerce,- des- histoires
humaines.-Si-on-ne-les-connait-pas-et-que-cela-se-résume-g-uni ligne:
d’un-tobleau- Excel,- ¢a-ne-va-pas’»- (Manager commerce, Ples on
GRIRANCTLY

Les-relations-difficiles-Mairie/commergants-ne-sont-pas-propres-a-5t-
Jean-Pied-de-Port.- LAssociation- des- Maires- de- France- souligne- «/e
besoin de coordonnertousies acteurs®{es acteurs-economiquesentre
eux, Jes-€lusentre-eux-etes €lus ovecles acteurs-€conomigues s {AMF

201

différentes- parties-prenantes- sont- indispensables- pour- le- faire-
avancer.La-municipalité-a-donc-tout-intérét-3- montrer-des-gages-de-
bonne-volonté.- Des-actions-simples-et-non-colteuses- peuvent-étre-

immediatement-entreprises.-q

q

1

Objectifs

®.Apaiser-lestensions’;q
®.Renouer-le-dialogue-collectivité-/-commergants’;q
®.Faire-des-commercants-des-partenaires-et-non-des-adversaires’;q
®. Faire- communauté- autour- d'une- stratégie- de- revitalisation:
partagée.q

1

L]

Contenu-de'action

%-Créerd d ontre-conviviauxy

Uheure-idéale- serait- de- 8h- & 8h,- heure- 3 laquelle- 1a- majorite- des-
commergants-artisans- n'ont- pas- encore- débuté- leur- journée- (le-
benchmarking-a-montré-en-effet-une préférence descommunes-pour-
cette-tranche- horaire’;-I'heure- de-I'apéro-n'étant- pas- satisfaisante) -
Ces-petits-déj’ -commergants-seraient-organisés-par-les-€lus-membres-
de- la- commission- "commerce”- ou- le- cas- échéant- par- le- manager-
commerce.-Linvitation-serait-faite-en-face/face- (conseil- de-certains-
managers}-ou-transmise-par-mails/sms-(moins-chaleureux).-Tous-les-
cafés/restaurants- seraient: hotes- 3- tour. de- rdle- (sans- faire-
d'exception) - Ces- échanges- informels- entre- élus- et- commergants-
(voire. OT- également)- serviraient. pour-faire- le- point-sur-le-contexte-
local,- les- derniéres- actions- mises: en- ceuvre,- les- problématiques:
collectives-et-individuelles.q

).-La-ville-étant-un-systeme, - des- liens-de-confiance-entre-les-

~Commergants/artisans™
~Prestataire Site-Internet.

1

INDICATEURSY
~Nb-de-gefiiade) omganisés 1
~Nb-de-commergants/artisans-
présents; |
~Nb-de-commergants-visités par-
lesdlud q
~Nb-de-commergants-ayant-

répondu-d-Tenquéte-annuelie.
\ 1 /

| Facilex Pnssubleﬂ Difficilex |

t

Intervenants

Indicateurs
potentiels

Indications sur
la faisabilité et
I'importance



Action 1 Enjeus- Axe 1):
Renouer une relation
de proximité

avec les commercants

1. Créer des moments
de rencontre conviviaux (MO : Mairie)

2. Administrer une enquéte de

satisfaction annuelle auprés des
commercgants (MO : Mairie)

3. Prévenir les commercants a
I'avance quand des travaux sont

prévus (MO : Mairie)

10

1

«°Les-commergants-nous-font-part-de-leurs- problématiques-[sic],-de
leursprojets, mais-aussi-dedeursinterrogations.-(...]-On-ne-pourraplus
dire*lacommune prend-une-décision-sans-en-discuter-avec-personne.
[...J-1l-y-aura- une- grande- liberté- de- parole.- Moi- ou- un- adjoint- sera
toujours-présent.-[_.]- Dés-qu‘une-idée- germe,- plutdt-que-d'échouer,-
faire-une-info-globale-est-bénéfique.-Méme-lorsqu’on-n'est-pas-sur-la
méme-longueur-d’'onde-et-qu’ily-a-un-probléme,cela-évite-quelesuns
et-les-autres-deviennent-des-adversaires.-Et-cela-permet-dans-certains
casde-rectifierle tir{M.-Angot, Maire[». {bttps//uvan ousst france frfpays-
de-la-loire/mayenne-53100/la-ville-prendra-le-petit-dej-avec-les-commercants-
5260528).9

Cet-exemple-n’en-est-qu’un-parmi-d‘autres-car- plusieurs-communes-
organisent-régulierement-ce-genre-de-rencontre-tandis-que-d'autres-
I'ont-inscrit-a-leur-PAC-(ex.-Les-Vans,-2-600-hab.-Action-n*20°:-«’Mise-
en-place-d’un-petit-déjeuner-mensuel-pour-renforcer-les-partenariats-
entre-les-commergants,-artisans,-élus-et-acteurs-du-tourisme®»).q

1

1

%- Administrer- une- enguéte- de- satisfaction- lle- auprés- des-
commercants§]
La-Banque-des-Territoires-(2023*-33)-encourage-une-telle-enguéte-afin-
de-recueillir-des-données-sur-le-bilan-de-l'année-écoulée, les-périodes-
faibles/creuses,- les- animations...).- Lenquéte- serait- transmise- par-
Google- foym: ou- un- questionnaire- papier.- D'autres- villes- du- Pays-
basque—plus-grandes—sont-déja-engagées-dans-ce-type-d'initiative. 9
1

1

%- Prévenir- les- commercants- a- Favance- quand- des- travaux- sont-
prévus-ENGAGEEY
Lescommergants-estiment-ne-pas-étre-assez-prévenusal'avance-pour-
les-travaux-qui-ont:-lieu-dans-leur-rue-ou-a- proximité.-lls-souhaitent-
simplement-étre-associés-pour-pouvoir-les-anticiper-(par-ex.,-fermer-
le-temps-du-chantier”;-réduire-les-commandes-de-produits’;-gtc).-9
Sans-négliger-le-contact-direct-etle-contact-par-mail,-St-Jean-pourrait-
suivre-'exemple- de-Salies- de- Béarn- avec- une- «Alerte-commerce®»-
pour-les-informer-individuellement: (et- non-via- Panneau-Pocket)-de-
travaux-sur-la-voirie,-d’incident-technique,-etc...9

1

La Vile proncra be petit déf" avec ks commarcants

bt gef commenganty

| Facileul Possiblen] Difﬁcilen|!

1

|_Facilens| Possiblen| Difficilex|x

1




Action 1 Enjeus- Axe 1):
Renouer une relation
de proximité

avec les commercants

4, Créer et distribuer un catalogue
annuel recensant les commerces et
services a caractére commercial (MO
: UCA mais catalogue ouvert a TOUS
les professionnels de la commune)

5. Dédier une page du site de la

Mairie aux commerces (MO : mairie)

11

o

©Créeretdistribuerun<atalogue-annuelrec tdes< ces:

etles-servicesy | Facilex| Possiblex] Difficilex|x
Ce- catalogue,” 3 Vinitiative- de- la- Mairie,- servirait- aussi- bien- aux-

habitants- qu'aux- nouveaux: résidents.- ll- donnerait-une- plus- grande- Faible “
visibilite-aux- commerces- et-services- du-territoire- (pas- uniquement- 1

ceux- de- YUCA)- tandis- que- les- habitants- auraient- une- information-

claire- sur- I'offre- commerciale- et- des- indications- sur- les- heures-
d’ouverture-des-boutiques-et-services.§

A A A AN AS T O DO
"2 8e

%-Dédier-une-page-du-site-nternet-de-la-Mairie-aux-commerces-9 - - —
Cet-outil-gratuit, mis-a-disposition-par-la-Mairie-sur-son-site-Internet,- [_Facilen] Possiblex] Difficilext]x

valoriserait- la- viller et- ses- commergants.: Chaque: nouveau-

professionnel: pourrait- également: Faible “
étre-signalé. g

La- rubrique- du- site- Internet- serait- 1
Foccasion- d’évoquer- les-

Annugire
investissements/efforts-que-méne-la- A@ PHE
municipalité- pour- l'activité-
commercialey
1%

1
k|




Action 18 (enjeus- axe 2):

AXE-2u  VITALITE- ET- DEVELOPPEMENT- DU- COMMERCE- SAINT-

JEANNAISKH

Fideliser le client en T |

1
1

1< ~
repondant a ses - H—

Contexteq

D'aprés- le- dernier- Livre- Blanc: de- FAPVF- (2024 B), «"34%- des
consommateurs- participent- ou- moins-&- un-programme-commercial

de-fidélité.-Ces- outils- jouent- un-rdle-central-dans- la- fidélisation-des
clients-et-constituent-des-Jewers-stratégiques-essentiels-pour-insuffler

une- nowvelle- dynamique- oux- caews- de- ville.- Les- progrommes- de
fidélité- exercent- également: une- influence: significotive- sur- les
comportements-dachat-des-consommateurs. -Selon-Ipsos, -ils-ont-une
. incidence-directe-surdes-choix-d'ochat-de-71 %-des-consommateurs's. 9
CO ntexte n atl O n a | et | Oca | Sansallerjusqu'dla-carte-de-fidélite, Je-meilleur moyen-de-s'attacher
un- client- est: de- répondre: §- ses- attentes,- notamment: en- termes
d'horaires.-Uenquéte-a-montré-que-les-supermarchés-saint-jeannais
connaissent: une- forte- fréquentation: & Fheure- du- déjeuner
Uexplication-tient-au fait-que beaucou p-de-personnes-travaillent 4.5t

Jean:et-ne-rentrent: pas-cher-elle-3-la- mi-journée.- £t que-font-elles
pour-passerleurtemps T ellestrainent dans-les-mayennessurfaces .
Uenjeu- pour- les: petits: commergants: [dont: 53%- se- disent- préts- & | n d ICate u rS
ouvrir-§ cet-horaire- —questionnaire- papier)- est- donc- de-capter-ces

personnes- et- de- les- faire- fliner- dans- le- centre-ville. - Du- fait- de-la A
multiplication- des- navetteurs,- du- fait- de- la- généralisation- du- & pote ntlels
commerce, les pratiques. de- consommation: ont: évolué.- Les

consommateurs, notamment des plusjeunes, sonthabitués-d-acheter

Stoute heure-etenfonction dedeurrythme detravail. Lescommerces

des- petites- villes: doivent: en- tenir- compte- pour- résister- & la

concurrence.

1

1

Objectifsq

@ Limiterf'évasion™;

. . @ Développer- les- interactions avec la- clientéle- de- la- rone- de
O bJeCtIfS chalandise

@ Capter- une- partie-de-la-clientéle- des-supermarchés- &-'heure-du
déjeunerq

@ -Proposer-un-outil-de-fidélsation-propre-aux-petits-commerces. §
|

L |

Costamdeaciont Indications sur

: B ©- Inciter- & I i des- horai d’ des- ; e
Liste de sous-actions A (o Possbien] oiiciels la faisabilité et
surfaces- restent- ouvertes- est- surprenante.- Elle- interroge- d'autant aible g
fo rma nt |e CO nten u plui-g_.d:‘u’:e plus-grande-ouver 'e‘,-rrsu:m-m-au'urr un-impoct e ‘? I Im po rta nce

La-fermeture-lors- de- la pause- méridienne- alors: que- les- mayennes
12 positifpour-revwitaliser-les-centres

les -Louverture-des-magasins-¢€st



Action 18 (Enjeus- Axe 2):
Fidéliser le client en

répondant a ses
attentes

1. Elargir les horaires d’ouverture en
particulier entre midi et deux (MO:
commercants)

2. Développer des outils de
fidélisation de la clientele (UCA?
Mairie? PBAC?)

3. Une carte d’infidélité chez les
restaurateurs (MO: commercgants)

13

«
indispensoble-pour-le-maintien-des-magosins-physiques. -C‘est-par-le

service -que-le-modéle omnicanalse-développera-et-e-premier-service

aoffrirestdétreouvert » {Marcon/C0 France, 2018": 50}. Le flux significatif
de-clients-se-rendant-dans-les-restaurants-ducentre-ville-est-un autre
argument: pour-inciter-les- petits- commerces environnants-i-fermer
plus-tard-ou-ouvrir-plustdt{des-13h30).-9

Le- terme- de- «'reposiionnemenf»- conviendrait- mieux- gu.
&'élgrgissement v-deshonsiresd’'ouverturecarde-temps-de-travaildes
salariés doit-étre-pris-encompte. -Plutdt-que-d'ouvrir-4-9h,-ne-serait-il
pas-préférable d'ouvrirjusqu'd 13h-oudereprendre d-13hvoire de-ne
pas- fermer- entre- 12- et- 140 7- A- I'opposé,- certains- commerces
gagneraient- & ouvrir- tdt- pour- subvenir- aux- besoins- des- pélerins,
notammententermesdalimentation. §

Si-une-majorité-de commergants-£taient: partants-pour-expérimenter
deschangements-d'ouverture il serait-nécessaire de-communiquer-d
cesujet-et-de-coordonner, dans-la-mesure-du -possible, les-horaires. §
1

1

®-Inciter-les-commercants-3- développer-des-outils: de-fidélisation-

dalv:cliantiley ) [Facien] Possibiex] Difficilex]s

La-1*"idée-estcelle-d’une-carte-de fidélité -Deux-solutions™: §

une- carte- papier:- Au- bout: de- 10- tampons- abtenus- dans- des e
magasins: différents- du- centre-ville- {pas- plus- de- 3- dans- le- méme), Faible “
déposer-la-carte- dans-une-urne- et- participer-au-tirage-au-sort-d’un t
paniergami-(un-panier-tous-les-deux-mois) |
1

une-carte- 3 QR-code™:-Evian, St-(ipésont-passées-par-lentreprise:

CEV.de-Saint-LO. Pourcette demidre, une-carte-de-fidélné remplit-3-
missions™:-inciter- le-client- & fréquenter: le- centre-ville- de- maniére-

RS A A e e Se ey ot e SPaems e
ety

ra—y anty ow

récurrente;-défendre-Féconomie- locale”;-et-renforcer-le-hen-entre-
citoyens- et- territoires.- Une- carte- & QR- cade- rend: possible- une-
meilleure- connaissance- des- clients- et le- développement- du-
marketing-relationnel,-etc. 4

CEV- n'est- quune- société- parmi- d'sutres.- SApgik (filiale- d'EDF)-
travaille: aussi- avec: les- collectivités: (cl.- APVFE,- I commune- de- La
Sorpen-1-9
SARHA r-la- carte Adélite,-4 M €

ro00-€{1€¢ ecartels

v 1
1
Espalion- est- déjad- dotée- d'une- carte- de- fidélné.- AlD- le- préconise

également-dans-le-PAC-des Vans-aveclaide " un-prestataire externe.-§

1

1 ‘

® Proposer-une-carte-d’infidélité-aux-restaurateurs(idéetransmise- I F"“l"ul Posuibles] Dificilex]n
parderéseau-bianacom) 1 =

D aprés-BFM, dansda-Somme, Srestaurateurs-d"uneméme commune Faible ‘-
se-sont- entendus: pour- proposer- une- carte- d'infidélité.: Dés-qu'un t

visiteur-se-rend-dans-l'un-des-établissements,-on-lui-tamponne-une.
carte.-Et- une-fois: la- carte: remplie,-il-a- droit- - un- dessert-ou- &-une
coupe- de- champagne- quand- il revient- au-  restaurant.

hetpe [hwwn bty comjeconcmis/entreprises/uncarte dinfidelte bs drole o

idee de-ces-restaurateurs de-b-somme-plat aue<dents AV-202807290226.htriy

1




Action 18 (Enjeus- Axe 2):
Fidéliser le client en
répondant a ses
attentes

4, |dentifier et évaluer réguliérement
les attentes des différentes cibles

par |'intermédiaire d’enquétes

(MO variable selon I’initiative mise en
place)

14

1

©-Identifier- et- évaluer-régulierement-les- attentes- des- différentes-

cibles-par-lintermédiaire-d'enquétesy

Pour-satisfaire: les- attentes-de-la-clientéle,-il-faut: la- connaitre.- Deux
solutions™:-une-solution-interne-propre-3-chaque-commergant-ou une
globale- &- Féchelle: de- [a- commune.- Aussi,- des- ateliers- collectifs
organisés-parles<consulsires-ou-PBAC-peuvent £tre-instructifs.-Enfin,
le-managerde-commerce{ou-PBAC)pourrait-relayerlesinformations

d-ce-sujet-diffusées-par-Jpoarparou-un-autre-réseau.-Des-enquétes

I Fac r:.'[ Pcsuhk-u] DI"’ILI:'L'I‘-:

T
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Action 27 (Enjeu s - Axe 3):
Revoir la politique de
stationnement

Contexte national et local

Objectifs

Liste de sous-actions
formant le contenu

1. Accorder aux commergants un
parking dédié (MO: Mairie) - Action
déja réalisée

2. Installer des bornes de recharge
électriques a proximité du centre
(MO: Mairie)
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AXE-3n AMELIORER-L'EXPERIENCE-CLIENT-ET-UAMBIANCE-D'ACHATH |
Enjeu-8x | Faciliter-I'accés-en-centre-ville-n

|

-

N . Intervenants
ACTION-27:-Revoirla-politique-de-stationnement9]

9

Contexteq

Prés- de- 60%- des- commergants- trouvent- mauvaise- voire-

passablela-politique-destationnementde-lavillé'-zones-bleves- m‘:““‘

pas- assez- indiquées,- parkings- trop- &loignés, - galére- pour- les- mmﬂw‘
commergants-pour-trouver-une-place.q ~Prestataire pee,§

Il- est-fondamental- de: régler- ce- probléme- avant- d'aborder- la- ~CAPB.Y
thématique-de-la-piétonnisation.-Les-municipalités-qui-ont-fait- 1

ce- choix- (Chauny,- Houdan)- ont- souligne- la- necessite- d'avoir- wNbde-placesdepariing:
préalablement- aux abords- de- la- voie- piétonne: un- réservéesauxcommengants;q
stationnement-aisé.q wNbda-homa:

L] dlectriques-instaliées,y

1 ~Nbde-panneauxintelligents:

Objectifsq \ :"""“ /
®-Augmenter-le-flux-dans-les commerces-du-centre-ville™ §|

®- Lviter Févasion-vers- d'autres: villes- ol le- stationnement- est- plus
facile"q o
®-Analyserentemps-réelles-places-disponiblesen-stationnement-sur | n d I Cate u rS

la-voie-publique{parking-et-voirie)§
- potentiels
Contenu-de-'actiong

©-Accorder-aux<commergants-un-parking dédié-f

Voir¢galement-Action n*99

1

1

Bdnstallerdesd d

h &l 4 3 d 0
echarge-elec aAp u-centrey|

o

s- bBormes- &tant- encore- rares- sur- le- territoire, - leur- présence: en -
be . . : e [ Facien] Possibler] Ditficitex]s
centre-ville- serait- susceptible: d'attirer: les- propriétaires: de- voitures

électriques.: Le- temps- de- recharge- étant- long,- les- automobilistes. Faible “ I n d ICatI O nS SU r

auraient-laccasion-de-fliner-dans-les-commerces-3-proximité. 4 . aprgy -2

En- arrigre-plan,- il s'agit- aussi- d'inciter- au- développement- des t |a fa Isa bl | Ite et

transports-plus-écologiques.-f
-t o = 4 A 9

AN I'importance

*. Les- collec ort: des- Imites- budgétaires - Le
programme- ADVE N Al ation-de-bormes ccharge
putliques en<ollect lation o une prise de-recharge wruny
parking o e peut- bindficker- dune- subvention- de- 30- %- du- projet
Artenion oL ke, wont clsponities j 5= 8( 1 2025
(httpe/ fwars 2eborme. comyin/fpu defretalation-de-boarnes-derechage publigues
poar-collectiites-et-ad ministrations/).§

1

1

9



Action 27 (Enjeu 8 - Axe 3)a
Revoir la politique de
stationnement

3. Initier un stationnement
dynamique - En projet (MO: Mairie)

16

“
1
%-Initier-un-stationnement-dynamique-EN-PROJET-9

Selon-I'enquéte,-les-consommateurs-peineraient-a-trouver-une-place-
pour-se-garer-alors-méme-qu’il-existe-1.500-places-de-stationnement®!-
L'analyse-des-stationnements-disponibles-en-temps-réel- permettrait-
d’orienter-les- automobilistes- dés-'entrée- de- la- ville- vers- les- places-

libres,-limitant-ainsi-la-pollution-et-I'énervement.- 9

T
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La lutte contre la vacance commerciale

[ : Aide au loyer ]l
[ Droit de préemption |
‘ [ Protection du linéaire coimmercial (PLU)
[ Recensement des locaux ] [ i Bourse aux locaux vaciants

[

Communication autour du dynamisme saint—jeinnais
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Juestionss®

?
' Reuunses




2. Quelle suite donner a
ce PAC?

4

Proposition: la constitution d’un COPIL

4 colleges

Elus | | Techniciens | | Commercants | | Partenaires
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Quel role pour ce COPIL?

- faire vivre ce PAC (qui va se nourrir des discussions)
- continuer la méthode participative
- assurer le lien entre toutes les parties-prenantes

Fréquence des réunions: 2 a 3 fois / an

h -



Proposition d’un calendrier

& Sollicitation par mail des différentes parties-prenantes: dés le
8 novembre

& Date-butoir pour répondre: le lundi 18 novembre

& Proposition d’'une date pour la 1€ réunion du COPIL: le mardi
3 décembre (?)

* Futures rencontres?




