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PREAMBULE

Le programme Petites Villes de Demain a été initié en 2020 par I'Etat.

Ce programme vise a améliorer les conditions de vie des habitants des petites communes
et des territoires alentour en accompagnant les collectivités dans des trajectoires
dynamiques et respectueuses de I'environnement.

Le programme a pour objectif de renforcer les moyens des Elus des villes et leurs
intercommunalités de moins de 20 000 habitants exercant des fonctions de centralités pour
batir et concrétiser leurs projets de territoire, tout au long de la durée du programme.

Piloté par I'’Agence nationale de la cohésion des territoires, au plus prés du terrain et des
habitants, grace a ses délégués territoriaux, les préfets de département, le programme
bénéficie de la forte mobilisation de plusieurs ministéres, de partenaires financeurs (Banque
des territoires, Anah, Cerema, Ademe), et de l'appui d'un large collectif comprenant
notamment |'‘Association des Petites Villes de France (APVF). Il s'inscrit également
dans I'agenda rural.

1 600 communes ont été retenues dans le cadre de ce programme dont la commune des
Vans. C'est en s'appuyant sur I'ingénierie mise a disposition par la Banque des Territoires
que la commune des Vans souhaite conforter |'offre commerciale de son centre-bourg et
limiter la saisonnalité inhérente au caractére touristique de la commune et plus
généralement des Monts d'Ardéche.

Le cabinet AID Observatoire a donc été retenu par la commune pour :

- produire un diagnostic permettant d'objectiver la situation actuelle du commerce des
Vans dans son contexte concurrentiel, socio-démographique et urbain,

- réaliser une étude de marché prospective afin de sécuriser le potentiel de développement
du commerce, de I'artisanat et des services de la commune sur sa zone de chalandise, été
et hiver,

- accompagner la co-construction de la stratégie de pérennisation de I'activité commerciale
et de confortement d'une offre la plus compleéte et lisible a I'année, assortie d'un plan
d'actions opérationnelles pour accompagner le territoire dans ce défi des modes de
consommation et des pratiques commerciales d'aujourd’hui et de demain.

Le résultat de cette démarche de co-construction est ainsi avant tout le partage d'une vision
commune et d'une culture partagée du commerce de demain.

Au final, il s'agit ainsi de traduire une ambition politique afin de conforter le développement
commercial de la commune, d'anticiper les mutations et de mieux répondre aux attentes
de la clientéle.
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DIAGNOSTIC COMMERCIAL ET ENJEUX

1. Facteurs de commercialité
Un contexte touristique dense, vecteur de flux de clientéles diversifiés

La commune, ville-porte du Parc Naturel des Monts d’Ardéche et située a la périphérie du
Parc National des Cévennes, est intégrée dans un parcours touristique qui propose :

- des paysages attractifs des Cévennes d'Ardéche

- des activités de loisirs liées au tourisme vert: randonnées, itinérance cycliste, sports
nature...

- des centres-bourgs et villages ardéchois typiques ;
- des produits locaux en lien avec les cultures du territoire : oliviers, vignes, chataigniers...

Les principaux sites touristiques alentours, situés dans un rayon d'une dizaine de minutes
autour de la commune, sont toutefois essentiellement fréquentés pendant la période
estivale (Gorges de Chassezac, village de Naves, Bois de Paiolive, ...) ce qui pose la
question de la saisonnalité du fonctionnement commercial.

La saison touristique reste par ailleurs courte. Elle s'étire de fagon un peu plus importante
pour les résidences secondaires.

Principaux sites touristiques a proximité immédiate du centre-bourg des Vans

Vers

VILLEFORT
R GRA\IIERES \(j LES AssmNs
999, CHAMBONAS Les Picourets
L) \ D104A
(g Bahstou o, ot g?,g“ ,
assezac
Serre Ci g o =
de Barre a @ dgﬁ‘“;l“ ™ 4} § Chassagnes 5
N D &
‘V' 5 - —es Oliviers 2
’ Musée des Van‘ ,,;

Bois da
Paiolive

BERR ’fg
CASTELJAU

Berrias

1060

0251

& Vestige*
9 Chaf,;

Le village de Naves Le Bois de Paiolive

Source : Office du Tourisme Cévennes d’Ardéche

Les Vans, « petite capitale du pays des oliviers », présente ainsi une identité hybride entre
caractéristiques méditerranéennes et cévenoles dont I'image mérite d'étre valorisée dans
I'offre touristique du territoire. Cette mise en réseau du centre-bourg avec les générateurs
de flux touristiques permettrait de développer lactivité commerciale, a condition
d'identifier des thémes touristiques a développer en priorité toute I'année, en lien avec les
filieres agricoles et alimentaires présentes. Il s'agirait aussi de renforcer 'offre et les
animations commerciales pour donner une raison de venue a la clientéle de passage.
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Des générateurs de flux dans et a proximité du périmétre commercial du centre-bourg

La commune compte de nombreux équipements et services fréquentés de maniére
quotidienne, hebdomadaire et occasionnelle par les habitants de la zone de chalandise de
toutes générations : colleége, écoles, creche, mairie, théatre, EPHAD, ... ainsi que des lieux
a destination des touristes : office du tourisme, musée, marché, patrimoine bati (église,
temple, lavoir).

Par ailleurs, la municipalité porte des projets urbains en réflexion, annonciateurs d'un
renouvellement de 'attractivité du centre :

- Projet d'écoquartier (en lien avec le dispositif Petites Villes de Demain) ;

- Aménagement de la place Henri Thibon « place vitrine des Vans » ;

- Maison de santé et maison des séniors ;

- Création d'une nouvelle connexion urbaine piétonne entre le lavoir et le centre-bourg.

Localisation des principaux générateurs de flux en centre-ville
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Source : Expertise terrain AID - Avril 2023

Afin que ces équipements, générateurs de flux dans la ville, profitent aux commerces, il
convient toutefois de les mettre en relation au sein d'un parcours dans le centre-bourg,
d'apporter et d’améliorer les connexions entre les différents services et les commerces et
de mettre en valeur les équipements et lieux touristiques.

Des parcours commerciaux propices a la déambulation piétonne
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Il est plutdt facile de se déplacer a pied et a vélo dans le centre-bourg : les parcours
marchands sont praticables, aux aménagements de qualité, notamment grace a la zone
piétonne favorisant la fréquentation du centre et la piste cyclable de I’Ardéchoise traversant
la commune.

Néanmoins, le trafic automobile dense sur les routes départementales longeant les places
centrales (Léopold Ollier et Henri Thibon), difficiles a traverser, confére ici un aspect routier
qui s'oppose a I'atmosphére apaisée du vieux centre.

Les déplacements commerciaux et touristiques sont facilités par un jalonnement régulier
de la signalétique, notamment des parkings situés a proximité du centre, mais les
informations nombreuses et I'aspect vieillissant des panneaux atténuent la lisibilité. La
signalétique mériterait ainsi d'étre simplifiée et modernisée.

Av. Ferdinand Nadal

Source : Expertise terrain AID - Avril 2023

Un cadre urbain attractif malgré une certaine sous-occupation des places centrales

Les espaces publics et le patrimoine bati de qualité sont aujourd’hui attractifs pour attirer
les flux de clientele et profiter aux commerces : rue pavées piétonnisées, architecture
typique et béati remarquable sont les marqueurs de l'identité du centre et offrent une
ambiance d'achat apaisée et conviviale aux alentours de la place du Marché et de la place
de I'Oie.

Cependant, les places centrales Léopold Ollier et Henri Thibon sont peu exploitées et mises
en valeur : les places de stationnement masquent les devantures des commerces et elles
semblent sous-occupées.

Une requalification de ces espaces centraux (projet en cours pour la place H. Thibon)
. {liase _
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Source : Expertise terrain AID - Avril 2023
Des linéaires marchands attractifs 8 maintenir

L'image des commerces est globalement de qualité et participe a I'animation des rues en
créant des linéaires colorés et vivants car les commerces sont trés présents et visibles dans
I'espace public: les devantures commerciales sont entretenues, les rez-de-chaussée
commerciaux sont ouverts sur les rues et places, et la présence d'étals et de terrasses
participe a I'ambiance méditerranéenne du centre-bourg.

Toutefois, certaines enseignes sont vieillissantes et quelques devantures, surchargées,
apparaissent mal intégrées dans les linéaires, nuisant a la qualité d’ensemble. De méme, la
qualité du mobilier des terrasses peut étre améliorée.

L'harmonisation de Iimmobilier commercial pérenne (devantures et enseignes)
permettrait :

- d'assurer une qualité de I'image des linéaires a I'année ;
- d'affirmer et de renforcer l'identité du centre-bourg a travers I'image des commerces
(caractéristiques cévenoles/méditerranéennes).
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Source : Expertise terrain AID - Avril 2023
Des conditions de stationnement globalement satisfaisantes

La commune dispose d'une offre de stationnement importante et adaptée avec 525 places
situées dans un rayon de dix minutes a pied du centre-bourg (soit un ratio de trois places
et demie par activité commerciale), dont 80% sont a cing minutes a pied du centre (ratio de
trois places par cellule occupée).

La zone bleue en centre-bourg et la limitation du temps de stationnement favorisent la
rotation des véhicules.
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Cette offre va évoluer avec le projet d'extension de la zone bleue sur la place Leopold
Ollier et la suppression de places de stationnement prévue dans le cadre du projet de
requalification de la place Henri Thibon.

Afin de faciliter la réussite et 'acceptation de ces projets, un ensemble de dispositifs semble
nécessaire a mettre en place: informations régulieres, dialogue continu avec les
commergants, mise en place d'une offre de stationnement alternative et indiquée a
I'extérieur du centre.




Source : Expertise terrain AID - Avril 2023

Une dynamique collective a développer

Si les liens informels entre commercants sont forts, la renaissance de l'association des
acteurs économiques Vanséens (AEVA) connait une dynamique encore fragile
(renforcement de la vie collective commerciale, mise en place d'animations) freinée par le
manque de temps et d'investissement des adhérents.

De plus, il existe peu de liens partenariaux entre les commercgants, les collectivités et les
acteurs touristiques pourtant bien impliqués dans la vie commerciale, et aucun outil de
fidélisation pérenne n'est mis en place (a noter I'opération ponctuelle de cheques cadeaux,
qui a été appréciée).

En terme d'animations, les Cévennes d'Ardéche est un territoire animé qui propose de
nombreuses manifestations (cf. agenda public de I'office du tourisme), mais qui restent
concentrées en période estivale aux Vans : animations de '’AEVA (marché des Vanniers, ...),
initiatives individuelles, événements organisés par la municipalité (braderies, ...).

Hors période estivale, les événements sont moins réguliers (arrét des marchés nocturnes
du mardi soir, ...).

Course cycliste de Photo de promotion du Rencontres avec des vignerons et
I'Ardéchoise marché des Vanniers dégustations de la cave Vins sur Vans

Une communication adaptée, partenariale et transversale (commercants, collectivités,
acteurs touristiques), par exemple autour d'une marque ou une identité des produits des
Vans, permettrait de renforcer la dynamique locale et I'attractivité globale de la commune.

Des pratiques numériques a renforcer

S'il n"existe pas de dynamique collective sur les outils digitaux, de nombreux commergants
utilisent les outils professionnels de communication commerciale mais de maniére
individuelle (pages Facebook, sites internet, ...) et disparate : référencement incomplet sur
Google My Business, manque d’indication des horaires, information a destination de la
clientele étrangere a compléter, ...
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Référencement des

boutiques du centre-bourg

des Vans sur Google Maps

Source : site internet https://www.google.com/maps

Accueil

Site internet Vin
sur Vans

Page Facebook
du restaurant le Melting Pot

Afin de répondre et s'adapter aux nouveaux usages numériques (renseignements et achat
par internet), il parait nécessaire d'accompagner les commergants pour soutenir et qualifier
leur activité digitale au service des clients.

Des outils reglementaires et de veille a compléter

Si la mise en place du droit de préemption sur les fonds de commerce, les fonds artisanaux
et les baux commerciaux est d'actualité permettant ainsi de conduire une veille et de
maitriser |'évolution des locaux commerciaux, des outils réglementaires complémentaires
pourraient étre utilisés pour sécuriser le développement commercial a long terme:
inscription (plus ou moins stricte) dans le document d’'urbanisme de linéaires marchands
pour maintenir une activité commerciale attractive sur les linéaires principaux, réflexion sur
I'autorisation et la localisation des changements de destination des rez-de-chaussée, ...

2. Analyse de I'armature et de I'immobilier commercial
y

Un environnement concurrentiel limité

La commune s'insére au cceur d'un environnement concurrentiel peu dense en polarités
marchandes et en Grandes et Moyennes Surfaces, renforcant ainsi son role de pdle de
proximité essentiel a I'échelle de sa zone de chalandise.

En effet, I'offre en magasins spécialisés aux fréquences d'achat occasionnelles (textile,
chaussures, culture/loisirs, bricolage/jardinage, ...) et exceptionnelles (mobilier,
électroménager, équipementde la maison, ...) se situe a prés de 40 minutes en voiture pour
Aubenas (38 kilomeétres depuis Les Vans) ou 50 minutes pour Alés (44 kilometres).

Ce relatif isolement commercial souligne l'importance du maintien des fonctions de
proximité et du quotidien nécessaire a la population de la zone de chalandise, par ailleurs
vieillissante.

. d Les Vans - Stratégie de confortement et de désaisonnalisation de |'offre marchande du centre bourg
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Plancher commercial en Grandes et Moyennes Surfaces (> 300 m2 de surface de vente)

des polarités environnantes en m?2
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Source : LSA Expert - Traitement AID
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Une armature de grandes et moyennes surfaces trés largement dimensionnée en

non alimentaires

Comparativement a des communes similaires
de méme taille, la commune des Vans présente
une densité commerciale de Grandes et
Moyennes Surfaces (magasins de plus de 300
m? de surface de vente) importante, située sur
la zone périphérique de la Clairette, en
particulier en matiere d'offre non-alimentaire
(poids de Mr Bricolage), confirmant ainsi le réle
commercial des Vans lié au faible maillage du
territoire.

Densité des surfaces de GMS pour 1000 habitants :

Communes
similaires

Alimentaire 581 m2 686 m?
978 m2
. Non . *413 m2 hors Mr 359 m?
Alimentaire )
Bricolage
Total 1559 m2 1045 m2

Source : L5A Expert _ Traitement AID

L'évasion commerciale du secteur alimentaire hors du centre-bourg vers les zones de la
Clairette et de Chambonas nécessite d'étre maitrisée par le contréle des implantations de

commerces en périphérie et par la valorisation de I'offre alimentaire du centre.

Grandes et moyennes surfaces situées a proximité du centre-bourg
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Source : LSA Expert _ Traitement AID
Une répartition spatiale des commerces favorable a I'attractivité du centre

La commune des Vans compte environ 200 activités commerciales et de services, réparties
sur deux polarités constituées par le centre-bourg qui, lui, comprend 189 commerces et
services de proximité, et la zone commerciale de la Clairette.

Cette forte densité commerciale en centre-bourg, avec la présence de nombreux
commerces de vitrine et d'activités de restauration, constitue un atout d'attractivité pour la
commune et est a préserver.

Quelques commerces, de l'offre du quotidien ou a forte valeur d’animation, se trouvent
isolés des linéaires marchands principaux (Aux Fermes des Rayols, Atelier Pluriel, ...).

Localisation et typologie de I'armature commerciale du centre-bourg

= Alimentaires Auto
Loisirs marchands m Beauté /santé
n Cafés, hétels, restaurants Culture, loisirs
® Eqp maison = Eqp pers
1 YVacant Services marchands

Source : Expertise terrain AID - Avril 2023

Services non commerciaux

Des parcours marchands impactés par la saisonnalité
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aid

Le périmetre commercial principal du centre-bourg est structuré par un réseau de quatre
places centrales (L. Ollier, du Marché, de I'Oie et H. Thibon), liées par les linéaires
commerciaux principaux.

Cette structure, lisible et compacte, est favorable a I'attractivité commerciale du centre-
bourg et a la déambulation.

Les linéaires commerciaux principaux s'étendent toutefois uniquement sur deux rues : la
rue du Marché et la rue Droite. Ce nombre restreint de linéaires commerciaux principaux
favorise la concentration de boutiques ce qui constitue un atout pour la fréquentation du
centre-bourg.

En dehors du périmetre commercial principal, le centre-bourg comprend des linéaires
commerciaux secondaires, a plus faible commercialité, ainsi qu'un certain nombre de
locaux commerciaux isolés.

Localisation et hiérarchisation des linéaires marchands

#  Linéaire principal

-~ Place centrale L
Périmeétre \l
Linéaire secondaire n commercial (

#  Cellule isolée principal

Source : Expertise terrain AID - Avril 2023

La vitalité du parcours marchand principal est toutefois en baisse en dehors de la période
touristique, du fait de la fermeture de nombreuses vitrines hors-saison.

L'offre commerciale touristique est concentrée dans le coeur de bourg : 29% des points de
vente proposent une offre ou des produits touristiques. Cependant, leur activité étant liée
a la période touristique, 30% environ des points de vente ferment hors période estivale, en
particulier les activités de restauration.

Répartition des commerces selon le profil de leur clientéle

Les Vane = Wde confortement et de désaisonnalisation de I'offre marchande du centre bourg
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Une offre commerciale dense et diversifiée en centre-bourg
La polarité commerciale du centre-bourg concentre 189 cellules commerciales.

L'armature commerciale est diversifiée bien que le poids des activités de restauration soit

trés largement supérieur a la moyenne.

Occupation des locaux commerciaux du centre-bourg par grande famille d’activités
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= Alimentaire Artisan

® Brico Jardin m Café, hotel, restaurant
Culture loisir m Eqp de la maison

m Eqp pers m Garage Auto

m Hygiéne et santé Loisir marchand

m Service marchand Service non commerciaux

m \acant

Source : Expertise terrain AID - Avril 2023

Les points de vente du centre-bourg proposent principalement des produits de gamme
intermédiaire et premium, questionnant ainsi la capacité des habitants de la zone de
chalandise a la socio-démographie présentant des fragilités a pouvoir y consommer.

Par ailleurs, d’autres indicateurs montrent la forte dynamique de la fonction marchande du
centre-bourg :

- Une trés faible vacance commerciale (4 % des locaux, soit 7 locaux identifiés comme tels) ;
- Un taux de vitalité' de 79 % (contre 72 % observé a I'échelle nationale).

Le caractere touristique du centre-bourg est également perceptible dans |'armature
marchande puisque les cafés-hétels-restaurants représentent 22% de I'offre totale, contre
moins de 18 % a |'échelle nationale.

Nombre d'activités pour 1 000 habitants par grande famille de produits et de services

! Taux de vitalité : part des commerces « de détail », hors services non commerciaux et automobiles. Il rend
compte du caractére « animé » d'un périmeétre donné.
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Une analyse de densité du nombre d'activités pour 1 000 habitants par secteur d'activité
montre une surdensité du nombre d'activités, et ce quel que soit le secteur d'activité,
comparée aux communes de méme taille et a la moyenne des communes ardéchoises.

Afin de pouvoir conserver cette diversité et répondre a la clientéle, notamment locale, il
s'agira de pouvoir protéger |'existant et développer des gammes de produits accessibles.
Un manque d'immobilier commercial disponible en centre-bourg

On compte peu d'immobilier commercial disponible en centre-bourg, freinant l'installation
de porteurs de projet commerciaux attractifs, externes ou exercant sur la commune.

Par ailleurs, les surfaces des locaux vacants sont restreintes, a |'exception des locaux de
I'ancien hotel du Vivarais et de I'ancien magasin Casino a la forte commercialité.

Localisation des locaux vacants [Printemps 2023]

ROUCHEYROLLE

Local vacant

N°4 pl L. Ollier

Périmetre
commercia

Source : Expertise terrain AID - Avril 2023
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Dans le centre-bourg des Vans, seuls trois locaux commerciaux en vente ont été identifiés
lors de I'étude :

- Local rue du Temple, prix de vente 77 k€
- L'hotel du Vivarais, prix de vente 400 k€
- L'h6tel Notre-Dame, prix de vente 240 k€

Enfin, les valeurs locatives dans le centre restent élevées comparativement a d'autres
communes de méme taille : environ 105 €/ an / m?, soit des valeurs 30 a 40% supérieures.

Afin de pouvoir répondre a la demande des porteurs de projet locaux et permettre
I'implantation de nouvelles activités renouvelant et diversifiant le tissu, il serait intéressant
de pouvoir (re)créer des surfaces commerciales importantes dans le centre, ainsi que
d'améliorer les performances énergétiques des locaux.

Un marché de plein air, locomotive a I’échelle de la zone de chalandise

La commune des Vans organise et gére un marché hebdomadaire le samedi matin. Ce
marché se tient sur la Place centrale du Marché, et s'étend de part et d'autre de celle-ci, de
la Place Léopold Ollier a la Place de I'Oie.

Le marché de plein air bénéficie d'une renommée importante, et constitue une locomotive
pour le centre-bourg. Sa clientéle se compose principalement d’habitants de la zone de
chalandise et d'une clientéle de passage en saison.

Ce marché propose une offre diversifiée de produits alimentaires, valorisant notamment les
circuits-courts et les produits locaux (initiative « Ici C'est Local »). Une offre de produits
manufacturés est également présente, concentrée sur la place Léopold Ollier.

Ce marché fonctionne de facon satisfaisante toute I'année, malgré une différence d'étals et
de visiteurs liée a la saisonnalité.

Enfin, I'intégration du marché au coeur du parcours marchand permet de générer des flux
supplémentaires pour les commerces sédentaires du coeur de bourg.

3. Analyse de la dynamique du commerce de centre-bourg
Une enquéte menée auprés de 37 commercants a été réalisée en mai 2023.

Les résultats détaillés sont présentés en annexe, mais les principaux résultats et enjeux sont
retranscrits ici :

» Profil des professionnels

La quasi-totalité des répondants sont des entreprises indépendantes (97%) : cette majorité
d'indépendants que l'on retrouve dans l'offre commerciale globale sur la commune
représente une identité atypique, mais est également synonyme de moyens limités (en
comparaison de puissances d'enseignes)

L'analyse de I'dage moyen des commercants montré qu’une partie non négligeable d’entre
eux est proche de la retraite. Ainsi I'anticipation des cessations d'activité et la préparation
des transmissions nécessite d'étre anticipée (notamment en renforcant les liens avec les
commergants).

Par ailleurs, les horaires d'ouverture apparaissent peu adaptés a la clientéle locale et peu
respectés, notamment hors saison. Le développement et le renfort de la dynamique
commergante collective (via I’AEV) pourrait permettre de créer une dynamique
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» Caractéristiques du marché immobilier et configuration de I'immobilier commercial

Une majorité de commergants est locataire, occupant des locaux aux valeurs immobilieres
de location (et de vente) élevées au regard de communes similaires.

Par ailleurs, les locaux commerciaux affichent une surface réduite (majoritairement moins
de 100 m?), et nombreux sont sans acces direct a I'étage et non adaptés pour les personnes
a mobilité réduite. L'immobilier commercial a connu trés peu de modernisation, les
propriétaires bailleurs ayant trés peu investi depuis de nombreuses années.

Les commercants sont toutefois globalement satisfaits de leurs locaux et ne prévoient que
peu de projets d'investissements

Le turn-over estimportant, avec une dizaine de fonds de commerce en vente dans le centre-
bourg a date de notre intervention. Lors du renouvellement des baux la commune pourrait
utilement préempter un ou des baux commerciaux sur les emplacements les plus
stratégiques pour renouveler |'offre et maitriser Iimplantation d’activités, notamment
ouvertes a l'année, et implanter, éventuellement avec des tarifs préférentiels, des porteurs
de projet ne pouvant pas absorber ces valeurs importantes.

Une intervention plus forte sur I'immobilier (acquisitions) permettrait en outre de travailler
sur une reconfiguration des locaux en créant des surfaces commerciales plus importantes
et en séparant les logements a |'étage des rez-de-chaussée actifs.

> Etat de santé et devenir des commerces du centre bourg

Les chiffres d'affaires sont majoritairement stables ou en augmentation. Toutefois, mais 15%
des répondants affichent une baisse du chiffre d'affaires. L'activité liée au tourisme est
importante et la saisonnalité commerciale marquée en été, de mai a ao(t.

En majorité, les professionnels se projettent vers le maintien voire le développement de
leur activité.

L'adaptation de l'offre et le captage des flux de clientéle hors saison touristique
permettraient de renforcer I'attractivité commerciale a I'année.

» Perception du fonctionnement urbain et d’animation

Les commercgants ont une bonne image des services a la clientéle et de |'attractivité de I'offre
commerciale. Cependant, ils affichent une moindre satisfaction concernant les espaces
publics, ainsi que sur les animations qui pourraient étre renforcées.

4. Analyse des profils et des comportements d’achat de la clientéle
Une variété de segments de clientéle
La clientéle des Vans est constituée de plusieurs segments distincts :

- les habitants de la zone de chalandise, avec une population locale dont les ressources et
donc la capacité a consommer sont limitées,

- les actifs, consommateurs de produits du quotidien, d'activités de restauration et dans une
moindre mesure de services,

- les touristes habitués, métropolitains et étrangers, propriétaires des résidences
secondaires ou louant des gites et dont la consommation peut se rapprocher de celle des
résidents dans un volume toutefois plus limité,

- les touristes de passage, dont la fréquentation est concentrée sur les ponts du printemps
et la période estivale et dans une moindre mesure jusqu’au mois d'octobre.
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Profil et typologie de la clientéle des Vans

Clientele occasionnelle

Habitants de la
zone de Actifs Touristes habitués
chalandise

Touristes de
passage

16 500 habitants 1200 emplois dans 505 résidences .. .
(Données a recevoir de

dans la zone de la commune des secondaires etlogements 1ot

chalandise Vans occasionnels

Source : Donné

Produits quotidiens,
occasionnels et
exceptionnels
Offre de destination

Restauration, Produits du quotidien, Restauration, loisirs et
services de fagon occasionnels de qualité culture de fagon
occasionnelle Offre de destination occasionnelle

Les ménages de la CC Pays des Vans en Cév

entent Source : DonnéesINSEE 2020, traiterent AlD
91% du chiffre d'affaires des commer \

Source : Dannées INSEE 2020, traitement AID

Afin de pouvoir adapter |'offre a tous ces segments de clientéle et s'appuyer sur la clientéle
locale et de touristes habitués, il est donc nécessaire de conserver une diversité dans les
gammes de produits et d’adapter le type de commerces pour des activités ouvertes toute
I'année.

Une zone de chalandise étendue mais peu dense

Le centre-bourg des Vans rayonne sur une zone de chalandise importante. Cette zone
s'étend sur un rayon d’'une vingtaine de minutes aux alentours de la commune et représente
16 051 habitants en 2020, dont 2 653 habitants pour Les Vans (soit 16% de la zone de
chalandise).

L'importance de la zone de chalandise des Vans constitue donc un levier pour la présence
d'une offre commerciale a lI'année, le centre-bourg captant une part conséquente de sa
clientéle a I'extérieur de la commune.

Son rayonnement renforce également I'importance de la préservation d'une offre de
commerce et de services, nécessaire aux habitants du territoire de l'intercommunalité.
Périmétre de la zone de chalandise locale

D CC Pays des Vans en Cévennes

MONTSELGUES

SAINTE-MARGUERITE- LAFIGERE ROS'ERES
FAUGERES
MALARCE- SUR DA-THINES JOYEUSE
\1 LABLACHERE
LES SAlELLES SAINT- GENEST DE-BEAUZON

CHAMBONAS |
GRAVIERES LESASSIONS CHANDOLAS

Zone de chalandise du centre-bourg

BERRIAS-ET-CASTELJAU

SAINT-ANDRE-DE-CRUZIERES
SAINT-SAUVEUR-DE-CRUZIERES

Source : Entretiens réalisés en avril 2023 - Traitement AID
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La croissance démographique a I'échelle de cette zone de chalandise connait par ailleurs
une hausse remarquable de +4,8 % du nombre d'habitants entre 2013 et 2019. Cette
évolution montre |'attractivité du territoire, notamment liée a son cadre de vie et une
dynamique favorable en matiére de volume de clientéle pour le commerce local.

Les indicateurs socio-démographiques portant sur cette zone de chalandise témoignent
toutefois de quelques fragilités socio-démographiques, nuancant ainsi le potentiel de
développement commercial :

Le revenu moyen annuel par ménage est limité : 20 775 € contre 23 364 € a I'échelle du

département de I'Ardéche ce qui induit des niveaux de dépenses moyennes, notamment
non alimentaires, limitées ;

- La part de retraités est forte : 39 % a I'échelle de la zone de chalandise contre 34 % a
I'échelle du département de I'’Ardéche, entrainant des niveaux de consommation limités
pour certaines familles de produits et notamment les biens d'équipement.

Analyse des profils socio-démographiques des habitants de la zone de chalandise des Vans

Zone de chalandise des Vans

E’éﬁaﬂeme"' ?"e I'Ardéche 5 % des foyers ont emménagé il y a moins de 4 ans
Collectivité similaire

29% de personnes de

20 775 € de revenu moyen Iil
moins de 35 ans

23 364 €
22846 €

i 35%
28% familles o
avec enfants ® 39% de retraités
32% 34 %

35%

1 18051 ! +2,5%
1 __habitantsen ! 1%
2019

33%
2,1 pers/ménage I \ Une augmentation de la population
2,2 ﬁ /e 4.8% (entre 2013 et 2019)

19 % de CSP+
8% de résidence secondaire /\ p
15 %

10 % 14%
199% A

I: Indice d'attractivité

91% des foyers ont au moins 1 véhicule ' . de I'emploi: 166
20 % 83
20 % Taux de navetteurs : 33%

) 75 %
Source : Données INSEE 2020, traitement AID

Cette clientele locale est par ailleurs complétée par les apports occasionnels des touristes,
majoritairement présents d'avril a octobre. L'office de tourisme a ainsi recu en 2022 prés de
30 000 visiteurs, soit le double de la population de la zone de chalandise.

Une étude réalisée en 2016 permet de disposer d'une analyse de profil :

- Clientele majoritairement francaise ;

- Clientele fidele ;

- Durée de séjour d'une dizaine de jours;

- Dans les activités phares apparait notamment la fréquentation des marchés de plein air.

Cette clientele touristique apparait donc comme un complément important d'activité pour
le commerce local. Toutefois la pleine saison touristique reste courte, I'enjeu aujourd’hui
étant de la prolonger sur les ailes de saison.

Enfin, la zone de chalandise compte plus de 3 000 résidences secondaires dont 500 sont
situées aux Vans. Ces résidences secondaires sont occupées a de nombreuses reprises tout
au long de I'année et apportent donc un potentiel de clientele supplémentaire pour le
commerce local.
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Des dépenses annuelles de consommation contraintes

Les dépenses annuelles de consommation des ménages résidant dans la zone de
chalandise pour les biens de consommation courante sont estimées a 61 millions d'euros
par an, ce qui représente 11 862 € par ménage.

Cette proportion est plus faible que la moyenne nationale, inférieure d’environ 11%.

Une évasion élevée sur des produits peu distribués localement

L'évasion représente environ 50% des dépenses de consommation des ménages. Cette
évasion est élevée mais s'explique par une offre et un choix limités dans la plupart des
familles de produits non alimentaires.

Taux d’évasion par grande famille de produits

Cuture, losirs
mobilier, électro, déco
Equipement de la personne

M les Vans Reste de la CCPVC ®m Hors de la CCPVC

Source : Enquéte de consommation des ménages 2022 CCl Auvergne Rhéne Alpes- Traitement AID

Cette évasion est supérieure a la moyenne pour les moins de 35 ans et les ménages ayant
des ressources mensuelles supérieures a 4 000 €

Aubenas et Aleés sont les principales polarités commerciales fréquentées pour les achats
non alimentaires, et Chambonas et Joyeuse pour les achats alimentaires
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Destinations d'évasion par grande famille de produits

Destinations Alimentaire E‘I':r;?::::e R e ]!:rri:?r::g:
Les Vans 15%
Chambonas 31% 6% 2% 1% 1%

Ailleurssur la Cdc Pays
des Vans Cévennes

Vente en ligne 31%

CC du Bassin d'Aubenas 5% 19% 7% 6% 15%
CA Alés Agglomération 1% 21% 20% 10% 17%
CC du Pays Beaume-

Drobie 12% 1% 0% 15% 0%
Ailleurs 11% 8% 20% 13% 2%

Source : Enquéte de consommation des ménages 2022 CCl Auvergne Rhéne Alpes- Traitement AID

Le e-commerce, source d'évasion de consommation majeure

La vente en ligne représente 14% des achats totaux des ménages de la Communauté de
Communes, de maniére similaire a ce qui est constaté au niveau national (14,1% du
commerce de détail en 2021, 12,5% en 2022) :

Parts des achats consommés en ligne par secteurs de produits

35%

31%

29%

9%
2%
[
Alimentaire Equipement mobilier, Brico, jardin  Culture,
de la électro, loisirs
personne déco

Source : Enquéte de consommation des ménages 2022 CCl Auvergne Rhéne Alpes- Traitement AID
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Principaux produits achetés en ligne

TV HIFI Informatique _ 49%
Jeux Jouets [ 41%
Prét a Porter _ 36%
Electroménager ||| GGG 36%
Chaussures ||| G 33%

Source : Enquéte de consommation des ménages 2022 CCl Auvergne Rhéne Alpes- Traitement AID

A I'échelle des Vans, une forte évasion de produits alimentaires hors du centre-bourg

Le centre-bourg des Vans pése pour 35% du chiffre d'affaires total des commerces de
I'ensemble de la commune : 53% du chiffre d'affaires du secteur de I'équipement de la
personne, 48% du secteur culture/loisires, mais seulement 39% du secteur alimentaire
(poids de la zone commerciale de La Clairette) :

Part de marché du centre-ville par famille de produits

Culture, loisirs 48% 52%

Brico, jardin 10% 90%

mobilier, électro, déco 100%

Equipement de la personne 53% LYL
Alimentaire 39% 61%

B Centre-ville mReste de la commune

Source : Enquéte de consommation des ménages 2022 CCl Auvergne Rhéne Alpes- Traitement AID

5. Les nouveaux comportements d'achat
Une part croissante des dépenses contraintes dans le budget des ménages

Dans un contexte global de vieillissement de la population, de familles recomposées et
monoparentales, de pouvoir d'achat contraint avec I'augmentation des prix de |'énergie et
une inflation forte, I'arbitrage du budget des ménages s'effectue au détriment de la
consommation courante.
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Ainsi les dépenses contraintes (logement, santé, transport, ...) ont augmenté de 7 points
entre 2021 et 1991, passant de 39 a 46% du total du budget des ménages, tandis que les
dépenses courantes (produits alimentaires et non-alimentaires) ont baissé dans le méme
temps, elles, de 7 points également pour constituer 32% du budget.

Une baisse significative des dépenses de biens culturels et du textile

Les dépenses en recul portent sur des secteurs dans lesquels internet occupe une part
croissante : biens culturels et prét-a-porter/chaussures en téte :

Evolution des dépenses des ménages en France par famille de produits entre 2011 et 2021

Pret-a-porter / Bricolage-
chaussures jardinage

Biens culturels

Source : INSEE 2022 - Traitement AID
Un recul de I'hypermarché, au profit des circuits-courts et de la vente en ligne

La consommation des ménages se tourne davantage vers la proximité et la vente en ligne :
la part consommée en hypermarché perd 5 points en 10 ans (10 points en non-alimentaire
et 2 points en alimentaire), tandis que les circuits-courts de proximité progressent de 2
points et la vente en ligne de 7 points (13 points en non-alimentaire et 0,5 points en
alimentaire).

Evolution des circuits de distribution fréquentés par les Francais entre 2011 et 2021

‘wm oA &

EsgsE

Source : INSEE 2022 - Traitement AID

Des comportements d’'achat en mutation profonde

En 2024 on identifie cing tendances de consommation principales :
1. Le consommer MOINS

Le consommer RESPONSABLE

Le consommer MALIN

i

Le consommer SAIN

5. Le consommer A TOUT MOMENT
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Consommer

Consommer RESPONSABLE
MOINS

LE CLIENT

Consommer / en 2024 Consommer
MALIN NG SAIN

. Consommer
ATOUT MOMENT

€A

Source : Lab’AID - 2024
1. Le consommer MOINS
L'esprit de cette tendance, c'est de consommer au juste nécessaire, a 'essentiel.

Apres la période de consumérisme que I'on a connu au sortir des 30 glorieuses jusque dans
les années 90, on assiste aujourd’hui chez le client en 2024 & des phénomenes de
déconsommation pour certains produits.

Il s'agit d'un renoncement volontaire de la consommation de produits ou de services dits
« non-essentiels ».

Mieux consommer... OUIl, mais surtout, MOINS.

Ce renoncement volontaire a l'acte d'achat est motivé par les enjeux sociaux et
environnementaux - et il s'accentue d'autant plus face au contexte inflationniste que nous
connaissons (subi, sous la contrainte), face a la fois aux enjeux sociaux et environnementausx,
et aux enjeux économiques.

En termes de formats de distribution, le vrac est un format « gagnant » : il permet au client
de consommer au juste-nécessaire, a la juste quantité, ce qui permet notamment d'éviter le
gaspillage alimentaire.

De la méme maniére, afin de rationaliser la consommation, les dispositifs de location, voire
de prét ou de dons a la place d’acheter ou acheter en seconde-main sont des tendances en
augmentation.

A l'inverse, les formats perdants du consommer moins vont étre les formats de la grande
distribution, associés a une consommation classique, nés au sortir des 30 Glorieuses,
soutenue, avec un choix important (les hypermarchés, supermarchés, et grandes surfaces
spécialisées dans la vente de produits).
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E D’évolution des achats en volume sur N\ S Vs E) TEsiElEen

. . fin 2022 VS fin 2019
les produits de grande consommation
fin 2022 VS fin 2021

-5 articles

'5,6% articles vétements / chaussures
” . . i individus fin 2022 VS fi
dachats de produits frais traditionnels S n

) . 2019 soit-10% des achats
(notamment viandes et poissons)

Source : Analyse de la consommation 2022 - Kantar Worldpanel Source : Analyse de la consommation 2022 - Kantar Worldpanel
2023 2023

2. Le consommer RESPONSABLE

Consommer responsable, c’'est ajouter une dimension éthique et morale a |'acte d'achat.
Cette consommation responsable est motivée par la contribution a la lutte contre le
changement climatique ; et par la contribution au développement économique local (on
fait travailler les petits producteurs, commercants, ...).

Naturellement, les formats de distribution associés vont étre des formats alternatifs a ces
formats de grande consommation que sont les hypermarchés, supermarchés... plutot
qualifiés de « formats perdants du consommer responsable ».

Les formats de distribution gagnants du consommer responsable vont étre les formats
privilégiant les circuits-courts (vente directe, marchés et halles), le commerce indépendant
(faire travailler les commercgants / artisans de son quartier, dans un esprit également de
réduction des déplacements, avec un souci écologique) ; et le commerce éthique (seconde
main, boutique solidaire de type « Emmads », ...).

Coté outils numériques du « consommer responsable », des applications aident a choisir
les meilleurs produits en indiquant leur impact écologique et sociétal des produits, ou en
recensant les producteurs locaux par exemples.

Du bio au local ? De la prise de conscience a lI'action
% ) )
86% 76% 71%
' e
des consommateurs Sy +4pts VS 2021 des Francais affirment
déclarent faire davantage ‘@' des Francais se mobilisent  bien voir le lien entre
confiance & un produit %=~ enfaveur d'une leurs choix de
local qu'a un produit Bio - consommation consommation et
responsable I'avenir de la planete
Institut IRl - Octobre 2022 Baromeétre Greenflex - ADEME de la consommation responsable 2022

3. Le consommer MALIN

Consommer responsable, c'est maintenir un pouvoir d'achat dans un contexte
inflationniste.
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Sites et applications de vente
d‘articles de seconde main

Hypermarchés /
supermarchés / g

es

Bazars /
discounters
.

surfaces spécialisées

Concept proposant
des produits de S~
second i 'O'

du consommer

Vinted malin
leboncoin ' Sites et applications I
. permettant Boutique
d‘acheter des pe - solidaire
a invendus a prix rtive -
a réduits I "
LES OUTILS
du consommer o
l > LESFORMATS + Commerces indépendants
maiin . PERDANTS . Formats non-digitalisés

du consommer
malin

Sites et
applications de

Too Good To Go * Enseignes/ formats dont les

prix sont élevés

préts ou de dons
| d'objets

[ Jobuy

Source : Lab’AID - 2024

Le consommer responsable passe par la recherche systématique de petits prix : 77% des
arbitrages des consommateurs se font en faveur des produits moins chers sur les produits
de grande consommation et produits frais.

L'achat dans les discounters par ailleurs est de plus en plus plébiscité par les
consommateurs, y compris les plus aisés (81% des Francais dont les revenus dépassent les
60 000 € annuels effectuent des achats dans ces magasin) (source : Kantar Worldpanel,
2023).

La seconde-main : des motivations plus économiques qu’écologiques

B

Faire des ,\ "'
Acheter plus avec le économies C ‘J -
méme budget Donner une Eviter le
seconde vie gaspillage
44%

Source : Observatoire Novascope Seconde Main éditon 2021 réalisé par Enov sur 11 catégories de produits

4. Le consommer SAIN

Le consommateur est également attaché a la composition et au mode de production des
produits, ainsi qu'a leur qualité nutritionnelle le cas échéant :
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Artisanat |
alimentaire ||

Drive fermier I8

Indicateurs permettant
d‘évaluer la qualité
nutritionnelle des produits

Sites et applications
permettant d’évaluer la
qualité nutritionnelle /
composition des
produits

LES OUTILS
du consommer
sain

& Yuka

Source : Lab’AID - 2024

5. Consommer A TOUT MOMENT

Avoir le choix le plus large possible et accéder a |'offre

| Alimentaire Marché de plein air
spécialisé et halles

du consommer

Vet dece |

sain

> Commerce
indépendant

La Kuche qui dit Oui !

Baillargues

LESFORMATS  * Hypermarchés
PERDANTS * Supermarchés
au CONSOMMEN,  Grandes surfaces
sain N
spécialisées

24h/24 et 7 jours/7, se simplifier les

achats banalisés et du quotidien, acheter a c6té de chez soi, de son lieu de travail ou sur
son mobile : tels sont les demandes et modes de consommation en forte augmentation

chez le consommateur.

Cela renvoie a des enjeux de flexibilité et d'agilité des commerces pour répondre a ces
attentes (stratégie cross canal, horaires d'ouverture ou disponibilité de l|'offre hors

ouverture : casiers, distributeurs, click and collect, drive, ..

fondamental d'agilité du commerce.

L'equipement de la personne en téte des produits
achetés sur internet

Hygiene,
beaute

40%

A
N 1Y
Chaussures

41%

Mode,
habillement

56%

Source : Odoxa pour la FEVAD, Janvier 2023 - En % des e-acheteurs

Produits culturels
physiques et jeux / jouets

36%

.) : c'est le retour a un principe

Des achats simples et rapides sur
Smartphone

49%

des achats en ligne sont
réalisés sur Smartphone

Source : Médiamétrie - Observatoire des
usages Internet T4 2021
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Supérettes m>

Commerce

indépendant RS

: < Q Gare de Montpellier

distributeurs

: z ; LES FORMATS
Services de paiement Supports numériques
mobile par Smartphone PP e obilas q du consommer

a tout moment

"Pay ' | Supérettes \‘

| connectées |
A = o o
Ouin LB
LES OUTILS Technologies
du consommer facilitatrices de I'acte . hé
5 tout t d'achat LES FORMATS Hypermarchés
: OL.J momen PERDANTS . Sypermarchés
Applications de N g:;;nr;%':‘n::tr + Grandes surfaces spécialisées
livraisons de < > .

N Formats non-digitalisés
repas / courses

Source : Lab’AID - 2024
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6. Synthése et enjeux

Forces

Rayonnementdes Vans sur une zone de chalandise large
Nombreux générateurs de flux en centre-bourg
Armature commerciale forte du centre-bourg

Faible taux de vacance commerciale

Marché de plein air renommé et attractif

Forte capacité de stationnement a proximité du centre-bourg

Y ¥V ¥V ¥ ¥V VY VY

Parcours marchands clairs

Opportunités

» L'augmentation de la clientéle occasionnelle ayant un fort
pouvoir d'achat

» Un environnement urbain et touristique attractif
» Une qualité de I'immobilier commerciale perfectible

» Un potentiel pour la mise en place de nouvelles raisons de
venues en centre-bourg hors période touristique : programme
d’animation, valorisation de |la production locale...

Faiblesses

» Caractéristiques sociodémographigues fragiles de la population
de la zone de chalandise

Evasion de consommation des achats alimentaires vers les
grandes et moyennes surfaces

v

Y

Activité commerciale impactée par la saisonnalité

v

Peu d'immobilier commercial disponible pour I'accueil de
porteurs de projets

Commercialité limitée des cellules commerciales

v

Menaces

» Ecart grandissantentre les attentes des différents segments de
clientele

» Développement du e-commerce dans les comportements
d'achats

» Valeurs de I'immobilier commercial élevées

» Faiblesliens partenariaux entre les acteurs commerciaux, la
collectivité et les acteurs touristiques

Cette matrice d'analyse Forces/Faiblesses/Opportunités/Menaces renvoie donc vers 6

enjeux principaux pour conforter et désaisonnaliser |'offre marchande du centre-bourg

1. Diversifier I'offre commerciale en s’appuyant sur une réduction

de I'évasion

2. Conforter des linéaires actifs hors saison en hypercentre

. Rendre accessible le centre-bourg au quotidien et toute I'année

. Renforcer la dynamique collective entre les acteurs de la vitalité

3
4. Agir sur 'immobilier commercial du centre-bourg
5
6

. Récompenser le client régulier

Rapport final - janvier 2024
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STRATEGIE COMMERCIALE ET PLAN D'ACTIONS

1. Les principes de la stratégie

La démarche a permis d'identifier et de valider collectivement cing grands objectifs ou
orientations stratégiques, qui ont pour ambition de guider la commune dans ses choix en
matiére de développement et d'aménagement commercial de son centre-bourg.

Ces cinq objectifs clés tirés du diagnostic vont permettre de définirun périmeétre
commercial principal, avec des commerces ouverts a I'année, adaptés aux nouvelles
tendances de consommation, proposant différentes raisons de venue dans le centre-bourg
a l'année et un espace convivial et de rencontre pour les habitants :

Le plan d'actions répondra donc aux objectifs suivants :

1. Renforcer la vitalité du périmétre commercial hors saison touristique

2. Compléter I'offre commerciale a destination de la clientéle locale

3. Diversifier les raisons de fréquentation du centre-bourg

4. Faire du centre-bourg un lieu vivant a I'année

5. Répondre aux nouvelles tendances de consommation

De ces objectifs globaux sont issus un ensemble de fiches actions opérationnelles, qui
détaillent notamment les moyens associés pour permettre leur réalisation, relevant a la fois
de la maitrise de |'offre commerciale, de 'ouverture de nouvelles activités pour la clientéle
locale, du travail a effectuer sur les facteurs de commercialité ainsi que sur les modes

d'organisation de la relation entre les commercants et les autres acteurs du centre-bourg
ainsi que sur une meilleure utilisation des outils digitaux.

2. Les segments de clientéles cibles

Les Vans - Stratégie de confortement et de désaisonnalisation de |'offre marchande du centre bourg
Rapport final - janvier 2024 31



La stratégie définie vise a étendre la zone de chalandise de la commune sur sa frange Ouest
dont le maillage commercial est faible :

TEMARGUERI TEAA

CHMANDOLAS

SANT PAUL LS

Saisonnalité large : mois de mars a octobre

Source : Etude Sinopia, diagnostic et
élaboration stratégique de la commune des

Zone de chalandise actuelle
Extension de la zone de Vans
chalandise

La clientéle visée concerne d'abord les personnes présentes a l'année, habitants et actifs,
mais également les personnes de passage présentes sur les ailes de saisonnalité (résidents
secondaires mais aussi les retraités de plus en plus fréquents en automne) et qui bénéficient
d'un pouvoir d'achat Iégérement supérieur :

Quantification Ciilracterlstu‘ques socio- Apports potentiels aux Période
démographiques commerces du centre

Clientéle

localede la zc e

8 184 ménages Produits quotidiens,

actuelle

Clientéle
locale si
extensionde
la zc

Actifs des
Vans

Touristes
habitués dans
la zc

17 767 hab. (+ 1 267)
8 810 ménages (+626)

1 200 emplois dans la
commune des Vans

4 523 résidences

secondaires et logements

occasionnels

Capacité de dépenses
modérées

Forte part de retraités

Capacités de dépenses
modérées

Capacités de dépenses
importantes

Forte part de retraités
Clientele étrangere

3. Laredéfinition des périmétres marchands

occasionnels et
exceptionnels

Restauration du quotidien

Offre des marchés

Produits du quotidien,
restauration, services de
facon occasionnelle

Produits du quotidien,
occasionnels de qualité
Offre de destination
Offre des marchés

Toute
I'année

Toute

I'année

Saisonnalite
large
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L'objectif de la stratégie est de créer deux périmétres commerciaux structurés sur la
commune :

- Un périmétre ayant une vitalité forte toute I'année, dont le développement s’entend a long
terme : réduction de la fermeture de boutiques en hiver mais aussi amélioration de la
qualité des linéaires commerciaux, renforcement des espaces publics en tant que lieux de
vie pour les habitants, etc. Ce périmétre concerne les quatre places centrales (L. Ollier, H.
Thibon, du marché et de I'église) ainsi que les rues du Marché, Droite et Courte.

- Un périmétre plus large, actif en période estivale, incluant ce premier périmétre auquel
s'ajoutent les rues du Temple, du Quai, du Cancel et de la Porte de I'Oie :

Linéaire principal
Place centrale
Linéaire secondaire

o~ Cellule isolée

a Périmétre commercial actif a I'année ':

= PR . £ .
g Périmétre commercial en période estivale

4. Les axes d'intervention et les actions

De maniere plus opérationnelle, quatre axes d'intervention ont été identifiés pour répondre

aux objectifs, mieux capter ces segments de clientéles et faire émerger ces deux périmeétres
consolidés sont définis :

1. Agir sur I'immobilier commercial, qui constitue la marge de manceuvre la plus efficace
pour maitriser la destination des commerces souhaités en centre-bourg

2. Diversifier en désaisonnalisant I'offre marchande pour renforcer et développer |'offre
hors période estivale a destination de la clientéle locale

3. Redéfinir le périmétre commercial : identification du périmétre et amélioration de son
attractivité et de son fonctionnement

4

. Renforcer la dynamique collective et développer de nouveaux partenariats

Ces quatre axes se trouvent ensuite déclinés en 23 actions :

. d Les Vans - Stratégie de confortement et de désaisonnalisation de |'offre marchande du centre bourg
@OI : Rapport final - janvier 2024

33



yaid

AXE 4
Renforcerla
dynamique

collective
4 actions

AXE 1

Développer la
disponibilité et
la qualité de
I'immobilier
commercial

8 actions

Stratégie de
confortement et
de
désaisonnalisation
de I'activité
commerciale
23 actions

AXE 3
Créerun
périmétre
commercial
attractif toute
I'année

5 actions

AXE 2
Conforter I'offre &
destination de la
clientéle
réguliére

6 actions

Axe 1. Développer la disponibilité et la qualité de I'immobilier commercial

. Surveiller les
8 actions mutations

- Diversifier|'offre

1. Mise en place d'un
périmétre de
sauvegarde

- Accueillirdes
porteurs de )
projet Développer

I
- Sélectionnerles I'offre

porteurs de

. Création d'immobilier
commercial saisonnier
sur la place L. Ollier

3. Acquisition de
I'hétel du Vivarais
etde l'auberge
Notre Dame

projets

Moderniser
et animer les
linéaires

. Habillages saisonniers
des vitrines des locaux
loués a I'année mais
inoccupés I'hiver

5. Mise en place
d'un guide des
devantures,
enseignes et
terrasses

6. Ajout de la modernisation

de I'immobilier
commercial dans les
dépenses éligibles du
fond d'aide aux
entreprises de la CC PVC

Faciliter la

prise de bail

. Accompagnementdes
locataires non
occupants durant la
saison basse a la mise
en place de sous
locations

8. Prise de bail par
la commune de 2
a 3 locaux
stratégiques

Axe 2. Conforter I'offre a destination de la clientéle réguliére

_ebvactiensigie de confo R Faciliter

PEgH prélerroie 2024
alimentaire et de

I'installation de

commerces

proactive de

sa¥iolvlide loffee uvaechan .e'm{ cresahodrane
d'une démarche

boutique test
dans I'immobilier
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Axe 3. Créer un périmétre commercial attractif toute I'année

5 actions

- Renforcer I'attractivité du
périmétre commercial

Réduire le 15. Création d'arréts
tembs de minutes aux abords des
P commerces ayant des

stationnement durées d'achats courts
- Adapter e

fonctionnement du
stationnementala

saisonnalité

- Perfectionner la qualité de : 17.Inscription au PLU de
I'immobilier commercial Retravailler les linéaires commerciaux

parcours formant un parcours
marchands marchand restreint et
actif toute l'année

18. Mise en place d'un plan de
- Renforcer I'attractivité signalétique modernisé

des espaces publics

Diversifier les 19. Mise en place d'un 20. Création de terrasses dans

usages des mobilier d'assise et de le cadre du projet de

espaces publics loisirs sur la place H. requalification de la place H.
Thibon Thibon

Axe 4. Renforcer la dynamique collective
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21.Mise en place d'un
petit déjeuner mensuel
des acteurs
économiques du
centre-bourg

4 actions

Créer des

- Renforcerles

partenariats 0pportunités

) _ d'échanges
- Créer des motifs de
fréquentation culturels et

de loisirs hors période
touristique

22.Mise en place d'un
programme
d’animations des Vans
aux Quatre Saisons

basé sur le terroir

Animer le
centre-bourg
toute I'année

- Valoriser |la production
alimentaire locale

- Adapter les pratiques
commerciales aux

Gaid

comportements d'achats

de la clientéle

- Fidéliser et récompenser
la clientéle réguliére

Développer

I'utilisation du
numeérique

individuelle

5. Temporalité des actions proposées

23. Accompagnement a la
structuration de la
stratégie numérique

clientéle

24. Mise en place d'un
outil numérique de
fidélisation de la

La mise en ceuvre des 23 actions et outils, détaillés dans la troisieme partie sous la forme
de fiches, s'établit sur un pas de temps qui va de I'immédiateté au long terme (5 ans et

plus):

Axe 1.
Développer la
disponibilité etla
qualité de
I'immobilier
commercial

IMMEDIAT

A lissue de I'étude

1. Mise en place d'un périmétre de sauvegarde

4. Habillages saisonniers des vitrines des locaux lougs

a I'année mais inoccupés |"hiver

6. Ajout de la modernisation de I'immabilier
commercial dans les dépenses éligibles du fond
d'aides aux entreprises de la CdC PVC

7. Accompagnements des locataires non occupants
durant la saison basse & la mise en place de sous
locations

COURT TERME
Na&N+3

2. Création d'immobilier commercial saisonnier sur
Iz place Ollier

3. Acquisition de I'nétel duVivarais etde lI'auberge
Notre-Dame

MOYEN TERME
N+3a N+5

5.Mise en place d'un guide des
devantures, enseignes et terrasses

8. Prise a bail parla commune de 2
4 3 locaux stratégiques

LONG TERME
N+5et plus

®
Axe 2. Conforter 11. Installation d'une activité de snacking surla LO' Clr'gatlon d;yne l;.\louthuetest 14. Accompagnement a
I'offrea d d h a place Ollier en automne et au printemps ans limmaobilierville I'ouverture d’une nouvelle
9. Mise en ceuvre d'une démarche proactive de — e épicerie alimentaire
destinatiendela prospection de porteurs de projetouverts & I'année ! 2 Qrgamsghun de marchés thematiques hors 13 N!ISE en place de sous- Eo osantdes gammes
clientale période estivale locations pour la Ferme des Rayols propo €s g
cqulic L ® © ® et Aux Ateliers Pluriels dans de prixmodérés
reguliere I'immobilier ville
16. Inscription au PLU de linéaires commerciaux
farmant un parcours marchand restreint etactif o
Axe 3. Créer un toute I'année 19. Création de terrasses

Périmétre . - . 17.Mise en place d'un plande signalétique dansle Fadre duprojetde

N 15. Création d'arréts minutes aux abords des modemiss requalification dela place

commercial commerces ayant des temps d'achats courts ) . . T Thibon
attractiftoute 18. Mise en place d'un mobilier commercial d*assise
. - [ ® etde loisirs surla place Thibon
I'année °
20. Mise en place d'un petit déjeuner mensuel des 21.Mise en place d'un programme d'animations . . i
Axe 4. Renforcer la acteurs économiques du centre-bourg des Vans des Quatre Saisons basé surle terroir 23. Mise enc’ijlafcs C: un OUUCI‘ |
i numérique de fidélisation de |a
dynamique [ 9 22. Accompagnement & la structuration de la a

collective

stratégie numérique individuelle

clientéle
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DECLINAISON PAR «FICHES OUTILS/ACTIONS »
POUR UNE MISE EN CEUVRE OPERATIONNELLE
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AXE 1 : AGIR SUR L'IMMOBILIER COMMERCIAL DU CENTRE-BOURG
Fiche action n°1 : MISE EN PLACE D'UN PERIMETRE DE SAUVEGARDE

@, Objectifs

v Connattre les valeurs du marché de lI'immobilier commercial

v' Maitriser la destination de locaux stratégiques du centre-bourg

¥ Mode opératoire

* Elaboration du périmetre de préemption commercial

* Activation du périmétre de sauvegarde dans le cadre de I'Opération de
Revitalisation de Territoire (procédure simplifiée)

* Validation et délibération en conseil municipal
* Mise en place d’'une veille des biens concernés dans le périmetre

* Préemption des baux commerciaux stratégiques

©
Portage de I'action

Maitrise d'ouvrage : Commune des Vans

Mise en ceuvre : Commune des Vans

Moyens humains
Entre 13 et 20 Déclaration d'Intention d’Aliéner par an a prévoir

Temps homme : %2 journée par traitement de DIA soit 7 a 10 jours de travail par an

D coat
Dépense de fonctionnement : temps agent
Temporalité

Immédiat

En continu
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AXE 1 : AGIR SUR L'IMMOBILIER COMMERCIAL DU CENTRE-BOURG
Fiche action n°2 : CREATION D'IMMOBILIER COMMERCIAL SAISONNIER SUR

LA PLACE OLLIER
@ Objectifs

v Produire de I'immobilier commercial

v' Développer de nouveaux usages de convivialité sur les places centrales

. Mode opératoire

« Création d'un groupe de travail associant la commune, le bureau de I'office du
tourisme des Vans en Cévennes, les associations culturelles, les commergants, les
habitants

+ Identification du type d'immobilier recherché

* Elaboration d'un cahier des charges pour la création de I'équipement et 'occupation
du domaine public

* Lancement d'un appel a projet et sélection d'un candidat

* Accompagnement a l'installation de I'équipement

®
Portage de I'action

Maitrise d'ouvrage : Commune des Vans

Mise en ceuvre : Commune des Vans / Prestataire privé

Moyens humains
En cas de l'installation de I'équipement par la ville

Temps homme : 1 a 3 jours par mois le temps du projet

D coat
Dépense de fonctionnement : temps agent

Dépense d'investissement : 3 a 15 000 € HT

Temporalité
Court-terme
En continu

Exemple
i
Exemple de kiosque temporaire congu par les

Ateliers Blam
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AXE 1 : AGIR SUR L'IMMOBILIER COMMERCIAL DU CENTRE-BOURG

Fiche action n°3 : ACQUISITION DES MURS DE L'HOTEL DU VIVARAIS ET DE
L’AUBERGE NOTRE-DAME

©] Objectif

v' Dégager de I'immobilier commercial en centre-bourg pour l'accueil de nouveaux
porteurs de projet

5% Mode opératoire

* Maintien des dialogues avec les propriétaires des locaux

« Choix du portage foncier pour l'acquisition et la réhabilitation de I'hotel du Vivarais
et I'auberge Notre-Dame

« Définition des usages a donner aux rez-de-chaussée et aux étages des locaux
1 - Intégration des locaux dans le projet de fonciére de redynamisation en cours

- Demande de modification du périmétre ciblé d'intervention de la fonciere de I'étude
pré-opérationnelle en cours, pour intégrer la Communauté de Communes des Vans
en Cévennes

Intégration de I'hétel du Vivarais et de I'auberge Notre-Dame dans les actifs ciblés
pour la fonciere durant I'étude pré-opérationnelle

- Suivi de lI'étude de création de la fonciére de revitalisation

2 - Sollicitation de la Banque des Territoires pour la mise en place d'un portage et
d'une opération de réhabilitation de ces locaux

@)

Portage de I'action
Maitrise d'ouvrage : - a définir selon les modalités de portage
Mise en ceuvre : Commune des Vans / CC Pays des Vans en Cévennes

Partenaires : Banque des Territoires

Moyens humains
Temps homme : a définir selon les modalités de portage
9 Coit

Codts variables selon les modalités de portage

Temporalité

Moyen et long-termes
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AXE 1 : AGIR SUR L'MMOBILIER COMMERCIAL DU CENTRE-BOURG

Fiche action n°4: HABILLAGES SAISONNIERS DES VITRINES DES LOCAUX
LOUES A L'ANNEE MAIS INOCCUPES L'HIVER

@, Objectifs

v" Animer les vitrines fermées hors période touristique

v Conforter la vie artistique et culturelle locale

i Mode opératoire
* Identification des locaux, commercants et propriétaires concernés

* Présentation de la démarche, concertation avec les propriétaires et
conventionnement

* Elaboration d'un cahier des charges pour I'habillage des vitrines vacantes

* Réalisation d'un appel a projet aupres des artistes locaux et associations culturelles
pour la mise en valeur des vitrines

@)
Portage de I'action

Maitrise d’ouvrage : Commune des Vans

Mise en ceuvre : Commune des Vans /Acteurs culturels et artistes locaux

Moyens humains

Temps homme : 3 a 4 jours

é Cout

Codts variables selon le nombre de vitrines

Dépense d'investissement : en moyenne 2 a 3 000 € HT par vitrine

Temporalité

Immédiat

v | 3
"8 CONCOURS STREET ART : ARTISTES,

Exemple v
| | REVEILLEZ NOS VITRINES!

Concours de street art sur les vitrines
vacantes de Bagnéres-de-Bigorre (65)

Source : ville de Bagnéres-de-Bigorre
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AXE 1 : AGIR SUR L'MMOBILIER COMMERCIAL DU CENTRE-BOURG

Fiche action n°5 : MISE EN PLACE D'UN GUIDE DES DEVANTURES,
ENSEIGNES ET TERRASSES
@’ Objectifs

v Perfectionner la qualité de I'immobilier commercial
v Créer des linéaires commerciaux attractifs hors période estivale

v Affirmer l'identité de la commune au travers des devantures commerciales

i Mode opératoire
* I|dentification du périmetre pertinent pour l'application du guide

» Organisation d'ateliers de concertation auprés des commergants et artisans pour
expliquer les objectifs du guide et fixer des réegles communes

» Sélection d'un prestataire pour :

- Laréalisation d’un diagnostic de I'état de I'immobilier commercial (état des lieux et
appréciation des enseignes, des batis, des devantures, des matériaux utilisés...)

- Larédaction du guide

« Définition du degré de coercition du guide (envisager d'annexer le guide au PLU de
la commune pour rendre le document opposable)

®)
Portage de I'action

Maitrise d’ouvrage : Commune des Vans

Mise en ceuvre : Prestataire externe

®
P X2
“™ Moyens humains

Temps homme : 1 a 2 jours par mois le temps de la réalisation du guide

é Coit

Dépense d'investissement : étude 15 000 € HT

Temporalité
Moyen-terme
Exemple

Charte des devantures commerciales de
Questambert (Morbihan, 56)

Questembert

Les Vans - Stratégie de confortement et de désaisonnalisation de |'offre marchande du centre bourg
Rapport final - janvier 2024 42



(Said

AXE 1 : AGIR SUR L'IMMOBILIER COMMERCIAL DU CENTRE-BOURG

Fiche actionn°6: INTEGRATION DE LA MODERNISATION DE
L'IMMOBILIER COMMERCIAL DANS LES DEPENSES
ELIGIBLES DU FONDS D'AIDE AUX ENTREPRISES DE LA
COMMUNAUTE DE COMMUNES

@, Objectif

v" Encourager les investissements sur la modernisation de I'immobilier commercial

¥ Mode opératoire

* Modification du reglement du dispositif d'aides aux entreprises de la Communauté
de Communes pour intégrer dans les dépenses éligibles, les investissements de
modernisation de I'immobilier commercial conformes au guide (cf. action 5)

*  Communication aupreés des propriétaires et professionnels sur la possibilité
d'obtenir des aides pour la modernisation de I'immobilier commercial

* Accompagnement des propriétaires et professionnels dans le montage des dossiers
et dans les travaux d'investissement

*+ Mise en lien des propriétaires et professionnels avec les acteurs locaux de
I'architecture : CAUE de I'Ardéche, services des collectivités, ...

®
Portage de I'action

Maitrise d’ouvrage : CC Pays des Vans en Cévennes

Mise en ceuvre : commune des Vans / CC Pays des Vans en Cévennes

Moyens humains

Temps homme : 1 a2 jours par mois (communication et accompagnement des propriétaires
et professionnels)

& coit

Dépense de fonctionnement : temps agents

Temporalité
Immédiat

En continu

v
Exemple
Le dispositif « Aide aux travaux d'investissement » de Grenoble Alpes Métropole :

Mise en place d'une subvention de 30% a 50% du montant total des travaux, pour des
travaux compris entre 1 500 € HT et 33 300 € HT pour la modernisation des locaux.
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AXE 1 : AGIR SUR L'MMOBILIER COMMERCIAL DU CENTRE-BOURG

Fiche action n°7 : ACCOMPAGNEMENT DES LOCATAIRES NON OCCUPANTS
DURANT LA SAISON BASSE A LA MISE EN PLACE DE SOUS-
LOCATIONS

@ Objectifs

v' Conforter la vitalité du périmétre commercial hors période touristique

v' Compléter |'offre a destination de la clientele locale

i Mode opératoire
+ Identification des boutiques fermées hors période touristique

* Négociations avec les propriétaires et commergants/ artisans pour la mise en place
de sous-locations dans leurs locaux dans le cadre de baux précaires

* Recherche proactive de porteurs de projets commerciaux saisonniers : sollicitation
de la Communauté de Communes, des chambres consulaires

* Mise en lien des porteurs de projets et des professionnels

@)
Portage de I'action

Maitrise d'ouvrage : Commune des Vans

Mise en ceuvre : Commune des Vans / Professionnels

®

00
“&" Moyens humains

Temps homme : 2 a 3 jours par mois

é Coit

Dépense de fonctionnement : temps agents

Temporalité
Immédiat

En continu

v

Exemple

La boutique éphémeére Quartier d'Hiver de Chalon-sur-Saéne
ouverte durant les mois de novembre et décembre - Exposition
temporaire de 15 artisans créateurs.

Source : article le JSL « La boutique éphémeére
Quartiers d’hiver est de retour », novembre 2021
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(Said

AXE 1 : AGIR SUR L'IMMOBILIER COMMERCIAL DU CENTRE-BOURG

Fiche action n°8 : PRISE DE BAIL PAR LA COMMUNE DE 2 A 3 LOCAUX

STRATEGIQUES

@ Objectif

v Concentrer les activités a forte valeur d’animation et ouvertes a I'année en coeur

de bourg

¥ Mode opératoire

* Veille sur les ventes de baux commerciaux (cf. action 1 pour la mise en place d'un

périmétre de sauvegarde du commerce et de |'artisanat)

« Dialogue en amont avec la Ferme des Rayols et Les Ateliers Pluriels pour identifier

leurs besoins

* Prise de baux commerciaux stratégiques respectant les conditions suivantes :

- Une surface importante du local commercial,
- Une localisation sur un linéaire commercial principal en hypercentre,

- La mise en place d'un bail commercial toutes activités par le propriétaire des murs.
* FEtude architecturale et technique pour I'aménagement des locaux ciblés et

accompagnement dans la réalisation des travaux

* Accompagnement a l'installation des activités

* Rétrocession des baux commerciaux aux activités ayant réussi leur implantation

commerciale
0
Portage de I'action

Maitrise d’ouvrage : Commune des Vans

Mise en ceuvre : Commune des Vans

Moyens humains

Temps homme : 3 a 5 jours par prise a bail (traitement de la DIA, suivi du montage financier
et juridique, préparation de la délibération en cas de préemption, lancement des appels a

projet, sélection des candidats et organisation des visites des locaux)

& coit

Dépense de fonctionnement : temps agent
Dépense d'investissement : co(ts variables selon les locaux identifiés

»

Temporalité

om
fdtise

Moyen-terme

Exemples
¥
Préemption d'un local commercial par la ville d'Oullins (69) et sous-|

« Comptoir du Petit bourg ».
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AXE 2 : CONFORTER L'OFFRE A DESTINATION DE LA CLIENTELE REGULIERE

Fiche action n°9 : MISE EN CEUVRE D'UNE DEMARCHE PROACTIVE DE
PROSPECTION DE PORTEURS DE PROJET OUVERTS A
L’ANNEE

@ Objectif

v Attirer des porteurs de projet d'activités ouvertes a I'année

i Mode opératoire
* Créer un document de communication valorisant les atouts des Vans

» Réalisation d'un travail de prospection actif : profil de développeur, connaissance de
I'immobilier d'activité

* Identification des événements nationaux ou des mises en réseaux stratégiques :
adhésion au réseau Centre-ville en Mouvement, participation a des salons (Forum
Franchise, Franchise Expo Paris, Salon des Entrepreneurs, MAPIC? ...) pour
rechercher des porteurs de projets

* Formation des acteurs locaux pour les rendre ambassadeurs de la commercialisation
* En paralléle : mise en ceuvre de prospection directe basée sur :
- Des appels a projets ?
- Une collaboration avec les chambres consulaires et organismes locaux de création
d’entreprise,

- La recherche directe de porteurs de projets.
)
Portage de I’action

Maitrise d'ouvrage : Commune des Vans

Mise en ceuvre : Commune des Vans / Prestataire externe (réalisation du document de
communication)

Partenaires : CCl Ardéche / CC Pays des Vans en Cévennes
®

000
L AN o
“~ Moyens humains

Temps homme : 6 a 12 jours par an

é Cout

Document de communication, conception et impression : 2 500 € HT par an
Temps agent

Participation salons (1 500 € HT par an)

Temporalité
Immédiat
MOULINS, VOTRE FUTURE
i IMPLANTATION GAGNANTE
Exemples s

e Mosine
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(Said

AXE 2 : CONFORTER L'OFFRE A DESTINATION DE LA CLIENTELE REGULIERE
Fiche action n°10 : CREATION D'UNE BOUTIQUE TEST DANS L'IMMOBILIER

@/ Objectifs
v

@)

DE LA VILLE

Faciliter les installations des porteurs de projet commerciaux et artisanaux a
destination de la clientéle locale

Permettre aux porteurs de projet de tester leur activité

Favoriser la réussite des implantations commerciales

Mode opératoire

Contraction d’'un bail commercial situé dans un emplacement stratégique
Préparation du projet de la boutique test incluant :

- L'identification du type de porteurs de projet recherchés,

- La rédaction du reglement d'occupation,

- Des conditions locatives adaptées et progressives, dans le cadre d’un bail précaire.

Réalisation d'une étude architecturale pour I'aménagement de la boutique et les
travaux d'aménagement

Lancement d'un appel a projet pour identifier les commercants et artisans intéressés
Sélection des candidats

Définition d'une charte graphique de la boutique (a appliquer dans les documents de
communication, les enseignes...)

Communication sur I'ouverture de la boutique test

Portage de I'action

Maitrise d'ouvrage : Commune des Vans

Mise en ceuvre : Commune des Vans

Moyens humains

Temps homme : une quinzaine de jours. Suivi : 1 a 2 jours par mois

3

Coit

Dépenses de fonctionnement : temps agent

Dépense d'investissement : colts variables selon le local identifié

Temporalité

Moyen-terme

En continu
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AXE 2 : CONFORTER L'OFFRE A DESTINATION DE LA CLIENTELE REGULIERE

Fiche action n°11 : INSTALLATION D'UNE ACTIVITE DE SNACKING SUR LA
PLACE OLLIER EN AUTOMNE ET AU PRINTEMPS
@ Objectifs

v' Compléter I'offre de restauration en saisonnalité large

v' Développer de nouveaux usages de convivialité sur les places centrales

: Mode opératoire

+ Définition en amont des modalités d'occupation de I'équipement
* Elaboration d'une convention d'exploitation de I'équipement contenant :
- Les objectifs d'exploitation (objet de la convention),
- La durée d'exploitation (périodes et horaires d'ouverture),
- Les équipements mis a disposition (matériel, assises, etc.),
- Les dispositions financiéres (tarification, redevance, taxes),
- Les modalités de remise du dossier.

* Engagement d'une démarche pro-active de porteurs de projet pour I'ouverture d'une
nouvelle activité commerciale alimentaire ayant des gammes de prix modérés

* Lancementd'un appel a projet ciblé/Prospection directe/ Relais par les collectivités et
les chambres consulaires/Communication sur les plateformes spécialisées

* |dentification de porteurs de projet
* Accompagnement a l'installation de I'activité

* Action de communication / Organisation d'un événement flash le premier jour
d'ouverture

®
Portage de I'action

Maitrise d’ouvrage : Commune des Vans

Mise en ceuvre : Commune des Vans

Moyens humains

Temps homme : 2 a 5 jours (rédaction de la convention, recherche de porteurs de projet,
accompagnement a l'installation de I'occupant, ...)

) coat
Dépenses de fonctionnement : temps agent

Temporalité

Court-terme

\F.p
¢ Exemple Créperie ambulante de Crest (26) ouverte de mai a octobre et pour les

fétes de Noél : format Guinguette et programmation musicale
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(Said

AXE 2 : CONFORTER L'OFFRE A DESTINATION DE LA CLIENTELE REGULIERE

Fiche action n°12 : ORGANISATION DE MARCHES THEMATIQUES HORS
PERIODE ESTIVALE
©’ Objectifs
v

Animer le centre-bourg toute I'année
v" Valoriser la production locale

v' Etendre I'animation des marchés spécialisés (marchés des Vanniers) hors période
estivale

% Mode opératoire

* Organisation d'une réunion de travail des élus, services techniques et de
I'association de commergants AEVA ayant pour sujet :
- Lesthemes ciblés des marchés thématiques,
- Ladate, I'horaire et 'emplacement.

* Recherche des commercants du centre et non sédentaires, producteurs et artisans :
- Prospection directe aupres de commercants,

- Communication par différents canaux : sites des collectivités et des chambres
consulaires (CCl, CMA, chambre d'agriculture), presse locale, « bouche a oreille ».

* Mise en ceuvre de droits des places minorés

* Lancement d'une campagne de communication sur les marchés thématiques
@)
Portage de I'action

Maitrise d'ouvrage : Commune des Vans

Mise en ceuvre : Commune des Vans

Moyens humains

Temps homme : 3 a 5 jours par marchés organisés

e Coat
Dépenses de fonctionnement : temps agent
Dépense d'investissement : colts variables selon les événements
Temporalité
Court-terme

En continu

- i
L Exemple

Marché de printemps

Les marchés du NEST a Thionville (57)

« Les marchés du NEST, c’est l'occasion de rencontrer des producteurs locaux et des
spectacles d'ici et d'ailleurs, de méler culture et agriculture. Prenez date et laissez-vous
surprendre !'»
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(Said

AXE 2 : CONFORTER L'OFFRE A DESTINATION DE LA CLIENTELE REGULIERE

Fiche action n°13 : MISE EN PLACE DE SOUS-LOCATIONS POUR LA FERME
DES RAYOLS ET LES ATELIERS PLURIELS DANS
L'IMMOBILIER DE LA VILLE

@ Objectifs

v Permettre I'installation de commerces ouverts a I'année 3 destination de la clientéle
locale

v' Concentrer les locomotives alimentaires en centre-bourg

i Mode opératoire
* Prise a bail de deux locaux commerciaux en hypercentre (cf. action 8)

* Prise de contact en amont avec les gérants de la Ferme des Rayols et des Ateliers
Pluriels pour identifier leurs besoins et proposer un déménagement dans le centre-
bourg

* Adaptation des locaux aux besoins des activités : si des travaux sont nécessaires a la
réhabilitation du local, engager une étude de faisabilité comprenant l'aspect
architectural et financier du projet

* Accompagnement a l'installation des activités

* Rétrocession des baux commerciaux en cas d'implantation commerciale réussie

©
Portage de I'action

Maitrise d’ouvrage : Commune des Vans

Mise en ceuvre : Commune des Vans

Moyens humains

Temps homme : 1 a 3 jours par sous-location (organisation des visites des locaux,
accompagnement au transfert d'activité, ...)

D coat
Dépenses de fonctionnement : temps agent

Dépense d'investissement : co(ts variables selon les locaux identifiés

Temporalité Sl |
! Les 'appéis a projet

Moyen-terme

v
Exemples

Appel a candidature pour la sous location d'un local

commercial dans le centre de Sartrouville (78).
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AXE 2 : CONFORTER L'OFFRE A DESTINATION DE LA CLIENTELE REGULIERE

Fiche action n°14 : ACCOMPAGNEMENT A L'OUVERTURE D'UNE NOUVELLE
EPICERIE ALIMENTAIRE PROPOSANT DES GAMMES DE
PRIX MODERES

@ Objectif

v" Réduire |'évasion de consommation alimentaire hors du centre-bourg

¥ Mode opératoire

* Préemption du bail commercial d'un local stratégique
« Définition en amont des modalités d'occupation du futur local (location/ vente)

* Adaptation du local aux besoins de l'activité : si des travaux sont nécessaires a la
réhabilitation du local, engager une étude de faisabilité comprenant l'aspect
architectural et financier du projet

*  Engagement d'une démarche pro-active de porteurs de projet pour l'ouverture
d'une nouvelle activité commerciale alimentaire ayant des gammes de prix modérés

- Lancement d'un appel a projet ciblé/Prospection directe/ Relais par les collectivités
et les chambres consulaires/Communication sur les plateformes spécialisées

* I|dentification de porteurs de projet

* Accompagnement a l'installation de I'activité

®
Portage de I'action

Maitrise d’ouvrage : Commune des Vans

Mise en ceuvre : Commune des Vans

Moyens humains

Temps homme : 1 a2 jours par mois le temps de la recherche et de l'installation de I'épicerie

9 Coit
Dépenses de fonctionnement : temps agent

Dépense d'investissement : co(ts variables selon le local identifié

Temporalité
Long-terme

v

Exemple

Préemption du magasin Vival sur la commune de Saint-Galmier (42) pour assurer le
maintien d'une activité alimentaire de proximité.
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AXE 3 : CREER UN PERIMETRE COMMERCIAL ATTRACTIF TOUTE L'ANNEE

Fiche action n°15 : CREATION D’ARRETS MINUTE AUX ABORDS DES
COMMERCES AYANT DES DUREES D’ACHATS COURTES
@ Objectif

v Permettre aux habitants de la zone de chalandise d'accéder aux commerces de
proximité durant la saisonnalité touristique

5% Mode opératoire

+ Identification des activités commerciales de proximité nécessitant un temps d'achats
de trés courte durée a proximité des places centrales

+ Dialogue avec les commercants ciblés pour la mise en place d'arrét minute a
proximité

* Arrété du maire

+ Choix de la signalétique de l'arrét minute :
1. Mise en place des marquages au sol et installation de panneaux de signalétique

Mise en place de contréle de police municipale pour veiller au respect des arréts
minutes

2. Installation de bornes numériques :

Elaboration d'un cahier des charges et sélection d'un prestataire
0
Portage de I'action

Maitrise d'ouvrage : Commune des Vans

Mise en ceuvre : Commune des Vans

Moyens humains

Temps homme : 1 jour par mois le temps de la création des arréts minute
) coat
Dépenses de fonctionnement : temps agent

Dépense d'investissement : colts variables selon le type d'arrét minute choisi

septembre,

B orne num é ri q ue: 6 OOO € HT |l un Ité " Uné borne arrét minute numériqure dans le centre-ville

Temporalité

Immédiat

v
Exemple

Installation d'une borne d'arrét minute numérique dans le centre-ville dé¢

(38).
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Said

AXE 3 : CREER UN PERIMETRE COMMERCIAL ATTRACTIF TOUTE L’ANNEE

Fiche action n°16 : INSCRIPTION AU PLU DE LINEAIRES COMMERCIAUX
FORMANT UN PARCOURS MARCHAND RESTREINT ET
ACTIF TOUTE L'ANNEE

@ Objectif

v' Créer des linéaires commerciaux actifs toute I'année

i Mode opératoire

* Identifier les linéaires commerciaux principaux, ayant vocation a étre actifs toute I'année
et les linéaires secondaires (cf. stratégie : la redéfinition des périmetres commerciaux)

* Production de la modification du PLU pour la mise en place de linéaires commerciaux
interdisant les changements de destination des cellules commerciales dans les linéaires
principaux

* Mise en ceuvre de la modification du PLU

@)
Portage de I'action

Maitrise d’ouvrage : Commune des Vans

Mise en ceuvre : Commune des Vans

®
o0
“@=" Moyens humains

Temps homme : 1 a 3 jours le temps de la modification du PLU

é Cout

Dépenses de fonctionnement : temps agent

Dépense d'investissement : étude 9 000 € HT

Temporalité

Court-terme

v

Exemple

Alignements simples inscrits dans le PLU de la commune
de Dagneux (01).

Sur les alignements identifiés par des pointillés bleus,
le changement de destination des locaux & usage de
commerces et activités de services vers une autre voc ation est
interdit.

Source : Plan de zonage du PLU de Dagneux \gﬁe S0

Les Vans - Stratégie de confortement et de désaisonnalisation de |'offre marchande du centre bourg
Rapport final - janvier 2024 53



(Said

AXE 3 : CREER UN PERIMETRE COMMERCIAL ATTRACTIF TOUTE L'ANNEE
Fiche action n°17 : MISE EN PLACE D'UN PLAN DE SIGNALETIQUE MODERNISE

—/ Objectifs
v Créer des parcours marchands simples et visibles
v' Connecter les commerces aux parkings et aux générateurs de flux environnants

v Informer et guider les usagers du centre-bourg de maniére ludique

% Mode opératoire

* Creation d'un groupe de travail réunissant les acteurs économiques et touristiques
sur la mise en place du plan de signalétique visant :

A I'échelle du centre-bourg & :
- Marquer les entrées du périmetre commercial principal,
- Indiquer les distances a pied,
- Connecter les principaux lieux de vie de la commune,
- Valoriser le patrimoine bati dans le parcours marchand.
* Choix du type de marquage entre les différentes possibilités existantes :
- La mise en place de clous originaux,

- La mise en place de QR Codes dans le centre-bourg pouvant avoir plusieurs
fonctions (téléchargement d'un plan de la commune, mise en place de systeme de
fidélité, ...),

* Installation de la nouvelle signalétique.

@)
Portage de I'action

Maitrise d’ouvrage : Commune des Vans

Mise en ceuvre : Commune des Vans

Moyens humains

Temps homme : 1 a 2 jours par mois le temps de la réalisation du plan de signalétique
(élaboration du guide, concertation avec les commergants, suivi de la mise en ceuvre des
préconisations, ...)

) Coit
Dépenses de fonctionnement : temps agent

Dépense d'investissement : colts variables selon les types de signalétique choisis

Temporalité

Court-terme
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v

Exemples

Indication des parkings sur la commune de Verdun (55), signalétiques du centre-ville et des
commerces sur la commune de Lambesc (13), clou de marquage d'un parcours du centre-ville de
Saint-Malo (35).

P

Verdun

50 places

4

Bienvenue

Centre-ville
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(Said

AXE 3 : CREER UN PERIMETRE COMMERCIAL ATTRACTIF TOUTE L'ANNEE

Fiche action n°18 : MISE EN PLACE D'UN MOBILIER D’ASSISE ET DE LOISIRS
SUR LA PLACE THIBON
@ Objectif

v' Développer progressivement de nouveaux usages sur la place Thibon

i Mode opératoire
» Constitution d'un groupe de travail entre la ville et les commercants
* Mobilisation des habitants de la commune

* Mise en place du mobilier temporaire a destination des usagers : tables de ping-
pong, jardins partagés, espaces de détente

* Elaboration d'une stratégie de communication aupres de la clientéle

* Mesure de I'appropriation des dispositifs par la clientéle

®
Portage de I'action

Maitrise d’ouvrage : Commune des Vans

Mise en ceuvre : Commune des Vans

Moyens humains

Temps homme : 1 a 2 jours par mois le temps de l'installation du mobilier
& coat
Dépenses de fonctionnement : temps agent

Dépense d'investissement : colts variables selon le mobilier choisi

Temporalité
Court-terme

v
Exemple

Projet de requalification du Parc Perdtemps dans la ville de Nyon (Suisse) : Installation de

™ Source : Ville de Nyon
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AXE 3 : CREER UN PERIMETRE COMMERCIAL ATTRACTIF TOUTE L'ANNEE

Fiche action n°19 : CREATION DE TERRASSES DANS LE CADRE DU PROJET
DE REQUALIFICATION DE LA PLACE THIBON
@’ Objectifs

v Renforcer I'attractivité des places centrales

v' Développer de nouveaux usages de destination sur les places

= Mode opératoire
* Réalisation de |'étude pour la requalification de la place Thibon (réflexion en cours)

+ Dialogue avec les activités situées aux abords de la place pour connaitre leurs
besoins

« Dialogue avec le prestataire sur le projet architectural de requalification de la place
Thibon pour :

- Intégrer des emplacements réservés aux terrasses,
- Prévoir le raccordement au réseau électrique des terrasses.

* Rédaction des autorisations temporaires du domaine public

©
Portage de I'action

Maitrise d'ouvrage : Commune des Vans

Mise en ceuvre : Commune des Vans / Prestataires privés

Moyens humains

Temps homme : a intégrer dans le projet de requalification de la place

é Cout

Dépense d'investissement : a intégrer dans le projet de requalification de la place

Temporalité

Court-terme

v

Exemple

5 VILLE D'HENDAYE
. , . . , . HENDEIRKO
Cahier des charges d‘autorisation d'occupation g
temporaire du domaine public pour I'exploitation de la AuroRisaTIoN DroceuP

_ TINPORAIRE DU DoNAE ULl
VI”e de Hendaye (64) DN R AN UNE BRASSERIE
BOULEVARD DE LA MER

ANNEE 2019 "S‘I: >

Source : Ville d’Hendaye, https://www.hendaye.fr/
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(Said

AXE 4 : RENFORCER LA DYNAMIQUE COLLECTIVE

Fiche action n°20 : MISE EN PLACE D'UN PETIT-DEJEUNER MENSUEL DES
ACTEURS ECONOMIQUES DU CENTRE-BOURG
@’ Objectifs

v" Renforcer les partenariats entre les commercants et artisans, les collectivités et les
acteurs du tourisme

v" Renforcer les liens entre commercants

. Mode opératoire

* Organisation chaque mois d'un petit déjeuner réunissant les commercants et
artisans, le bureau de I'Office du tourisme des Vans en Cévennes, les chambres
consulaires

* Préparation du contenu et des thématiques a aborder lors des commissions avec
I'association AEVA et le bureau de I'Office du tourisme des Vans en Cévennes

*  Production d'un compte rendu a diffuser aupres de I'ensemble des participants a la
suite des petits déjeuners

©
Portage de I'action

Maitrise d'ouvrage : Commune des Vans

Mise en ceuvre : Commune des Vans

Moyens humains

Temps homme : 1 jour par mois

é Cout

Dépense de fonctionnement : temps agent

Temporalité
Immédiat
En continu
i{ A Falaise, le Café commergant est une
Exemple initiative de 'UCIA

Lunion Commerciale, Industrielle et Artisanale de Falaise organise le Café
commergant dans le but gue les commergants puissent s rencontrer
réguliérement.

Les cafés commercants de |'Union commerciale, industrielle
et artisanale de Falaise (14).

Source : article actu.fr/normandie, Septembre 2019
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(Said

AXE 4 : RENFORCER LA DYNAMIQUE COLLECTIVE

Fiche action n°21 : MISE EN PLACE D'UN PROGRAMME D’'ANIMATIONS DES
VANS AUX QUATRE SAISONS BASE SUR LE TERROIR
©’ Objectifs

v" Animer le centre-bourg toute I'année

v Valoriser la production alimentaire locale

: Mode opératoire

* Identification des associations, producteurs et commercants intéressés par le projet

* Organisation de groupes de travail réunissant les commercants et les acteurs
touristiques

» Elaboration d'un programme d’animations autour des Quatre Saisons comprenant :
- Le types d'événements (démonstration, dégustation...),
- Les financements et les moyens nécessaires,
- Les dates,
- Les taches a réaliser des acteurs concernés.

* Publication d'un calendrier des animations sur le site de la collectivité / intégration
des animations a I'agenda de |'Office du tourisme des Vans en Cévennes

* Mise en place d'une campagne de communication

©
Portage de I'action

Maitrise d'ouvrage : Commune des Vans

Mise en ceuvre : Commune des Vans

Moyens humains

Temps homme : 3 a 5 jours par événement organisé

D coat
Dépense de fonctionnement :
Temps agents

Codts variables selon les événements organisés

Temporalité

Court-terme
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v
Exemples

La féte de la truffe & Nimes (30).

Source : Objectif Gard.com / .. B 10080 &

L'opération des Fourchettes Lotoises (46): durant |'opération, les restaurateurs du
département du Lot sont invités a proposer un menu comportant au moins 4 produits du
territoire, accompagné d’un vin du Lot.

CAHOI

2

Source : https://www.lesfourchetteslotoises.com/
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AXE 4 : RENFORCER LA DYNAMIQUE COLLECTIVE

Fiche action n°22 : ACCOMPAGNEMENT A LA STRUCTURATION DE LA
STRATEGIE NUMERIQUE INDIVIDUELLE
@ Objectifs

v Fidéliser et récompenser la clientéle

v Etendre la zone de chalandise

. Mode opératoire

« Organisation d'une réunion d'informations des professionnels du centre-bourg sur
les dispositifs d’accompagnement au numérique de la CCl Ardeche, dont le
dispositif « Ou en est ma transformation numérique? » pour :

- La réalisation d'un état des lieux de |'entreprise sur l'utilisation des outils
numériques,

- La mise en place d'un plan d'actions personnalisés.

* Bilan des accompagnements a la transformation au numérique réalisés

®
Portage de I'action

Maitrise d’ouvrage : Commune des Vans / CCl Ardeche

Mise en ceuvre : Commune des Vans / CCl Ardéche

Moyens humains
Temps homme : 1 jour par mois
& coat

Dépense de fonctionnement : temps agent

Temporalité
Court-terme
En continu

v
Exemple

Rubrique présentant le dispositif « Ou en est ma
transformation numérique ? » de la CCl Ardéche. QCRURCE

Source : site internet de la CCl Ardéche
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AXE 4 : RENFORCER LA DYNAMIQUE COLLECTIVE

Fiche action n°23 : MISE EN PLACE D'UN OUTIL NUMERIQUE DE
FIDELISATION DE LA CLIENTELE
©’ Objectifs

v Fidéliser et récompenser la clientéle

v Etendre la zone de chalandise

: Mode opératoire

* Organisation d'une réunion de travail avec les commercants du centre-bourg sur la
mise en place d'une carte de fidélité afin d'échanger sur:

- Les objectifs et le fonctionnement de la carte,
- Les colts d'adhésion pour les commergants.
* Identification des commercants intéressés
* Rédaction d'un cahier des charges/ Sélection d'un prestataire
« Communication au sujet de la mise en place de la carte de fidélité
* Lancementde la carte de fidélité
Aprés le lancement :

+ Gestion financiere de la carte / Prospections et accompagnement des commergants
afin de maintenir un nombre d'adhérents suffisants

©
Portage de I'action

Maitrise d'ouvrage : Commune des Vans / CCl Ardeche

Mise en ceuvre : Prestataire externe

Moyens humains

Temps homme : 2 jours par mois

D coat
Dépenses de fonctionnement :
Temps agent

80 000 € HT

Temporalité
Moyen-terme

En continu
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e
¢ Exemple

La carte Ci gale & Fourmi a Aubenas (07):

r

-} n_

o 1Y
4 "

CIGALE & FOURMI

[ = 4

2% a 5% de remises créditées en points sur la carte = capitalisation des points pour un
achat dans un commerce adhérents ou le paiement de parking

Mutualisation des promotions et cartes de fidélité des commercants sur un support unique
Bilan :

35 commergants adhérents a Aubenas sur environ 200 boutiques

Plus de 5 000 porteurs de cartes

Des retours tres positifs des commercants et de la clientele

Points d’attention :

Des couts de départ importants pour les commercgants :
- Des colits d'adhésion de 120 € pris en charge par la ville d'Aubenas,

- Un coutde 30 € HT par mois par commergant. Prise en charge par I'association Tendance
Aubenas de la moitié du colt d'adhésion les premiers mois.
Un travail d’accompagnement, d’animation, de relance... important de l'association des
commergants, géré par une animatrice
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ANNEXE : ENQUETE COMMERCANTS ET ARTISANS

Des entreprises répondantes indépendantes, ancrées depuis longtemps dans le centre-
bourg

» Enquéte menée en mai 2023 » 77% des répondants de plus de 60 ans

» 65% membres de 'association des Acteurs Economiques Vanséens

» 37 entreprises répondantes (24 répondants)

soit 25% des entreprises

Sect d'activité
eclelrs dactivite > 97 % d'entreprises indépendantes

3% > 69% employant 1 ou 2 travailleurs en équivalent temps plein

> 16% ouvertes depuis moins de 3 ans (8% ouvertes depuis moins
d'un an)

» 51% ouvertes depuis plus de 5 ans

» 54% ouvertes le midi au moins 1 fois par semaine/ 73% en période
touristique

» 11% ouvertes au moins une fois par semaine le soir apres 19h/ 63%
en période touristique

» Equipement de la personne Culture, loisirs
u Café, Hétel, Restaurant m Alimentaire
= Equipement de la maison Service Source : Enquéte auprés des professionnels réalisée en mai 2023 _ Traitement AID

Des valeurs locatives qui pésent sur la rentabilité

Année prévue de | Nb de 769 €
Lo fin des baux baux | - Unloyer mensuel moyen de
Propriété des murs Types des baux 4 4
commerciaux des 2024 - 2026 4 - Soit une valeur locative d'environ 105
locataires 2027 - 2029 3 €/an/m?
2030 1
- Une valeur moyenne des fonds de
commercede 161, 5 k €
8% » Une majorité de commergants locataires
o
» Des valeurs immobiliéres de location et de

vente élevées par rapport & des communes
similaires
» Un fort turn over commercants (10 fonds de

» Locataire = Propriétaire = Bail 3/6/9 = Bail professionnel commerce en vente dans le centre-bourg)

Source : site internet https://www.bienici.com/
Source : Enquéte auprés des professionnels réalisée en mai 2023 _Traitement AID

Un immobilier commercial contraint

Surfaces des locaux

i Accés independant > Une surface réduite des
commerciaux

a I'étage locaux commerciaux
» De nombreux locaux sans
accés direct 4 |'étage

» La majorité des locaux
accessibles pour les
personnes a mobilité
réduite

8
4 4
2
: I
0-35 36-7576-100 1004 Plusde = Oui

m? m2 m2 150 m2 151 m? = Non

IIn'y a pas d'étage

Source : Enquéte auprés des professionnels réalisée en mai 2023 _ Traitement AID
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Des évolutions d’activités stables ou en hausse cependant marquées par la saisonnalité

touristique _ L
Part de la clientéle touristique dans I'activité > Des chiffres d'affaires

3% majoritairement

stables ou en

Evolution des chiffres augmentation

d’affaires o
» Une activité liée au

tourisme (59% des
commercants ont au
moins 40% de leur

67%
Hausse (+10%) 26% [ dactivités CA géneré par la
itables OUEN . Moins de 20 % mEntre20et40%  mEntre 40 et 60 % consommation
Stabilité 26% ausse WEntre 60et80%  mPlusde 80% touristique)
. o o » Une saisonnalité
Baisse (-10%) 11% Mois forts de I'année dans l'activité des commerciale des
. commerces mois de mai a aout
Forte baisse (- P
4% 5
20%) 8
£
8
H
3
e
5
E
5
z
(\-\
Source : Enquéte auprés des professionnels réalisée en @

mai 2023 _Traitement AlD

Une offre immobiliére répondant aux besoins

Satisfaction du local Projets d'investissement Projets pour l'activité

dans les 3 ans 3% Fa%

u Développement = Maintien
u Cessation Modification
- 5% souhaiteraient un espace - 14% prévoient de rénover leur » Des commergants globalement satisfaits de
extérieur (2 répondants) devanture commerciale (5 répondants) leurs locaux d'activité
- 11% souhaiteraient une surface - 8% prévoient des travaux dans % Peu de proiets d'investissements
plus grande (4 répondants) I'agencement intérieur du magasin (3 proj
répondants) ¥ Des professionnels prévoyant en majorité
- 8% prévoient d'investir dans les outils de maintenir et développer leur activité
numériques (3 commergants)

Source : Enquéte aupres des professionnels réalisée en mai 2023 _ Traitement AID

De fortes attentes en matiére de fonctionnement urbain et d’animation

Animation commercizle [JRED 35% U > Des commergants ayant

une bonne image des
services a la clientele et de

Environnement urbain 26% 32% 12% 6% I'attractivité de 'offre

commerciale

Parcours marchand 24% 26% AT ¥ Unesatisfaction moindre

concernant
I'environnement

Accés automobile 18% 21% m commercial, notamment

les espaces publics

Professionnels (accueil, horaires...) 52% 18% » Un manque d’animation

ressenti par la moitié des

o répondants
Rapport qualité-prix 62% 12%
Offre commerciale z 43% 34%

B Trés peu satisfait M Peu satisfait M Satisfait W Assez satisfait M Trés satisfait

Source : Enquéte auprés des professionnels
réalisée en mai 2023 _ Traitement AID
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