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DES DÉBUTS PROVIDENTIELS
ed Obertetd a été ptongé dans [e monde des aFtaires dès
son premier empLoi à [iEre d'associé auprès d'une entreprise
de chaussures, puis de ges[ionnaire et de superviseur.
Cela [ui a donné l'occasion de peauFiner ['art de [a vente
et d'étabtlr un réseau de reta[ions solide au til de ses

rencontres prolessionnettes. À la vente de chaussures a

succédé ['aide au démarrage de magasins de détaiI en

raison de co'r'ncidences qui onI taiI boute de neige.
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Ainsi, itest vrai qu'une Tencon[re peuI changer une vie: [e

cadre d'un des promoteurs immobiliers les plus intluents
au Canada a inspiré à M. Obertetd t'idée de représen[er
des locataires, un service donI Ted Obertetd esI devenu
['un des pionniers au Canada. Le cadre ['a ensui[e présenlé

è cer[ains ctien[s qui souhai[aienI ouvrir un magasin dans

un cen[[e commerciat. Ted OberFetd ayanI réussi à remplir
ce[te mission auprès de plusieurs ctien[s dans les années
1970, it a pris [a décision de devenir son propre patron
en 1979 en créanI Oberletd En[reprises.

LES RELATIONS: LA PRIORITÉ!
« Ma torce est ma capacité à étabtir des retations privité-
giées e[ à les main[enir. Le monde serait un meitleur
endroit si les personnes savaient nouer des retations pour
bâtir une en[reprise », tai[ remarquer Ted Oberteld.

Tandis que ['indusErie immobilière en étai[ à ses balbu[ie-
men[s à Montréa[, Ted OberFetd a démarré son entre-
prise dans [e contor[ de son Foyer, accompagné de sa

bienveittante épouse, qui s'occupai[ [our à [our de ta

comptabitité, de ['administra[ion et de [a coreprésenta[ion
[ors de contérences eI d'activités commerciales.

Trois ans plus [ard, Obertetd Entreprises s'ins[a[[ait dans
un bureau montréalais de t'Ouest-de-['Îte et engageaiI son
premier emptoyé [emporaire, te tils du couple, Hartey
Oberte[d, qui avait grandi en écou[ant ses paren[s échanger
sur [e monde des attaires au[our de leurs repas. Une
période soutenue de croissance pour OberFeld En[reprises
a suivijusqu'en 1986, [orsque Hartey Oberfeld s'est

invesIi dans ['enlreprise tamiliate, à t'â9e de 20 ans, pour
en prendre les rênes 10 ans ptus tard. lI a, en[re auties,
procédé à une Fusion judicieuse de Oberfeld Entreprises
avec ['entreprise immobitière Snowcap lnvestments, ce
qui a apporté plus de vigueur et de personne[.

Aujourd'hui propulsée par ptus de 50 emptoyés s'at[ai-
rant dans les bureaux de Montréat, Toronto, Calgary
et Vôncouver, Obertetd Snowcap est devenue une
entreprise de services-conseits en immobilier commerciaI
représen[anI plus de 250 des plus prestigleuses môrques
[ocates, na[ionates eI interna[ionates.

Obertetd Snowcap a mainlenant 40 ans, ce qui cons[itue
une Fierté pour [a lamiLle OberFeld, ainsique ses employés,
donI Luc Lavigne, vice-président, services ctients, qui
attirme:«Cétébrer les 40 ans d'Obertetd Snowcap n'est
pas rien. Très peu de nos clients ont au[anI d'histoire. Pour
la ptu part, nous les avons vus naître et prospérer e[ les avons

accompagnés dans les ditFéren[es étapes de [eur succès. »

LES INGRÉDIENTS DU SUCCÈS DE TENTREPRISE
Pour Ted Oberletd, ['engagemenI enve[s ies clien[s et
['enIreprise, [a persévérance et une reta[ion père-tils
basée sur [e respec[ sonI au cceur de [a réussite ob[enue.
Entre deux [ournois de gott, it préside [e conseild'adminis-
IraIion de ['enIreprise, visite régutièremen[ [es bureaux
montréa[ais, tout en Faisant pTeuve de sa discrétion
d'homme re[rai[é. Après 60 êns d'experLise en immobilier
commercia [, iI sauvegarde les relations in[erpersonne[[es
avec les clients.



Harley Oberteld a[[ribue [e succès d'Oberte[d
Snowcap à [a compréhension g[obale du
marché nord-américain de son équipe
de protessionne[s à ['afFût des nouvetles
tendances, ainsi qu'à [eur vision stratégique
pour optimiser [e rendement des [ransac[ions

immobilières.

Ainsi mue par la proac[ivité de son personne[,

['entreprise a développé une expertise dans
le domaine des cen[res commerciaux, qu'etle
comp[e bien con[inuer à exploiter en Faisant

preuve d'une créa[ivité renouvetée.

Selon Sytvain Charron, vice-président, services

immobiliers, « après 40 ans, Oberteld Snowcap
con[inue d'évotuer eI de s'accomplir. Nous
avons encore un grand potentieI de croissance
avec [e dévetoppement de nouveaux services
et marchés».

QUEL AVENIR?
Hartey Oberteld souhai[e percer [e marché
américain en y Fournissênt stratégiquement
des services qui Font actue[[emen[ ['objet
de rétlexions au sein de son équipe, tout en

renForçant ['oFtre de services exis[ants en
terri[oire canadien. La stratégie d'expa nsion
est en pleine gestaLion.

À la représentation des locataires, à ta ptaniti-

cation straté9ique, à [a loca[ion de propriétés
ainsi qu'à [a ven[e immobilière s'est ajoutée
une iniLiative bonitiée axée sur [es centres
commerciaux.

« Le commerce de détaiIa changé. De nos jours,

ce qui prime es[ ['omnicanatité, te brique eI
mortier e[ les platetormes en [igne à cause
de [a révolution du commerce par lnternet
à t'échelte mondiale. En dépit de ce[a, les
centres commerciaux physiques sont [à pour
resLer. La quan[i[é d'espaces requis a diminué,
cer[es, mais les deux créneêux quidemeurenI
[es pLus protiLables sonI les ventes, ainsi
que [e bien immobitier », indique Harley
OberFeld.

Seton [ui, ['avenir des cen[res commerciaux
es[ prome[teur:«C'es[ te mei[[eur momenI
pour Faire croî[re ses atFaires au Canada. Les

locataires n'ontjamais été aussi mo[ivés, et les
occasions d'expansion sonI ex[raordinaires.
Nous avons réalisé que beaucoup d'entre-
preneuTs canadiens ne savent pas comment
taire FructiFier leur commerce dans les cen[res
commerciaux exis[ants. Depuis deux ans,

nous recherchons donc activemenI ces entrepreneurs, incluan[ les sfortups. Nos

consei[[ers en immobi[ier onI FaiI en sorte que Decathlon ouvre sa première
boutique au Canada, soiI au Mai[ Champlain à Brossard, à ta sui[e d'une
négociation avec Cominar. Plusieurs boutiques de Decalhton s'ensuivront. /dem
pour BonLook, qui avaiI démarré en [igne, puis avait ouverL ses por[es au cen[re-
vitte de Mon[réaI avant de s'éLendre à t'échette du Canada. NoLre plus récent
modèle d'attaires s[raléglque consisLe à dénicher des enlreprises désireuses de
s'é[abtir dans des centres commerciaux e[ à bien les conseil[er. ltarrive même que

des propriéEaires veui[[ent aider [es détai[ants à s'étab[ir et à grandir. »
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Hartey Oberteld estime que ce[te ouverIure d'esprit
de [a par[ des propriétaires esI manites[e depuis 2014.

findustrie connaî[ une véri[abte renaissance depuis les
'1 2 derniers mois, d'après Iui.

« Cela démontre une bonne capaci[é à se res[ructurer,
à se réinventer et à prendre des risques pour assurer [a

pérennité, voire ['essor du commerce de détaiI et des

centres commerciaux. En dépit de la débandade de

Targe[, eI ptus récemment celte de Sears, les occasions
abondenI pour les centres commerciaux à Mon[réate[ au

Canada, même s'iI tauI pa[ien[er durant quetques années

avanI que les nouvel[es stratégies de développement
por[ent des Êruits en abondance. En ou[re, au Québec, [e
projeI remarquab[e Royatmount, [e redéveloppement de

CF Fairview Pointe C[aire eI d'au[res centres commerciaux
démonIrenI bien que Ies proprié[aires investissenI
massivemenI et sonI op[imis[es. »

De ['avis de Hartey Obertetd, les proprié[aires des cen[res
commerciaux ont tait preuve de plus de créaIivi[é, en

misanI sur la mixité [onctionnetle eI distincEive des

usages pour densiFier les IransacIions mercantiIes eI
vatoriser Ieurs actits. ltapplaudit [a tendance créée pour
que les cen[res commerciaux soient perçus comme
des destinations coltecIives, avec l'implantaIion d'une
clinique, d'une bibtiothèque pubiique ou d'un cen[re
communau[aire. Ce laisan[, l'expérience dans les centr-es

commerciaux esI devenue plus attrayan[e pour les

consom maLeurs.

« En concIusion, en aftaires, lorsqu'un déti se présenIe,

il tauI se remet[re en question, devenir plus tu[é en

resIanI centré sur Ie principe de responsabitisaIion eI
d'appropriation pour [rouver des sotu[ions », considèrent
Ted e[ Èarley Obertetd. ë
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