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Ed1to 

On dirait le Sud ... 

L'année dernière, nous nous adressions à vous pour la 

première fois, animés par l'envie de vous faire partager 

nos valeurs, nos passions, notre métier ! 

Nous vous retrouvons aujourd'hui pour continuer 

l'histoire et tisser ce lien qui nous est si cher. 

L'ambition de ce second numéro est de vous faire 

découvrir l'entreprise de l'intérieur. Oui, nous nous 

dévoilons ! De la naissance d'un projet à sa réalisation, 

les étapes sont multiples et l'objectif commun celui de 

répondre à vos attentes. 

C'est la côte d'Azur qui ouvre cette édition. Vous 

y découvrirez la partition jouée par chacun de 

nos collaborateurs, pour que la mélodie devienne 

irrémédiablement l'air préféré de vos futures vacances. 

Nous n'oublions pas la côte d'Opale, où nos 

résidences continuent leur déploiement en bord de 

mer: l'air iodé est un élixir de joie et de bienfaits et 

vous donnera toute la belle énergie pour chanter en 

toutes saisons .; 

Qu'on soit dans le Sud ou au Nord, notre recette est 

la même : un lieu idyllique, une nature préservée, un 

bâtiment à l'architecture intégrée et aménagé dans un 

esprit de charme et de confort ... Mettez vos lunettes 

de soleil, fermez les yeux et laissez-vous bercer par le 

chant des cigales ou enivrer par l'air marin. On vous 

attend! 

Lionel Vandecasteele

Directeur du développement

du groupe Twin Promotion 























































La concrétisation 
du projet 

Justin Devries 
et Louis Demey 
« Une équipe très à l' écoute » 

Justin Devries et Louis Demey managent les équipes 

de consultants en vente de Twin Promotion. Ne dites 

pas « commerciaux », vous allez les facher ! Parce 

que l'achat d'un bien immobilier n'est jamais anodin, 

les deux managers se considèrent avant tout comme 

des conseillers. lls s'expliquent. 

Vous n'êtes donc pas commerciaux? 

Justin: 

Bien sûr, l'objectif final de notre métier est de vendre les 

logements que Twin construit, mais on ne vend pas un 

appartement comme une paire de chaussures. Dans 

l'immobilier, même s'il s'agit d'une résidence secondaire ou 

d'un investissement, on touche à l'intimité. C'est souvent Ie 

projet d'une vie. Il faut avant tout comprendre ce que les clients 

recherchent pour les conseiller. 

Louis: 

Et pour conseiller, il faut écouter ! C'est la clé de notre métier, 

nous Ie répétons beaucoup à nos équipes. 

La force de Twin, c' est donc l' écoute ? 

Justin: 

Oui, nous avons une grande proximité avec nos clients. Le 

contact humain est une priorité. Dès que l'on reçoit une 

demande par mail ou via notre site, nous rappelons la personne 

dans des délais très courts. Certains sant même surpris par 

cette façon de fonctionner ! 

Louis: 

Ensuite, nous rencontrons souvent les clients chez eux a leur 

demande. lls se sentent plus à l'aise pour discuter que si nous 

les faisions venir au bureau. Nous creusons ensemble leur 

projet, nous mesurons l'envie. Certains ont besoin de murir leur 

projet, et c'est tout à fait normal. Nous suivons parfois des 

families pendant des mais, voire des années avant qu'ils 

achètent. Il y a une vraie part de psychologie dans notre métier. 

Nous allons aussi visiter sur place pour que les clients puissent 

se projeter. Certains demandent des informations sur Bray-

Dunes et achètent finalement à Equihen, et vice et versa. 
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Qu'est-ce qui vous passionne dans votre métier? 

Louis: 

La rencontre. Les profils de nos clients sant très variés. Cela 

va du couple qui a travaillé dur toute sa vie pour s'offrir une 

résidence secondaire dans leur station favorite, à l'investisseur 

qui a bien senti Ie potentie! de la cöte d'Opale (que nous 

pouvons conseiller fiscalement), en passant par un pré-retraité 

qui cherche à développer simplement son patrimoine. A chaque 

fois, nous partons d'une page blanche, et nous menons notre 

enquête pour trouver Ie bien, la résidence qui correspond aux 

attentes et aux profils de nos clients. 

Justin: 

L'.avantage avec Twin, c'est que nous avons un panel de 

logements et de résidences très varié. En fonction des besoins, 

nous conseillons telle ou telle résidence. Prenons un exemple : 

nous avons un couple qui cherche un appartement pour 

passer de temps en temps un week-end sur la cöte mais 

qui souhaite tirer profit de sa location. Il n'a jamais investi de 

peur de devoir s'occuper de la gestion de la location. Nous 

l'orientons alors naturellement vers la résidence de tourisme. lls 

pourront profiter de leur logement plusieurs semaines par an, et 

Ie reste du temps c'est Evancy qui s'occupe de tout. Ensuite, 

nous cherchons laquelle de nos résidences leur conviendrait 

Ie mieux. Certains opteront pour Ie cöté très nature d'Equihen­

Plage, d'autres pour la position privilégiée de Sainte-Cécile, aux 

partes du Touquet. D'autres encore pour Ie sud de la France 

pour humer Ie bon air de la Provence! Si, par contre, l'envie 

est plutöt de pouvoir partir en week-end souvent et facilement 

à la dernière minute, nous allons orienter sur de la résidence 

secondaire. Il y en a vraiment pour tous les goûts, tous les 

profils mais aussi tous les budgets. 

Vous avez beaucoup de clients belges, que 
viennent-ils chercher en France ? 

Justin: 

Qu'il s'agisse de la cöte d'Opale ou du sud de la France, 

beaucoup viennent chercher l'authenticité des stations. Les 

grandes plages et Ie cöté nature de la cöte d'Opale plaisent 

énormément, et c'est très proche de la Belgique. Pour Ie sud, 

on vend carrément du rêve ! Marcel Pagnol, les grillons ... 

Louis: 

Les garanties de constructions en France protègent beaucoup 

les consommateurs, ce qui est loin d'être Ie cas dans tous les 

pays d'Europe. Quand on achète sur plan en France, on ne 

prend aucun risque financier. Le paiement se fait au fur et à 

mesure de l'avancement de l'opération et non à hauteur de 

100 % du prix dès la signature de l'acte de vente. 





La concrétisation 
du projet 

Sandie Tomasina 

et Lotte Koerhuis 

« Les propriétaires sont nos partenaires» 

Ça y est ! Vous avez sauté le pas. Vous avez acheté un appartement 

dans une résidence de tourisme. Le jour de la signature, vous allez 

faire la connaissance de Lotte, responsable clientèle chez 

Evancy et sa collaboratrice Sandie. Désormais, si vous avez la 

moindre question, elles s'occupent de tout ! 
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En quoi consiste votre métier ? 

Sandie: 

Nous sommes responsables de clientèle. Concrètement, 

nous faisons le lien entre Twin Promotion et Evancy qui gère 

les résidences de tourisme. Le jour de la signature, nous 

rencontrons les heureux propriétaires, et à partir de là, nous 

devenons leurs interlocutrices privilégiées. 

Lotte: 

C'est important pour nous de les rencontrer, car cela humanise 

beaucoup notre relation. Nous considérons les propriétaires 

comme des partenaires. Evancy s'occupe de la location de leur 

logement. Dès qu'ils ont une question, ils nous appellent -ou 

nous envoient un email- et nous faisons en sorte d'y répondre le 

plus rapidement possible. 

Quels types de question peuvent-ils vous poser ? 

Lotte: 

Ils peuvent nous solliciter pour des questions comptables, 

juridiques, pour les réservations qui concernent leur logement, 

ou même pour des interrogations plus complexes sur la 

législation par exemple. L:avantage, c'est que nous travaillons 

sur le même plateau que nos collaborateurs en charge des 

réservations, et les locaux d'Evancy sont dans le même 

immeuble que ceux de Twin Promotion. Quand nous n'avons 

pas la réponse à une question, nous pouvons solliciter très 

rapidement les experts et services concernés. Cette proximité 

est très appréciée des propriétaires. Ils n'ont pas l'impression 

d'être des numéros. Quand ils ont un souci, ils n'appellent 

pas une plateforme téléphonique. Ils connaissent leurs 

interlocuteurs. 

Vous parlez de« partenaires», le terme est fort? 

Sandie: 

Oui, mais c'est vraiment notre philosophie. Sans propriétaires, 

pas d'Evancy ! Nous échangeons beaucoup avec eux, ils sont 

acteurs de la résidence. Deux fois par an, nous organisons 

une réunion pour les informer des chiffres. Eux comme nous, 

ont tout intérêt à ce que les logements soient loués et que les 

résidences soient bien tenues. Nous avons aussi un Comité 

d'exploitation, l'association des parents d'élèves version 

propriétaires ! 

Lotte: 

La pandémie a freiné quelques-unes de nos actions, mais nous 

comptons accentuer encore cette proximité en organisant 

des événements détendus, comme des apéros ou des visites 

privées. 

33 

Quels sont les profils des propriétaires ? 

Sandie: 

Il n'y a pas de profil type, nous touchons vraiment toutes les 

catégories de la société, et tous les âges, même si nous avons 

un certain nombre de jeunes retraités qui veulent profiter de la 

côte d'Opale ou de la côte d'Azur sur des périodes données, 

tout en rentabilisant leur investissement grâce à la location. 

Lotte: 

Nous avons aussi un grand nombre de propriétaires belges. 

Nous sommes d'ailleurs toutes les deux bilingues, français et 

néerlandais. 

Que diriez-vous aux futurs acquéreurs qui peuvent 
avoir quelques craintes ? 

Lotte: 

Si leur projet est réfléchi, je leur dirais qu'ils peuvent être 

rassurés, car chez Evancy, nous travaillons vraiment à ce qu'ils 

puissent avoir l'esprit tranquille. Toute la partie mise en location 

est gérée de A à Z, et pour toute question et tout problème, 

nous sommes là. Les résidences de tourisme sont très bien 

entretenues. A chaque fin de saison, nous opérons les petites 

réparations nécessaires, et s'il y a un souci dans un logement 

(de la vaisselle cassée, etc.), nous contactons l'hospitality 

manager (le directeur de la résidence) pour qu'il résolve le 

problème. 

Qu'est-ce qui vous passionne dans ce métier? 

Lotte: 

L:humain ! Notre métier n'est pas monotone, on apprend tous 

les jours. 

Sandie: 

L:année dernière, lorsque nous avons inauguré Trésors d'Opale 

à Camiers Sainte-Cécile, nous avons discuté toute la soirée 

avec les propriétaires, c'était convivial et enrichissant. L:humain, 

c'est ce qui fait la richesse de notre métier, sans aucun doute. 
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