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wchange |-

RAPPEL DU DIAGNOSTIC

Synthese des éléements

de diagnostic 7

e Le quartier du Vert-Bois dispose d’une
armature commerciale s’articulant
autour de 6 pbéles commerciaux dé-
ployant une offre de proximité soit 65
locaux commerciaux pour 11 000m2
de commerces et services au total

Cornée Renard
e 8 cellules commerciales

// Place de I'Europe
André Barbaux

lules commerciales

36 cellules commerciales

e Le diagnostic fait apparaitre une offre
commerciale globalement fragile avec
un fort de taux de vacance (23% sur
I’ensemble du quartier et 30% pour le
pble commercial du Vert-Bois)

CC INTERMARCHE

4 cellules commerciales CC 19 Mars\1962

Entrevan

e Une offre commerciale apparaissant
sur-calibrée. L’étude de marché auto-
risait le déploiement par rapport au
potentiel économique a maxima de
5 500m2 d’offre de commerces et ser-
vices (hors Intermarché)

Participe peu a l'attracgiyité
du quartier

Marché forain Dénivellé
Bati dégradé

e Des pbles commerciaux permettant un
maillage du quartier et assurant une
véritable fonction de lien social et de
services aux habitants. L'étude des
comportements d’achat laissait appa-
raitre un fort attachement des habitants
aux différents pOles de proximité.

CC INTERMARCHE
+

« Deux locomotives commerciales dans ~ Enjeux

le quartier avec la présence du marché Conforter le service aux habitants en main-

forain du Vert-Bois (environ 100 étals tenant une offre commerciale a vocation de

soit 800ml) et le supermarché Intermar-  proximité.

ché attirant une population au dela du

quartier voir au dela de Saint-Dizier. Insérer le commerce de demain dans les
dynamiques urbaines en cours (mixité so-
ciales, recomposition de I’espace public,
programmation urbaine attractive).

Participer a un changement d’image du

quartier du Vert-Bois, désormais mieux
connecté au reste de la ville.

Stratégie commerciale - Quartier de Vert-Bois a Saint-Dizier 7
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RAPPEL DU BIAGNOSTIC

Scénarios proposés

Scénario 1 : Concentration

Déploiement de I'offre commerciale du
quartier autour d’une polarité commerciale
unique, a vocation inter-quartier voir com-
munale. Ce scénario prévoit la concentra-
tion de I'offre commerciale autour du péle
Pisani et d’une offre de service autour de la
place de I’Europe (5 500m2).

Scénario 2 : Equilibre

Maillage du quartier par une offre commer-
ciale de proximité. Il s’agit dans ce scé-
nario de conforter 'ensemble des pdles
commerciaux existants dans le quartier. Ce
scénario prévoit un redéploiement du pdle
commercial du Vert-Bois autour d’une
moyenne surface alimentaire et des com-
merces leaders (1 400 et 1 600m2 SHON)

Scénario 3 : Concentration équilibrée
Variante 1

Maillage du quartier par une offre de grande
proximité. Ce scenario prévoit de conforter
le pble commercial de du 19 Mars 1962, de
Pisani et du Vert-Bois redéployé (1 400 et 1
600m2 SHON). Dans ce scenario, les poles
Pisani et du 19 Mars sont renforcés par le
transfert de commerces leaders apparus
manquants. Le pole de Cornée Renard est
quant a lui transformer en locaux d’activi-
tés.

Variante 2

Ce scenario prévoit le déploiement de
I’offre commerciale autour des pdles com-
merciaux Pisani (renforcés de commerces

@ leaders) et du Vert-Bois (2 400m2).

Le scénario refenu a I'issue des séances de travail avec la maitrise
d’ouvrage est le scénario 2 I'équilibre visant a redéployer a court-terme

le centre commercial du Vert Bois. L'intervention sur les autres péles
commerciaux pouvant intervenir @ moyen ou long terme.

8 Intencité - atelier d’urbanisme commercial - www.intencite.eu
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GCENARIO RETENU

PROGRAMMATION COMMERCIALE

Le scénario prévoit le redéploiement du
centre commercial du Vert Bois et un travail
de reconfiguration du marché en lien avec
les espaces publics et la création d’un nou-
veau péle urbain

Typologies de commerces proposées Surface SHON (m?)

Moyenne surface alimentaire
Alimentaire spécialisée (boucherie)
Boulangerie

Pharmacie

Tabac-presse

Restaurants / café

Coiffeur

Banque CIC

La Poste

Total

Hypothése de transfert et

éviction

Statut d’occupation actuel :

e 35 locaux commerciaux identifiés dans
le centre commercial du Vert-Bois

e 13 locaux vacants

e 22 locaux occupés par une activité
commerciale ou de services

Les négociations a mener :

e 35 dépossessions des murs
e 7 commerces transférés

¢ 15 commerces évincés

Négociations en cours : Actuellement la
ville de Saint-Dizier a abouti dans le rachat
des cellules appartenant a M. Chérif et I'an-
cien local du Crédit Agricole.

commerces transférés
boucherie Makdad, boulangerie Le Bar

Stratégie commerciale - Quartier de Vert-Bois a Saint-Dizier ‘

400 et 500m2
120m2
200m2
200m2
100m2
100m2

80m2

100m2

200m2
1400m2 /1 600m2

bosa, pharmacie Centrale du Vert-Bois, Le
Brazza tabac-presse, le Gainsbar restau-
rant/café, banque CIC, La Poste.

Le choix des commerces transférés repose sur les souhaits de transfert
émis par les commercants lors des entretiens réalisés en novembre 2011

et de leur capacité a étre transféré au regard de leur chiffre d’affaires.

commerces évincés

L’Orient, Epicerie des Arcades, Guven
Export (alimentation), Au Comptoir des
Affaires (bazar), El Baraka, La Palme d’Or
(boucherie), Au Croustichaud (point-chaud),
Gundogan, le Sahara, Passion Food, le
Passio (restauration rapide), Splendid Coif-
fure, Etoile Coiffure, Discount Phone, Glo-
bephone (téléphonie)

Des scénarios d’éviction et

transferts a affiner aupreés des

commercants lors de nouvelles
rencontres individuelles afin de
bien valider les projets de chacun

1"
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SCENARID RETENU

MODALITES LURBAINES

- ENVIRON 270 LOGEMENTS COLLECTIFS (du R+2 a R+4)

- ENVIRON 50 MAISONS (R a R+1)

Les points forts du projet :

12

une visibilité et une accessibilité accrue
depuis le Boulevard Allende

46 places de stationnement répondant
suffisamment aux besoins d’un poéle
commercial de cette surface

Un flot commercial permettant le relo-
gement des commercants actuels et le
maintien d’un assortiment commercial
attractif

Une trame de béti permettant une
grande modularité

Des livraisons possibles par I'avant des
commerces

Une combinaison qui
permet des scénarios
différents en fonction de la
densité désirée.

Principe de parcellaire :
Maille flexible de parcelles
individuelles de 250 m2 qui
peuvent étre combinées
pour former des parcelles
$ de 500 m2.
X/ O
% N

VILLE DE SAINT DIZIER

APRES DEMOLITION DU CENTRE COMMERCIAL : RECOMPOSITION D'UN

POLE DE COMMERCES ET D'UNE NOUVELLE OFFRE DE LOGEMENTS
éch. 1/1500

- SCENARIO 1. Centre commercial 1400m2

.
j-

- SCENARIO 1. Centre commercial 1600m2

0 10 20 50
— —

NS
,‘ ATELIER RUELLE............DOCUMENT DE TRAVAIL............ 25 SEPTEMBRE 2012

e Une articulation avec le marché forain
localisé a proximité immédiate

e Une évolutivité du pble commercial
avec la possibilité de déployer de nou-
veaux commerces sur un plot voisin

Intencité - atelier d’'urbanisme commercial - www.infencite.eu
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SCENARID RETENU

APPROCHE FINANCIERE

Estimation des indemnité de dépossessions
des murs et d’éviction avec ou sans relogement

Dépossessions des murs (35 dépossessions)
Eviction dans relogement (15 commerces évincés)
Eviction avec relogement (7 commerces transferés)
Total

1640 205€ 1968 246€
840 497€ 1512 286€
624 900€ 624 900€

3105 605€ 4105 432€

Rapport enfre les codts de revient de I'opération
et la rentabilité attendue par d'un opérateur-investisseur

Montant d’achat maximal selon rentabilité attendue
Codit de revient pour le promoteur (co(it de vente)
Différentiel

1640 205€ 2 193 333€
1991 836€ 1991 836€
-346 836€ +201 497€

Rappel loyer annuel attendu pour I'ensemble des commerces et services : 164 500€

L'analyse des chiffres d’affaires estimés
des commerces déployés/redéployés dans
le centre commercial du Vert-Bois laisse
apparaitre un montant de loyer annuel es-
timé a 164 500¢€ (cf grille des valeurs loca-
tives phase 3 : Faisabilité).

Sur la base de ce montant de loyer annuel,
nous avons pu estimer les hypothéses de
colt d’achat des rez-de-chaussée com-
merciaux par un opérateur investisseur
spécialisé. Ces hypothéeses s’établissaient
entre 1,6M€ (pour 10% de rentabilité) et
2,2M€ (pour 7,5% de rentabilité). En pa-
rallele, I’étude du colt de revient des lots
commerciaux laisse apparaitre un prix de
vente a 2M€

Au regard du prix d’achat maximal admis-
sible pour un opérateur investisseur et du
prix de vente attendu par le promoteur,
I’opération présente un différentiel négatif.
L'opérateur investisseur étant dans I'incap-

cité a 10% de rentabilité attendue d’acqué-
rir les lots commerciaux.

A ce stade, trois hypothéses de portage
sont a conduire :

Hypothese 1 : investisseur privé

Avec une rentabilité autour de 7,5%, I'inte-
rét d’'un opérateur investisseur privé est a
tester. Sur la base d’un appel a projet ou de
rencontres en direct avec des opérateurs
investisseurs, nous serons en mesure de
confirmer leur intérét ou pas.

Hypothése 2 : investisseur public ou para-
public (SEM, bailleur social, CDC,etc.)
Evaluer la capacité de ces partenaires a
accepter une rentabilité autour de 7,5%

Hypothése 3 : copropriété de commercgants
exploitants

A défaut d’un opérateur unique, cette troi-
siéme hypothése se base sur la vente des
cellules commerciales redéployées aux
commercgants-exploitants.

Stratégie commerciale - Quartier de Vert-Bois a Saint-Dizier
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L'étude de stratégie commerciale pour le
quartier du Vert-Bois a permis de définir
une programmation commerciale séden-
taire et non sédentaire, un phasage d’inter-
vention a court terme sur le centre com-
mercial du Vert-Bois et a moyen et long
terme sur les péles Pisani, Cornée Renard
et 19 Mars 1962, des modalités urbaines et
financieres de faisabilité pré-opérationnelle
et des pistes d’actions en matiére de por-
tage.

L'objectif de cette troisieme partie est de
faire un point sur les actions a conduire
pour :

e Libérer la parcelle

o Rédéployer un programme commercial

e Animer et communiquer autour du pro-
jet

Ces trois actions seront déclinées dans un

calendrier phasé, a noter que nous consi-

dérons les invariants suivants :

e le relogement a minima de 1 400m2 de
commerces

e la non interruption de I’activité com-
merciale pendant la phase travaux

e éviter les doubles transfert

Libérer la parcelle

e Les négociations pour les transferts/
dépossessions/évictions des commer-
cants et propriétaires. Des négociations
auront lieu concernant les conditions
de prise a bail pour les commerces
transférés. Fiche 1

e Mettre en oeuvre la DUP afin de I'ac-
tionner si les négociations amiables
échouent.

¢ Démolition du centre commercial ac-
tuel en deux tranches.

PROCHAINES ETAPES ET CALENDRIER

Rédéployer un programme

de commerces et de ser-

vices

o Affiner le montage pour le portage des
lots commerciaux - Fiche 2

o Affiner le plan d’organisation commer-
ciale : marchandisage, fonctionnement
(en lien avec I'architecte urbaniste de
I’opération) - Fiche 3

e Rédaction des notices techniques pour
une meilleure exploitabilité en fonction
de la typologie commerciale

o Identification des conditions de redé-
ploiement du marché (nombre d’étal,
taille des bancs, prescriptions tech-
niques)

e Choix du promoteurs, constitution du
batiment commercial et installation des

commergants

¢ Redéploiement du marché sur les es-
paces publics requalifiés

Animer et communiquer

¢ Le temps de la négociation

e le temps de la création d’une dyna-
mique positive, communiquer aupres
des habitants et des commercgants sur
I’avancée du projet.

Stratégie commerciale - Quartier de Vert-Bois a Saint-Dizier
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PROCHAINES ETAPES ET CALENDRIER

NEGOCIATIONS AMIABLES

COMMERCANTS ET PROPRIETAIRES

Affiner |a base de données

Calendrier

Actuellement, le données qui ont permis
d’estimer les indemnités sont basées sur
du déclaratif.

Il s’agit de connaitre de maniére précise
I’activité des commergants par I'analyse
des éléments comptables (bilans) et des
baux commerciaux et de leurs souhaits no-
tamment pour les 7 commerces identifiés
comme potentiellement transférables.
Cette analyse des bilans comptables va
permettre de définir pour chaque commer-
¢ants une fourchette d’indemnités néces-
saire aux négociations.

Négociations

Trois types de négociations :

1/ Négociation avec les propriétaires des
murs. Premiéres négociations indispen-
sables pour débuter les négociations avec
les commergants a transférer ou a évincer.
La collectivité doit étre propriétaire des
murs ou avoir signé le protocole d’achat
avant de débuter les négociations et avant
toute signature avec le commercants loca-
taires.

2/Négociation avec les commergants
transférés. Ces négociations sont a mettre
en place rapidement afin de caler le projet
et d’assurer la venue des locomotives dans
le pble commercial

3/Négociation avec les commergants évin-
cés. A mener en priorité avec les com-
merces situés a I’emplacement du nouveau
centre commercial Splendid Coiffure,
Discount Phone, Guven Export (épicerie/
bazar), L’orient (épicerie)

Novembre 2012 : annonce officielle lors
d’une réunion publique de la Mairie s’en-
gage dans des négociations de rachat des
murs, transfert et éviction des commer-
gants. Présentation du bureau d’études
qui va collecter I’ensemble des éléments
comptables et faire les négociations (si
choix d’une négociation externes par la
ville)

Décembre / mars 2013 : Collecte des élé-
ments et premiere proposition de four-
chette de négociation.

A partir de mars 2013 jusqu’au second
trimestre 2014 : négociation et rédaction
des protocoles amiables. Processus de
négociation : préparation d’une fiche de
négociation par commercant établissant
les fourchettes minimales et maximales.
Validation par la mairie des fourchettes
de négociation. Echange individuel entre
le négociateur et chaque commergant. Si
accord trouvé rédaction d’'un protocole
d’accord amiable par un rédacteur d’acte
(notaire ou avocat).

La mise en place d’un DUP pour faciliter
les négociation et bénéficier d’un recours
en cas d’échec des négociations est forte-
ment recommandé.

Acteurs mobilisahles

Bureau d’études spécialisé.
Notaires
Domaines

Intencité - atelier d’'urbanisme commercial - www.intencite.eu
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PROCHAINES ETAPES ET CALENDRIER

PORTAGE DES LOCAUX COMMERCIAUX

Investisseur unique prive

Avantages :

e bénéficier d’un interlocuteur unique.

e pérenniser le dispositif commercial

e engagement sur plusieurs année

e proposer une plan de marchandisage
cohérent

e participer a I'animation du centre-com-
mercial

e une sélection de I'investisseur par ap-
pel d’offre soit dés la construction du
batiment en optant pour un promoteur
investisseur spécialisé dans le com-
merce mandataire. Avant de lancer
une consultation de ce type, la ville a
intérét a aller tester aupres de quelques
investisseurs le produit et d’évaluer les
retours.

Freins :

e une difficulté d’intéresser un investis-
seur privé compte tenu de faiblesse de
rentabilité de I'opération

e la question de la commercialisation des
logements au dessus des commerces
compte tenu des rythmes de commer-
cialisation observés dans le quartier

Investisseur public ou pa-

ra-public

Une SEM ou un bailleur social.

Ces acteurs ont la possibilité d’acquérir et

de gérer des pieds d’immeuble commer-

ciaux.

Avantages :

e la ville peut étre un véritable acteur en
matiere de choix des commercants
par le biais de partenariat avec le bail-

leurs ou la SEM et de la mise de comité

d’agrément pour le choix des locataires
¢ la pratique de loyer en fonction du type
d’activité et inférieur a ceux du marché
éviter les activités en doublons ou la
concurrence sur certaines activités
lorsque le pOle est fragile.

Freins :

e I’absence de SEM a Saint-Dizier

e |'absence de motivation de la part du
bailleur a gérer des pieds d’immeuble
commerciaux

’

Copropriété

L'objectif étant de proposer I'achat des
coques commerciales aux exploitants du
pble commercial.

Avantages :

e proposer la propriété aux commergants
qui le sont déja et qui souhaite le rester
(évite de bloquer les négociations)

Freins :

e une absence d’interlocuteur unique

e une absence de maitrise de la destina-
tion des baux

e risque de propriétaires non exploitants
et d’'une implication moindre dans la
copropriété (risque de dégradation

Acteurs mobilisahles

Bureau d’études spécialisé.

Caisse des dépots

Opérateurs investisseurs spécialisés dans
la gestion des pieds d’immeuble commerce
Bailleur social

Stratégie commerciale - Quartier de Vert-Bois a Saint-Dizier
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PROCHAINES ETAPES ET CALENDRIER

ORGANISATION COMMERCIALE

Affiner le plan

de marchandisage

Il s’agit de caler la programmation commer-
ciale avec le plan-projet développé par les
ateliers Ruelle : plan de marchandisage a
Illot, principes de fonctionnement, adapta-
tion du cadre bati a I’exploitation commer-
ciale, fonctionnement du stationnement,
fonctionnement des circuits de livraison,
contraintes de phasage et traduction des
souhaits des commergants dans le plan de
marchandisage en fonction des besoins de
chacun.

Rencontres avec des por-

teurs de projets pour une

enseigne alimentaire

Rencontre auprés de porteurs de projets
indépendants (exemple : Gérant d’Inter-
marché) et d’enseignes via un dossier «
investisseur ») afin de valider la crédibilité
de la programmation commerciale et d’en-
registrer les premiers intéréts pour I'opéra-
tion.

Calendrier

1er trimestre 2013 :
premiéres rencontres

Acteurs mobilisahles

Bureau d’études spécialisé.

Enseigne

Opérateur-investisseur

Porteurs de projet identifiés par la ville
Chambre consulaire / CCl

Intencité - atelier d’'urbanisme commercial - www.intencite.eu
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Calendrier prévisionnel - Stratégie

Joc-traly

Novembre

Décembre

1er Trimestre 2013

2eme Trimestre 2013

.

3éme Trimestre 2013

4éme Trimestre 2013

1er Trimestre 2014

2eme Tri

tre 2014

3éme

2014

4éme Trimestre 2014

1er Trimestre 2015

2e Trimestre 2015

2015

de

2015

1er Trimestre 2016

2e Trimestre 2016

3e Trimestre 2016

4e Trimestre 2016

Missions

Janvier

Avril Mai

Juillet

Aout

Nov

Janvier

Avril

Juillet

Spet.

Janvier

Février

Avril

Juillet

Aoat

Janvier

Février

Juin

Juillet

Aout

Sept.

Octobre| Nov. | Déc.

LIBERATION DE LA PARCELLE
Négociation commergants et propriétaires

Réunion publique (lancement
offfciel des négociations)

Collecte des éléments
comptables

Approche financiére
Evaluation des indémnités

Validation des fourchettes de
négociations

Négociation avec les
propriétaires et les exploitants

PLAN PROGRAMME

Affiner la
programmation
commerciale

Affiner le plan de marchandisage
et de fonctionnement de I'ilot
commercial en lien avec les
urbanistes

Test avec les enseignes
alimentaires et investisseurs
spécialisés

MONTAGE
Portage des

cellules
commerciales

Choix du montage juridico
financier

Consultation opérateur

S

TRAVAUX

Lancement de la DUP

N\

LA

N

Libération parcelle du futur pole
(démolition cellule Chérif)

Dépét de PC et purge du PC

Début des travaux

o

\

A

X

R

Démolition 2nd tranche du
centre commercial

I

Juin 2013 : calage de la programmation commerciale, test auprés des enseignes, choix du montage juridico-financier, calage des indémnités et démarrage des

négociations

Décembre 2013 : démolition des cellules commerciales Cheérif, choix d'un promoteur, et dépét du PC.
Juin 2014 : démarrage des travaux
Fin 2015 : Livraison du péle commercial
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