EVELYNE GIELEN: INCARNE LA
femme active par excellence. Voire
la femme... hyperactive, Son par-
cours, que I'on devine tout de gori-
che et varié, est exirémement co-
hérent. Et en dit long surle person-
nage haut en couleur et en vigueur
qu’elle est aujourd’hui.

Bruxelloise d’adoption, elle est
liégeoise d’origine, et étudie les
sciences économiques sur les
bancs de 1a HEC-ULg, Diplomée en
1996, elle fait ses armes dans la
vente, au sein de “boites anglo-
saxonnes”. “Ty ai été rodee aux tech-
niques de hard-selling, explique-t-
elle. On m'a appris a aller au-deli de
mes propres limites, @ passer les bar-
rieres sans abandonner, a garder en
téte tout au long du processus le seul
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Avant de diriger 'agence MétreCarreé avec la poigne de fer dans un gant
de velours qu’on lui connait, Evelyne Gielen a trimé pour mériter ses galons
de courtiere de choe. Un parcours a son image, touche-a-tout et déterminé,

objectif de la vente, du résultat.”
Apreés la vente, Evelyne Gielen se
tourne vers les étuides de marché,
tous types de produits confondus.
“Tai analysé les comportements
d’uchat et déterminé ce qui expligue
que les gens achéetent ou n'achetent
pas.” Parallelement a son activité
professionnelle, elle prend des
cours du soir en décoration — “ma
premiére passion, avant méme Lin-
mobiliey” ~ et en immobilier. Un de
ses professeurs ne tarde pas a lui
offrir une position, et la voila qui
opéere un tournant dans sa carriere
en commencant a iravailler pour
un promoteur marchand de biens.
Une expérience enrichissanie,
qui lui donne envie de s'installer a
son compte — “ai un tempérament
indeépendant”, Aussitot dit, aussitot
fait : aprés un stage IPI (Institut
professionnel des agents immobi-

liers), la courtiére en herbe fonde
I'agence bruxelloise MeireCarré en
2006. “Mon agerce est 4 bureaux
fermes, comme environ 80 % dumar-
ché, souligne-t-elle. Je travaille seule,
mais je collabore énormément avec
des confreéres.” Si elle a un peu tou-
che a la location par le passe,
aujourd’hui, Evelyne Gielen s'est
spécialisée dans la vente. “Je vends
tous les iypes de biens, pour tous les
budgets, sur l'ensemble des commu-
nes bruxelloises.”

Sa marque de tabrique ? “La phi-
losophie du service, couplée ¢ un sens
du résultat. Il faut ce qu'il faut pour
atteindre Iobjectif de vente promis
au client.” Et de prendre tout en
charge “de A @ Z”, quitte a metire la
main a la pite : homestaging, petits
fravaux de rénovation, photos et
vidéos pros du bien... “Je vais jus-
qu'a tondre le gazon avant une visite,

confie-t-elle. Avant de conclure une
vente, il y a un énorme boulot realisé
en amont, dont les clients ne se ren-
denit pas toujours compte.” Un bou-
lot qu'elle compare a celui d'un
chef d’orchestre, s’entourant de
professionnels indépendants dont
elle rythme le ballet & la bapuetie,
mornire en main,

Qutre son activité d’agent immo-
bilier, celle qui siege au Conseil na-
tional de I'TPI depuis 2013 est aussi
formatrice et conférenciere. La cu-
riosité toujours en éveil, ne tenant
pas en place, Evelyne Gielenappar-
tient a des groupes d’études et de
formation internationaux, s’aven-
turant sur d’autres marchés, explo-
rant d’autres techniques. “On n'est
qu'au début de la technologie en im-
mobilier, il y a encore beaucoup a
faire et a apprendre..”

Frédérique Masquelier
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