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Une place de parking
a portee de main

Une place de parking a portee de main,
un service apprecieé par les clients du rail
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Votre place a portée

de main
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Constat et experience

Stratégie parkihg

A Expérienceparkinggratuit
U Pas de clientenplus
U Baissale laqualite du service
U Codtélevedesparkingsgratuits

In trying to park free

ourselves,weve ended up

paying for everyone else’s
parking
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Les 5 piliers

Place garantie pour les abonnés
Tarifs et produits différenciés
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Non-concurrence avec transport publics
En lien avec services intermodaux
Couvrir les couts et charges
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Stratégie parking
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Propriétaire-Gestionnaire

- ler investissement
S N c B ‘ - Stratégie et politique générale
- Taches du propriétaire (entretien,

gestion bOti ment, é

Exploitant

- Exploitation au quotidien
- Tarif, horaire, acces

- Entretien

- Gestion des recettes
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SNCB, plus grand propriétaire de Belgique y
Stratégie parking
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42.000 places
souscontréleR QI
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Un passeport mobilité unique yta
Produits & gestion
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Date de ndseanos
12/04/1981

A Lien entre produit train et produit parking

A Tarifs différenciés
A Type de gare
A Environnement
A Voyageur non-voyageur




A Utiliser les compétences du groupe SNCB
A Au service du client

A Gestion centralisée et a distance (24/7)

A Equipe de 7 personnes




Une gestion unigue

Al Sa NBOSUUSa RSa&a LI NJAYS3
couts des parkings 2 roues P
A Développement services intermodaux

A Participation dans des filialés 1 pole

__e-chargement



Une stratégie acceptee
Conclusions

U Clients demandent des parkings controlés et
acceptent de payer si:
V garantie de place
V gualité des infrastructures
V tarif cohérent et incitants financiers|
V services annexes
V une chaine de mobilité complete

U Evolution des comportements
V Changement de mode de transport pour aller a la gare
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Cédric Blanckaert, BusineBevelopment& Commercial Manager
B-Parking (SNCBBelgianrailway)
cedric.blanckaert@kparking.be

www.b-parking.be
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