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ed Oberfeld a été plongé dans le monde des affaires dés
son premier emploi a titre d'associé auprés d'une entreprise
de chaussures, puis de gestionnaire et de superviseur.
Cela lui a donné l'occasion de peaufiner l'art de la vente
et d'établir un réseau de relations solide au fil de ses
rencontres professionnelles. A la vente de chaussures a
succédé l'aide au démarrage de magasins de détail en
raison de coincidences qui ont fait boule de neige.
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Ainsi, il est vrai qu'une rencontre peut changer une vie: le
cadre d'un des promoteurs immobiliers les plus influents
au Canada a inspiré a M. Oberfeld l'idée de représenter
des locataires, un service dont Ted Oberfeld est devenu
l'un des pionniers au Canada. Le cadre |'a ensuite présenté
a certains clients qui souhaitaient ouvrir un magasin dans
un centre commercial. Ted Oberfeld ayant réussi a remplir
cette mission auprés de plusieurs clients dans les années
1970, il a pris la décision de devenir son propre patron
en 1979 en créant Oberfeld Entreprises.

LES RELATIONS : LA PRIORITE!

«Ma force est ma capacité a établir des relations privilé-
giées et a les maintenir. Le monde serait un meilleur
endroit si les personnes savaient nouer des relations pour
batir une entreprise », fait remarquer Ted Oberfeld.

Tandis que l'industrie immobiliére en était a ses balbutie-
ments & Montréal, Ted Oberfeld a démarré son entre-
prise dans le confort de son foyer, accompagné de sa
bienveillante épouse, qui s'occupait tour a tour de la
comptabilité, de l'administration et de la coreprésentation
lors de conférences et d'activités commerciales.

Trois ans plus tard, Oberfeld Entreprises s'installait dans
un bureau montréalais de 'Ouest-de-llle et engageait son
premier employé temporaire, le fils du couple, Harley
Oberfeld, qui avait grandi en écoutant ses parents échanger
sur le monde des affaires autour de leurs repas. Une
période soutenue de croissance pour Oberfeld Entreprises
a suivi jusqu’en 1986, lorsque Harley Oberfeld s'est
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investi dans 'entreprise familiale, a 'dge de 20 ans, pour
en prendre les rénes 10 ans plus tard. Il 3, entre autres,
procédé 3 une fusion judicieuse de Oberfeld Entreprises
avec l'entreprise immobiliere Snowcap Investments, ce
qui a apporté plus de vigueur et de personnel.

Aujourd'hui propulsée par plus de 50 employés s'affai-
rant dans les bureaux de Montréal, Toronto, Calgary
et Vancouver, Oberfeld Snowcap est devenue une
entreprise de services-conseils en immobilier commercial
représentant plus de 250 des plus prestigieuses marques
locales, nationales et internationales.

Oberfeld Snowcap a maintenant 40 ans, ce qui constitue
une fierté pour la famille Oberfeld, ainsi que ses employés,
dont Luc Lavigne, vice-président, services clients, qui
affirme: «Célébrer les 40 ans d'Oberfeld Snowcap n'est
pas rien. Trés peu de nos clients ont autant d’histoire. Pour
la plupart, nous les avons vus naitre et prospérer et les avons
accompagnés dans les différentes étapes de leur succés. »

LES INGREDIENTS DU SUCCES DE LENTREPRISE
Pour Ted Oberfeld, 'engagement envers les clients et
'entreprise, la persévérance et une relation pére-fils
basée sur le respect sont au cceur de la réussite obtenue.
Entre deux tournois de golf, il préside le conseil d’adminis-
tration de l'entreprise, visite réguliérement les bureaux
montréalais, tout en faisant preuve de sa discrétion
d’homme retraité. Aprés 60 ans d’expertise en immobilier
commercial, il sauvegarde les relations interpersonnelles
avec les clients.



Harley Oberfeld attribue le succeés d'Oberfeld
Snowcap 3 la compréhension globale du
marché nord-américain de son équipe
de professionnels a l'affit des nouvelles
tendances, ainsi qu'a leur vision stratégique
pour optimiser le rendement des transactions
immobiliéres.

Ainsi mue par la proactivité de son personnel,
l'entreprise a développé une expertise dans
le domaine des centres commerciaux, qu'elle
compte bien continuer a exploiter en faisant
preuve d'une créativité renouvelée.

Selon Sylvain Charron, vice-président, services
immobiliers, «apreés 40 ans, Oberfeld Snowcap
continue d'évoluer et de s'accomplir. Nous
avonsencore un grand potentiel de croissance
avec le développement de nouveaux services
et marchés».

QUEL AVENIR?

Harley Oberfeld souhaite percer le marché
américain en y fournissant stratégiquement
des services qui font actuellement ['objet
de réflexions au sein de son équipe, tout en
renforcant 'offre de services existants en
territoire canadien. La stratégie d'expansion
est en pleine gestation.

A la représentation des locataires, 3 la planifi-
cation stratégique, a la location de propriétés
ainsi qu’a la vente immobiliére s'est ajoutée
une initiative bonifiée axée sur les centres
commerciaux.

«Le commerce de détail a changé. De nos jours,
ce qui prime est 'omnicanalité, le brique et
mortier et les plateformes en ligne a cause
de la révolution du commerce par Internet
3 l'échelle mondiale. En dépit de cela, les
centres commerciaux physiques sont la pour
rester. La quantité d'espaces requis a diminué,
certes, mais les deux créneaux qui demeurent
les plus profitables sont les ventes, ainsi
que le bien immobilier», indique Harley
Oberfeld.

Selon lui, l'avenir des centres commerciaux
est prometteur: «C'est le meilleur moment
pour faire croitre ses affaires au Canada. Les
locataires n'ontjamais été aussi motivés, et les
occasions d'expansion sont extraordinaires.
Nous avons réalisé que beaucoup d’entre-
preneurs canadiens ne savent pas comment
faire fructifier leur commerce dans les centres
commerciaux existants. Depuis deux ans,

nous recherchons donc activement ces entrepreneurs, incluant les startups. Nos
conseillers en immobilier ont fait en sorte que Decathlon ouvre sa premiére
boutique au Canada, soit au Mail Champlain & Brossard, a la suite d’une
négociation avec Cominar. Plusieurs boutiques de Decathlon s'ensuivront. /dem
pour BonLook, qui avait démarré en ligne, puis avait ouvert ses portes au centre-
ville de Montréal avant de s'étendre a ['échelle du Canada. Notre plus récent
modele d'affaires stratégique consiste a dénicher des entreprises désireuses de
s'établir dans des centres commerciaux et a bien les conseiller. Il arrive méme que
des propriétaires veuillent aider les détaillants a s'établir et a grandir. »
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Harley Oberfeld estime que cette ouverture d'esprit
de la part des propriétaires est manifeste depuis 2014.
L'industrie connait une véritable renaissance depuis les
12 derniers mois, d'apres lui.

«Cela démontre une bonne capacité a se restructurer,
a se réinventer et 3 prendre des risques pour assurer la
pérennité, voire l'essor du commerce de détail et des
centres commerciaux. En dépit de la débandade de
Target, et plus récemment celle de Sears, les occasions
abondent pour les centres commerciaux @ Montréal et au
Canada, méme s'il fFaut patienter durant quelques années
avant que les nouvelles stratégies de développement
portent des fruits en abondance. En outre, au Québec, le
projet remarquable Royalmount, le redéveloppement de
CF Fairview Pointe Claire et d'autres centres commerciaux
démontrent bien que les propriétaires investissent
massivement et sont optimistes.»

De l'avis de Harley Oberfeld, les propriétaires des centres
commerciaux ont fait preuve de plus de créativité, en
misant sur la mixité fonctionnelle et distinctive des
usages pour densifier les transactions mercantiles et
valoriser leurs actifs. Il applaudit la tendance créée pour
que les centres commerciaux soient percus comme
des destinations collectives, avec l'implantation d'une
clinigue, d’une bibliothéque publique ou d'un centre
communautaire. Ce faisant, 'expérience dans les centres
commerciaux est devenue plus attrayante pour les
consommateurs.

«En conclusion, en affaires, lorsqu’un défi se présente,
il faut se remettre en question, devenir plus futé en
restant centré sur le principe de responsabilisation et
d'appropriation pour trouver des solutions», considerent
Ted et Harley Oberfeld. &2
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