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B La société-conseil Les
Immeubles Léopold ltée,
spécialiste en location
d’espaces commerciaux et
industriels, n'a qu'une
seule sorte de catégorie de
clients: des locateurs
d’espaces.

C’est un choix qui a été
fait une fois pour toute il
y a sept ans, au moment
ou Stephen Léopold a
décidé de partir a son
compte en fondant sa pro-
pre compagnie a I’age de
25 ans.

‘“J’étais dans ce com-
merce depuis quelques
années déja, a-t-il raconté
lors d’une entrevue aux
AFFAIRES, et je consta-
tais qu’il y avait 13 une ca-
tégorie de clientéle qui
avait des besoins particu-
liers que personne ne ser-
vait en exclusivité. J’ai
donc décidé d’occuper
cette niche.”

Les firmes actives dans
le secteur immobilier com-
mercial et industriel se
livrent habituellement a
plusieurs activités complé-
mentaires: recherche d’es-
paces pour des locataires,
location d’espaces pour
des locateurs, développe-
ment de projet, gérance
d’immeubles, etc.

Stephen Léopold a plu-
tot choisi de ne faire
qu’une seule de ces acti-
vités, la recherche d’es-
pace pour des locataires,
et de devenir le meilleur
dans ce domaine.

““Ce qu’on veut, expli-
que-t-il, ¢’est devenir les
Salomon Brothers ou la
Morgan Bank dans notre
domaine: la firme la plus
fiable a qui s’adressent les
meilleurs clients a la re-
cherche d’espaces com-
merciaux.”’

Expertise

La plupart des concur-
rents vendent de I’espace
commercial comme ils
vendent de I’immobi-
lier résidentiel, souli-
gne M. Léopold: ils pren-
nent surtout la part du
vendeur et non de ’ache-
teur.

“*La plupart des gens
d’affaires, méme les plus
qualifiés dans leur do-
maine, comme le président

Les Immeubles Léopold se spécialise
en location commerciale

d’IBM par exemple, ap-
pellent un courtier en
immeuble quand ils veu-
lent vendre leur maison: ils
n’ont pas le temps, ni I’ex-
pertise pour s’en charger
eux-mémes.”’

Le vendeur demande
donc au courtier combien
il peut obtenir pour sa
maison et comment faire
pour la vendre dans les
meilleures conditions pos-
sibles.

C’est exactement la
méme chose dans le sec-
teur commercial. Sauf
que, dans le résidentiel,
une personne change de
résidence en moyenne
quatre fois dans sa vie,
tandis que le locateur d’es-
paces commerciaux, lui,
peut signer quatre transac-
tions par jour ou par
semaine.

Les locateurs d’espa-
ces, développeurs et pro-
priétaires d’immeubles,
ont donc développé une
expertise de vente et de
location; ils ont méme des
équipes de spécialistes qui
travaillent en permanence
dans cette fonction.

““Mais le locataire, lui,
demande M. Léopold? Il
est comme le gars dans le
résidentiel: il va changer
de bureau trois ou quatre
fois durant toute sa car-
riére ou durant toute la vie
de I’entreprise. Il va chan-
ger de place une fois par
dix ans, peut-étre moins
souvent encore. Il ne peut
donc pas entretenir d’ex-
pertise en ce domaine,
d’autant plus que les
conditions du marché chan-
gent constamment.”’

C’est donc cette exper-
tise que Les Immeubles
Léopold veulent mettre
au service des locateurs.
En travaillant exclusive-
ment pour cette catégorie
de clientéle, on_peut leur
assurer qu’on va toujours
rechercher pour chaque
client dans chaque cas la
meilleure affaire possibie.
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spécialistes dans la location commerciale.

Immeubles Léopold
emploie présentement une
quinzaine de personnes.
Dans une quinzaine de
mois, il y en aura environ
25, qui se classeront parmi
les mieux payés de ce sec-
teur: des MBA, des avo-
cats, des spécialistes de
plusieurs disciplines, qui
touchent facilement des
revenus dans les six chif-
fres, assure M. Léopold;
il garde pour lui le secret
de son chiffre d’affaires,
mais il admet un taux de
croissance de |'ordre de
50 % par année.

Mais les débuts ont été
plus modestes et difficiles,
rappelle en riant Stephen
Léopold, qui a passé six
ans a |’Université McGill
en sciences politiques, en
économie et en droit.

En 1973, au moment ou
éclate aux Etats-Unis le
scandale du Watergate,
notre jeune étudiant qui
s’était engagé dans le
domaine de la protection
du consommateur frappe
a toutes les portes de I’ad-
ministration américaine. Il

déniche ainsi un poste
d’enquéteur au ‘‘Senate
Select Committee on Pre-
sidential Campaign Acti-
vities’’, qui a enquété sur
les incidents du Watergate
et que dirigeait le sénateur
Sam Ervin.

Cing mois passés sous
les feux de la rampe lui
font paraitre bien terne le
retour a I"université. Fils
d’un développeur immobi-
lier (Mondeyv, la firme de
son pere, a fait le West-
mount Square et le 500
Place d’Armes, entre
autres), Stephen Léopold
décide de tenter sa chance
dans I'immobilier.

Quatorze mois dans le
secteur commercial suffi-
sent a le convaincre de sa
vocation. Mais avant le
jeune homme avait ex-
ploré les milieux politi-
ques. A 15 ans, en 1967, il
fut le plus jeune délégué
au congres national du
Parti Progressiste-Con-
servateur, a Toronto, qui
élira Robert Stanfield.

Il rencontre Brian Mul-
roney et travailla avec lui
aupres de Davie Fulton.

A 1'été 1974, il retrouva
Mulroney chez Ogylvie
Renault et devient son
chef de campagne en
1975-76.

En mars 1976, Stephen
Léopold entra chez Mar-
cil Mortgage inc., une des
firmes les mieux cotées
dans I’immobilier com-
mercial. La firme se spé-
cialisait dans le finance-
ment et la vente d’immeu-
bles, mais elle ne faisait
pas de location. Aprés six
mois, notre homme en
devient vice-président.

“‘A la suite du change-
ment de gouvernement a
Québec en 1976, j’ai recu
moi aussi plusieurs offres
pour partir a Toronto,
poursuit M. Léopold dans
un excellent frangais: par
exemple, deux postes de
vice-président dans des
multinationales. Mais je
suis Montréalais et ma
famille est ici depuis plu-
sieurs générations.”’

Bilingue, beaucoup de
contacts ici et ailleurs, 25
ans, une niche identifiée
sur le marché: tous les
ingrédients de I’entrepre-
neurship se trouvaient réu-
nis. En mars 1977, une
nouvelle entreprise vint au
monde: Les Immeubles
Léopold Itée, pour servir
seulement les locataires
commerciaux.

Aujourd’hui, [’entre-
prise loge au 33e étage de
la Place Ville-Marie, a 10
minutes de marche de trois
millions de pieds carrés
d’espaces a bureaux dis-
poniblas.

Services

La firme travaille tou-
jours pour les seuls cher-
cheurs d’espace, mais par-
fois a plusieurs titres.
Ainsi, Aetna Vie cherchait
de I’espace et une possibi-
lité¢ d’investissement. Elle
occupe maintenant un

immeuble neuf au 1001 de
Maisonneuve, en copro-
priété avec la Corporation
Premiére Québec; le loca-
taire et investisseur a
trouvé un partenaire déve-
loppeur par I’entremise
des Immeubles Léopold.
La firme a travaillé
principalement a Montréal
jusqu’a présent, mais elle
peut aller aussi ailleurs au
Québec et au Canada, si
on requiert ses services.

‘‘En dehors de Mont-
réal, il faut cependant que
le mandat en vaille la
peine, pour justifier les
frais de déplacement. Une
affaire vaut la peine autour
d’un million de dollars ou
si elle implique des hono-
raires de 25 000 $.”’

A Montréal, une affaire
moyenne vaut 300 000 $:
un bail de dix ans par
exemple, pour 1 500 pieds
carrésa20 $, oud 500 p.c.
a7s.

Immeubles Léopold ac-
cepte aussi de plus petits
mandats; elle en profite
pour former ses nouveaux
agents, en les encadrant
étroitement.

Elle fait aussi un peu
d’industriel, peut-étre 5 %
de son chiffre d’affaires.
Mais I'industriel occupe
peu de son temps, car les
batisses se trouvent sou-
vent loin en périphérie, les
manufacturiers préférent
souvent construire leur
propre usine.

‘“‘Le centre-ville de
Montréal offre encore un
avenir fantastique, de dire
M. Léopold en observant
la ville a ses pieds: plu-
sieurs nouvelles tours et de
nombreux projets de réno-
vation, qui attendent les
entreprises qui arrivent en
ville ou qui prennent de
I’expansion.”
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