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Un leader de l’immobilier au développement sans frontières.
Een leider op de vastgoedmarkt met een grenzeloze ontwikkeling.

Participez  
à la dynamique 
de succès  
d’un concept 
original…

Geniet mee van 
de succesvolle 
dynamiek van 
een origineel 
concept…

la vie, la maison, laforêt.
leven, thuis, laforêt.



La force d’une ambition partagée

La success story de Laforêt Immobilier débute lorsque Patrick-Michel Khider et Bernard de Crémiers  
se rencontrent pendant leurs études universitaires. Ensemble, ils décident de développer une grande 
marque dans l’immobilier en s’appuyant sur un concept et un savoir-faire déclinable à l’international. 

En 1981, ils ouvrent une première agence, puis cinq agences pilotes. L’aventure est lancée ! Dix ans plus 
tard, en 1991, le réseau devient officiellement Laforêt Immobilier et continue de se développer à un 
rythme soutenu : désormais, ce sont plus de 100 points de vente qui s’ouvrent chaque année. 

2010, ouverture des enseignes en Belgique. Nicole van Wassenhove-Balcaen et Patrick Balcaen, fort de 
leurs connaissances du monde immobilier prennent en charge le dévellopement du réseau national belge.

Avec pour objectif d’être l’un des leaders mondiaux en termes d’implantations et de satisfaction  
client, Laforêt Immobilier associe, grâce à la franchise, la réussite de chacun à celle de l’enseigne. 
Ensemble, Laforêt Immobilier, ses Franchisés, ses Master Franchisés et leurs collaborateurs contribuent à 
faire toujours mieux en France et à l’étranger. Ensemble, tous leaders, ils prouvent chaque jour la force 
d’une ambition partagée.

Le projet de vie de nos clients, franchisés & collaborateurs 
est au cœur de notre réseau.

Nicole van Wassenhove-Balcaen - Patrick Balcaen
Co-fondateurs de Laforêt Immobilier Belgique

« »
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De kracht van een gemeenschappelijke ambitie 

Het succesverhaal van Laforêt Vastgoed begint op het moment dat Patrick-Michel 
Khider en Bernard de Crémiers elkaar ontmoeten tijdens hun universitaire studies. 
Beide studenten beslissen een groot vastgoedmerk uit te bouwen, gestoeld op een 
concept en een knowhow die internationaal toepasbaar zijn.

In 1981 openen ze hun eerste agentschap. Daarna volgen vijf pilootagentschappen. 
Het avontuur is nu echt begonnen. Tien jaar later, in 1991, wordt het net officieel 
omgedoopt tot Laforêt Vastgoed. En intussen blijft het zich snel uitbreiden. Vanaf dat 
moment worden ieder jaar meer dan 100 nieuwe verkooppunten geopend.

In 2010 is België aan de beurt. Nicole van Wassenhove-Balcaen en Patrick Balcaen 
nemen de uitdaging aan om, op basis van hun kennis van de vastgoedmarkt, het 
Belgische net uit de grond te stampen.

Laforêt Vastgoed koestert de ambitie om uit te groeien tot een van de marktleiders 
wereldwijd - niet alleen op het vlak van het aantal vestigingen, maar ook op het vlak 
van de klantentevredenheid. Dankzij de franchiseformule kan iedere franchisenemer 
mee genieten van het succes van het merk.
Laforêt Vastgoed, zijn franchisenemers, zijn Master franchisenemers en hun 
medewerkers dragen allemaal samen bij tot het steeds grotere succes van het merk in 
Frankrijk en daarbuiten. Als marktleiders bewijzen zij iedere dag opnieuw waar hun 
gemeenschappelijke ambitie toe leiden kan.

Het levensproject van onze klanten, franchisenemers en 
medewerkers staat helemaal centraal in ons netwerk.

Nicole van Wassenhove-Balcaen - Patrick Balcaen
Mede-oprichters van Laforêt Vastgoed België

« »

Patrick-Michel Khider 
& Bernard de Crémiers
co-fondateurs / mede-oprichters.
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Une identité fondée sur la proximité

Proximité avec le marché
Habitat, commerces, petites surfaces de bureau… Qu’il s’agisse de particuliers ou de professionnels, 
les agences Laforêt Immobilier ciblent les besoins du marché de proximité dans sa globalité. Totalement 
intégrées à la vie locale, elles jouent l’ouverture et la convivialité avec des agences habillées de bois clair. 
Des agences spécialistes de leur zone de chalandise, mais également  ouvertes sur un grand réseau qui 
multiplie pour le client les opportunités d’achat et de vente.

Proximité avec les clients 
Trois valeurs phares sont au cœur du concept : 
l’efficacité, synonyme de professionnalisme et de rigueur ; 
la clarté, garante d’une prise de décision sereine du client; 
la convivialité, préliminaire à un vrai climat de confiance réciproque. Des valeurs à vocation 
d’engagement, emblématiques de la méthode de vente Laforêt Immobilier qui s’expriment par des 
services personnalisés.

Proximité avec les Franchisés
Échanger avec les Franchisés, les impliquer et les valoriser sont essentiels pour Laforêt Immobilier. Le 
principe est d’associer les Franchisés de manière consensuelle à toutes les grandes évolutions de la vie 
de l’entreprise. L’enseigne évolue avec des Conseils Régionaux travaillant en commissions et dont les 
présidents participent à un Conseil National. Cette forte implication des Franchisés à la vie du réseau fait 
partie intégrante du modèle Laforêt Immobilier. 

Laforêt Immobilier vise, à terme, 4500 agences en Europe.4500
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Een identiteit gestoeld op nabijheid

Dichtbij de markt
Woningen, handelszaken, kleine kantoorruimten… Of het nu gaat om particulieren 
of vakmensen, de agentschappen van Laforêt Vastgoed spelen perfect in op de 
behoeften van de plaatselijke markt in zijn geheel. De agentschappen zijn volledig 
in het plaatselijke leven geïntegreerd en profileren zich met hun lichtkleurige houten 
aankleding als open ruimten waar klanten op een hartelijke manier worden ontvangen. 
De agentschappen zijn niet alleen gespecialiseerd in hun eigen verkoopzone, maar 
staan ook rechtstreeks in contact met een groot net, waardoor hun klanten over een 
enorm koop- en verkooppotentieel kunnen beschikken.

Dichtbij de klanten 
Drie kernwaarden staan centraal in het concept: 
doeltreffendheid, als synoniem van professionaliteit en discipline; 
duidelijkheid, die ervoor zorgt dat de klant in alle rust de juiste beslissing kan nemen; 
gastvrijheid, omdat pas op die manier een sfeer van wederzijds vertrouwen kan 
ontstaan. Dit zijn waarden die garant staan voor engagement en die emblematisch 
zijn voor de verkoopmethodes die door Laforêt Vastgoed worden gehanteerd. Die 
methodes worden in de praktijk omgezet in een persoonlijke dienstverlening.

Dichtbij de franchisenemers
Informatie uitwisselen met de franchisenemers, hen bij het beleid betrekken en hen 
op waarde schatten: die essentiële aspecten kenmerken de manier van werken van 
Laforêt Vastgoed. Hierbij geldt het principe om overtuigde franchisenemers bij de grote 
evoluties in het bestaan van de onderneming te betrekken. Het merk evolueert samen 
met de Regionale Raden die in commissies werken en waarvan de voorzitters aan een 
Nationale Raad deelnemen. Die sterke betrokkenheid van de franchisenemers bij het 
leven van het net maakt integraal deel uit van het model van Laforêt Vastgoed.

Laforêt Vastgoed mikt, op termijn, op 4.500 agentschappen in Europa. 

5



Une performance qui mise sur l’humain

Le culte de l’esprit d’entreprise
Lors du choix des Franchisés, la personnalité est le critère clé. Plus que des professionnels de l’immobilier, 
Laforêt Immobilier recherche des femmes et des hommes au profil de gestionnaire d’entreprise et au 
tempérament de leader. Des professionnels de l’immobilier (Agrée IPI) riches d’une expérience antérieure 
d’animation d’équipe et de gestion d’un centre de profit, capables d’apporter, en plus de leur dynamisme, 
un regard évolutif sur l’immobilier...

Une véritable politique de formation et de motivation 
En cohérence avec le recrutement de professionnels et un marché en constante évolution, Laforêt 
Immobilier pratique une politique de formation très étudiée des Franchisés et de leurs collaborateurs. 
Les Franchisés sont formés durant sept semaines avant l’ouverture de leur agence puis bénéficient de 
stages réguliers de formation continue. Leurs collaborateurs peuvent se perfectionner à la négociation 
immobilière.
Et pour une implication toujours renouvelée, Laforêt Immobilier met en place des challenges destinés 
aux équipes commerciales. 

Une dynamique de réseau ouvert
Laforêt Immobilier a pour credo la dynamique de réseau, tant en termes de motivation des équipes, 
qu’en termes d’outil de développement futur. La recommandation de clients entre agences multiplie 
les chances de faire des ventes. La mise en place de fichiers informatisés communs permet de suivre et 
d’analyser l’activité du réseau entre confrères. Le rayonnement et la visibilité internationale de l’enseigne 
contribuent à stimuler l’activité de chaque agence. Quotidiennement, le réseau est source d’opportunités 
pour ses membres.

60% de la réussite future d’une agence repose sur les qualités du dirigeant.60

Le seul critère qui distingue les entreprises leaders des 
autres, c’est la culture obsessionnelle de la performance. 
Une entreprise ne devient réellement leader que si chacun 
cherche en permanence à se dépasser.

«
»
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Prestaties waarbij op het menselijke aspect wordt gemikt 

60% van het toekomstige succes van een agentschap wordt bepaald door 
de kwaliteiten van de manager.

Respect voor de ondernemingszin
Bij de keuze van de franchisenemers wordt vooral op de persoonlijkheid van de 
kandidaat gelet. Laforêt Vastgoed is in de eerste plaats op zoek naar mannen en 
vrouwen met een bedrijfsleiderprofiel en met het temperament van een leider, en 
pas daarna naar vastgoedprofessionals. Wij werken samen met officieel erkende 
vastgoedspecialisten die al de nodige ervaring hebben opgedaan in het leiden van een 
team en het beheren van een profit center, die naast hun dynamische karakter ook een 
evoluerende kijk op de vastgoedmarkt meebrengen.

Volwaardig opleidings- en motiveringsbeleid 
Laforêt Vastgoed voert - volledig in lijn met de rekrutering van professionals en een 
markt die voortdurend evolueert - een opleidingsbeleid voor de franchisenemers en 
hun medewerkers waarover grondig is nagedacht.
De franchisenemers krijgen eerst  een opleiding van zeven weken voordat de deuren 
van hun agentschap open gaan. Daarna volgen ze nog regelmatig opfrissingscursussen. 
Ook hun medewerkers kunnen tijdens hun loopbaan hun onderhandelingsvaardigheden 
nog verfijnen tijdens specifieke cursussen.
Daarnaast organiseert Laforêt Vastgoed uitdagingen voor de commerciële 
teams, zodat hun betrokkenheid telkens weer wordt vernieuwd.

Open netdynamiek
Laforêt Vastgoed gelooft rotsvast in de dynamiek van het net - niet alleen 
om de teams te motiveren, maar ook als hulpmiddel voor de toekomstige 
ontwikkeling. Het verkooppotentieel van ieder agentschap wordt nog verhoogd 
doordat de agentschappen binnen het net klanten aan elkaar aanbevelen. Met 
behulp van gemeenschappelijke geïnformatiseerde bestanden kunnen collega’s de 
activiteiten van het net heel nauwgezet opvolgen en analyseren. De uitstraling 
en de internationale zichtbaarheid van het merk helpen de activiteit van ieder 
agentschap te stimuleren. Iedere dag weer blijkt het net een bron van extra 
verkoopkansen voor de leden.

Het enige criterium dat toonaangevende ondernemingen 
van andere onderscheidt, is de obsessieve prestatiecultuur 
die ze onderhouden. Een onderneming kan pas echt 
uitgroeien tot een marktleider als iedereen voortdurend 
probeert zichzelf te overstijgen.

«

»

7



Un savoir-faire bien rodé

Des méthodes d’implantation gagnantes
Grâce à un outil de géomarketing exclusif et des critères d’implantation type, les Franchisés parviennent 
à déceler où implanter des agences à fort potentiel. Puis ils sont assistés tout au long du processus 
d’ouverture, qu’il s’agisse de l’état local du marché, de conseils pour la recherche et l’aménagement de 
leur local ou du recrutement de leurs collaborateurs… Par la suite, des modules d’assistance permanente 
et d’assistance juridique complètent les manuels opératoires mis à leur disposition.

Des formations sur mesure 
L’immobilier exige des mises à niveau permanentes. À leur arrivée, les nouveaux Franchisés suivent un 
stage afin d’approfondir leur connaissance du métier et de prendre rapidement des parts de marché. 
Leurs collaborateurs bénéficient de la filière «  négociateurs immobiliers  ». Et toute l’année, Laforêt 
Immobilier propose à tous des stages de perfectionnement et d’actualisation dans le domaine de 
l’immobilier (législation, méthodes de vente) et du développement personnel (prise de parole en public, 
gestion du stress…). Rien n’est laissé au hasard. 

Des outils de communication puissants
Les Franchisés Laforêt Immobilier bénéficient d’une stratégie média très efficace. Chaque année, 
plusieurs campagnes mettent en avant les valeurs de la marque. Ces campagnes sont relayées par des 
outils d’animation des vitrines et des outils personnalisables de création de trafic (lettres, tracts, affiches, 
annonces presse...). Le réseau bénéficie également de la qualité du site Internet laforet.be qui présente 
tous les biens du réseau entier en ligne et renvoie également vers les agences.
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Goed bijgeschaafde knowhow

Locaties met garantie op succes
Dankzij de toepassing van een exclusieve geomarketingtool en standaard vestigings-
criteria krijgen de franchisenemers een duidelijk zicht op de locaties met het grootste 
potentieel. Daarna worden ze tijdens het volledige openingsproces van hun vestiging 
ondersteund - met informatie over de toestand van de plaatselijke markt, advies bij het 
zoeken en inrichten van hun lokaal of de rekrutering van medewerkers… Vervolgens 
kunnen ze blijven rekenen op een permanente ondersteuning en juridische hulp. 

Opleidingen op maat 
De vastgoedmarkt vereist permanente training. Nieuwe franchisenemers volgen vanaf 
hun aanwerving een stage waar ze hun kennis van het vak nog kunnen verdiepen en 
snel daarna marktaandeel kunnen veroveren.
Hun medewerkers bekwamen zich op het vlak van de onderhandelingen. En ieder 
jaar biedt Laforêt Vastgoed aan iedereen perfectionerings- en opfrissingsstages 
over de vastgoedmarkt (wetgeving, verkoopmethodes) en persoonlijke ontwikkeling 
(spreken in het openbaar, stressbestendigheid,…) aan. Niets wordt aan het toeval 
overgelaten.

Krachtige communicatietools
De franchisenemers van Laforêt Vastgoed kunnen ook gebruikmaken van een bijzonder 
doeltreffende mediastrategie. Ieder jaar worden meerdere campagnes gevoerd waarin 
de waarden van het merk naar voren worden geschoven. Naast die campagnes zijn 
er ook nog animatietools voor de etalages en aan de wensen van de franchisenemer 
aanpasbare tools beschikbaar waarmee extra potentiële klanten kunnen worden 
gelokt (brieven, strooibiljetten, affiches, advertenties in de pers,…). Het net profiteert 
ook van de kwaliteit van de website laforet.be, waar het volledige aanbod van het 
netwerk online wordt gepresenteerd en waar geïnteresseerde bezoekers heel vlot via 
een link naar het agentschap van hun keuze worden doorverwezen.
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Une nouvelle approche pour un succès durable

Depuis plusieurs années, Laforêt Immobilier à démontré que son succès repose avant tout sur la force 
de ses méthodes. En lançant ce concept original au cœur des années les plus difficiles, elle a fondé son 
dévellopement sur une nouvelle approche du métier d’agent immobilier.

Cette approche unique combine des outils marketing et des services exclusifs destinés aux franchisés. 
Outre une stratégie d’image et de communication qui développe et entretien la notoriété de Laforêt 
Immobilier auprès des publics européens, la marque dispose de méthodes de travail uniques adaptées 
aux spécificités nationales.

Des méthodes uniques, qui ont fait leurs preuves :
Services multimédias, manuels opératoires, modules d’assistance permanente et d’assistance juridique, 
animation d’agence, challenges des équipes commerciales, fichier commun font partie des outils que 
Laforêt Immobilier met à la disposition de son réseau européen. Pour vos futurs clients, l’enseigne 
propose des prestations exclusives très appréciées telles qu’un plan de communication adapté à chacun 
d’eux, le guide de l’immobilier, le Contrat Privilège, la visite des biens sur Internet, Laforêt Prestige,...

LES OUTILS A LA DISPOSITION DU FRANCHISE
Une palette de moyens pour créer, organiser, gérer son agence
La création d’une agence Laforêt Immobilier s’effectue selon une méthode qui a fait ses preuves sur le 
terrain. C’est l’une des conditions indispensables à la réussite de l’entreprise. Initialement développé en 
France, cette méthode a vocation à être déclinée en Europe sur un principe homogène qui intègre les 
spécificités de chaque pays.
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Een nieuwe aanpak voor een duurzaam succes

Laforêt Vastgoed bewijst al jarenlang dat zijn succes in de eerste plaats op de sterkte 
van zijn methodes berust. Doordat het zijn originele concept tijdens de moeilijkste 
jaren introduceerde, is het merk kunnen blijven groeien op basis van een vernieuwende 
benadering van de vastgoedmarkt.

Bij deze unieke aanpak wordt zowel gebruikgemaakt van marketingtools als van 
exclusieve diensten voor de franchisenemers. Het merk past daarbij niet alleen een 
imago- en communicatiestrategie toe die erop gericht is om de bekendheid van Laforêt 
Vastgoed bij het Europese publiek nog te versterken, maar ook unieke werkmethodes 
die aan de specifieke eigenschappen van iedere nationale markt zijn aangepast.

Unieke methodes die in het verleden hun waarde al 
hebben bewezen:
Multimediadiensten, handleidingen, modules voor permanente bijstand en juridische 
hulp, animatie voor het agentschap, uitdagingen voor commerciële teams en een 
gemeenschappelijk bestand zijn slechts enkele van de tools die Laforêt Vastgoed 
ter beschikking van zijn Europese net stelt. Het merk biedt voor uw toekomstige 
klanten exclusieve prestaties aan die erg op prijs worden gesteld, zoals een 
communicatieplan dat aan iedereen is aangepast, de vastgoedgids, het 
Privilegecontract, een virtueel bezoek van de goederen op het internet, Laforêt 
Prestige,...

TOOLS WAAROVER DE FRANCHISENEMER KAN 
BESCHIKKEN
Een breed palet van middelen waarmee hij zijn 
agentschap kan oprichten, organiseren en beheren
De agentschappen van Laforêt Vastgoed worden opgericht volgens een methode 
die haar waarde in de praktijk al meermaals heeft bewezen. Die methode vormt 
een van de essentiële voorwaarden die garant staan voor het welslagen van het 
project. De methode werd aanvankelijk in Frankrijk ontwikkeld, maar is bedoeld om 
in heel Europa te worden toegepast. Ze is gebaseerd op een homogeen principe 
waarin de specifieke eigenschappen van ieder land zijn geïntegreerd.
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Nos valeurs Onze waarden

laforet.be

Duidelijkheid: 	� Het welslagen van het vastgoedproject van de klanten wordt bepaald door hun patrimonium en bepaalt hun levenskwaliteit. Omwille van die verantwoordelijkheid 
moeten wij duidelijk zijn : duidelijk in ons advies, duidelijk over onze diensten en duidelijk over onze erelonen. Als we het project willen laten slagen, moeten 
wij op al hun vragen een duidelijk antwoord hebben.

Gastvrijheid:  	� De vastgoedsector vereist een technisch en juridisch kader, dat soms nogal complex is. Dit betekent echter niet dat een expert afstandelijk moet zijn of zijn 
kennis op een saaie manier moet delen. Dat is de reden waarom wij zoveel belang hechten aan menselijke relaties, respect en persoonlijke antwoorden op 
de vragen van onze klanten. Een hartelijk onthaal, een luisterend oor en begrip voor hun wensen : dat is wat onze klanten in ieder van onze agentschappen 
moeten vinden.

Doeltreffendheid: 	� Net als onze klanten werken wij resultaatgericht. Deze laatsten kunnen de doeltreffendheid van onze medewerkers meten, want zij hebben dezelfde belangen : 
de best mogelijke transactie realiseren in een markt die ze door en door kennen en binnen een termijn die aan hun verwachtingen voldoet. Bij Laforêt Vastgoed 
zijn we er ons terdege van bewust dat het vastgoed een centrale rol speelt in het leven van onze klanten.

Clarté: 	� La réussite du projet immobilier de nos clients engage leur patrimoine et détermine leur qualité de vie. C’est une responsabilité qui nous impose d’être clairs : 
clairs sur nos conseils, clairs sur nos services, clairs sur nos honoraires. Pour réussir avec eux, aucune de leurs questions ne restera sans réponse. 

Convivialité:  	� L’immobilier impose un cadre technique et juridique parfois complexe. Mais être un expert n’impose pas d’être rigide ou ennuyeux. C’est pourquoi nous 
privilégions les relations humaines, le respect et la personnalisation de nos réponses. Accueillis, écoutés, compris : voilà comment nous envisageons de recevoir 
nos clients dans chacune de nos agences. 

Efficacité: 	� Comme nos clients, nous sommes attachés au résultat. Ces derniers peuvent mesurer l’efficacité de nos collaborateurs car ils partagent leurs intérêts : réussir la 
meilleure transaction dans un marché maîtrisé, dans des délais conformes à leurs attentes. Chez Laforêt Immobilier, nous savons que l’immobilier est au cœur 
de la vie de nos clients.

Contactpersonen - Contacts:
Patrick Balcaen - e-mail: pbalcaen@laforet.be   Nicole van Wassenhove - e-mail: nvwassenhove@laforet.be	
Immobilière LAFORÊT Vastgoed - Markt 37 - 1780 Wemmel
Tel: +32 2 452 36 01  -  Fax: +32 2 461 07 31
www.laforet.be

la vie, la maison, laforêt.
leven, thuis, laforêt.


