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endez-vous est fixé un matin
automnal ensoleillé dans
une grande et élégante villa
d’Aix-la-Chapelle, a deux pas
de la frontiere belgo-alle-
mande. Cest dans cet écrin
anonyme que les équipes de Creutz & Part-
ners recoivent leurs clients et relations d’af-
faires pour des lunchs informels mitonnés
par des chefs étoilés, des conférences - trai-
tant de tout sauf de finance - et des rencon-
tres avec des artistes réputés comme Arne
Quinze ou Jan Fabre. Bienvenue dans le
monde feutré de la gestion de patrimoine.

Sauf que le patron n’a pas vraiment le
look de I'emploi. Oubliez le dress code du
secteur — costume strict, chemise blanche,
boutons de manchette - Marcel Creutz, 67
ans, nous recoit en jean et gros pull gris, style
«camionneur». Originaire de Raeren, de 'au-
tre coté de la frontiere, ce Belge germano-
phone est un ancien gestionnaire de fortune
alaDeutsche Bank. Il a quitté la banque al-
lemandeily a vingt ans pour créer sa propre
affaire, Creutz & Partners.

Basée au Luxembourg;, «pas pour des ques-
tions de taxes mais pour des raisons de facilitén,
assure-t-il, 1a société a pour philosophie une
gestion conservatrice des avoirs de ses
clients. «Je préfere le marathon au sprint», lance
celui qui, avec sa quarantaine de collabora-
teurs, s'occupe de plus d’'un milliard d’euros
d’actifs sous gestion. La société revendique
une transparence totale, attache beaucoup
d’importance au back-office avec des dos-
siers bien ficelés. De quoi séduire une clien-
tele classique d’entrepreneurs, indépen-
dants, industriels, médecins, avocats, mais
aussi des artistes, des artisans et... quelque
vingt-cing footballeurs, entraineurs et ma-
nagers. «Ce n'’est pas notre clientele la plus im-
portante, mais c’est celle qui connait la crois-
sance la plus dynamique», sourit ce fan de bal-
lon rond. Plus jeune, il aimait voir jouer
Anderlecht, au point d’appeler son chien...
Scifo, du nom de I'ex-meneur de jeu des
mauve et blanc et des Diables Rouges.

ATaube des années 2000, devenu vice-
président du club de sa région, ’Alemannia
Aachen, alors en Bundesliga (I'élite du foot
allemand), il se lia d’amitié avec un des
joueurs, Jan Schlaudraff, éphémere interna-
tional allemand qui joua ensuite au presti-
gieux Bayern de Munich. «Il nous a confié la
gestion de son argent et a parlé de nous a ses co-
équipiers, c'est comme ¢a que tout est parti, ra-
conte Marcel Creutz, aujourd’hui, nous comp-
tons 25 footballeurs, managers et entraineurs
parmi nos clients, des Allemands et des étran-
gers qui jouent, ou ont joué, dans le champion-
nat d’Allemagne.» Parmi eux, un Belge qui a
presté en Bundesliga et qui a flirté avec les
Diables Rouges.

Lequel? Mystere. Car si Marcel Creutz cite
volontiers les clubs des joueurs dont il s'oc-
cupe - Leverkusen, Cologne, Hambourg,
Stuttgart, Hanovre, Wolfsburg et Monchen-
gladbach - il reste tres discret, confidentia-
lité oblige, sur I'identité de ses protégés. Mais
ce ne sont pas des «pieds carrés», comme on
dit dans le jargon footballistique. «<Durant le
dernier Euro en 2016 en France, on en comptait
quatre dans le noyau de l'équipe nationale alle-
mande», reléve fierement Alexander Pons, re-

Ala tete de sa société de gestion de fortune,
Creutz & Partners, ce Belge issu des cantons de I’Est
a développé une niche bien particuliere: la prise
en charge du patrimoine d'une bonne vingtaine de
cadors du championnat allemand de football.

lationship manager, chez Creutz & Partners,
qui s’'occupe de I'un ou l'autre joueur.

Enfants prodigues

Marcel Creutz le constate chaque jour: ces
jeunes gens, a peine sortis de 'adolescence,
sont perdus face a 'argent. «Un joueur moyen
gagne en Allemagne environ 150.000 euros par
mois, explique-t-il. Un jeune est en général
conseillé par ses parents, mais ceux-ci doivent
attendre cing ans pour gagner la méme somme!
IIs sont donc tout aussi perdus qu’eux. Et ils sont
souvent mal entourés par des gens, pas forceé-
ment mal intentionnés, mais généralement in-
compétents. C'est la que nous intervenons. Mais
nous devons établir avec eux une relation de
confiance, et pour cela nous devons tout leur ex-
pliquer carils n'ont aucune connaissance en ma-
tiere de gestion patrimoniale. Notre message
c’est donc de leur dire que s’ils veulent garder
leur train de vie sans souci apres leur carrieére, ils
doivent économiser.»

Cela parait élémentaire, mais beaucoup de
footeux ont tendance a dilapider leurs avoirs
dans des rutilantes voitures de sport hors de

Alexander Pons, relationship manager, et Marcel Creutz, fondateur (au fond): Creutz & Partners a développé une niche bien
particuliere dans le secteur de la gestion de fortune. e bEBBY TERMONIA

Marcel Creutz
Nounou de footeux

prix et autres dépenses futiles, plutot qu’a les
gérer en bon peére de famille. Chez Creutz &
Partners, on estime que, pour garder le
méme niveau de vie, un footballeur moyen
du championnat allemand doit avoir mis de
coté 5 millions d’euros lorsqu'’il prend sa re-
traite sportive. «Cela représente 200.000 euros
par an soit 15.000 euros par mois, détaille Mar-
cel Creutz, a partir dela, on peut réfléchir sur la
meilleure manieére de gérer ce patrimoine.»

Concretement, le gestionnaire de fortune
joue le role d'une «nounoun financiere, au
sens littéral du terme. Apres avoir défini ses
besoins mensuels pour vivre au jour le jour,
le footballeur est en effet prié de verser le
solde a Creutz & Partners a charge pour ce
dernier de le faire fructifier. «En général, ils se
contentent de 15.000 d 20.000 euros par mois.
Un joueur de 20 ans m’a dit un jour qu’avec
40.000 euros, il s’en sortait..., observe Marcel
Creutz, je n'ai pas a juger mais je me demande
comment ils font pour dépenser tout cet argent,
carils sont peu chez eux et quasi-tout est gratuit
pour eux. Le probléme, c’est I'entourage. Et puis
ily a des joueurs africains qui envoient leur sa-
laire a leur famille.»

Des actions «qui parlent»

aux joueurs

Chaque joueur client dispose d’'un conseiller
personnel qui'accompagne etle rencontre
tous les trois a quatre mois pour faire le
point sur sa situation financiere. «On définit
avec lui comment investir, il faut tout lui expli-
quer, c’est pourquoi nous investissons dans des
noms qui lui parlent: Nestlé, Nike, McDonald’s,
LVMH, Henkel, Google, Amazon, Microsoft, etc.
C’est une stratégie conservatrice, certes, mais
plus stire. Nous n'investissons pas dans des dé-
rivés, ni des warrants.»

Ces investissements passent par les deux
fonds développés par Creutz & Partners: le
«C&P Funds Classics», dont le nom dit bien
ce qu’il veut dire et qui, selon Marcel Creutz,
arapporté 60% de plus-value lors des cing
derniéeres années, ainsi que le «C&P Funds

«Je n’ai pas a juger mais

je me demande comment
les footballeurs font pour
dépenser autant d’argent.»

MARCEL CREUTZ
FONDATEUR DE CREUTZ & PARTNERS

QuantiX», qui fonctionne via une méthode
quantitative sur base d’algorithmes. Plus ris-
qué, il a offert 120% de plus-value depuis 5
ans.

Marcel Creutz en est bien conscient: sou-
vent issus de milieux modestes, peu édu-
qués, les stars du ballon rond ont vite ten-
dance a perdre le nord face a cette pluie d’ar-
gent qui leur tombe surla téte. Autour d’eux
tourne souvent une faune de personnages
voraces dont I'influence peut étre néfaste:
«Les footballeurs ont souvent beaucoup de coeur
mais peu de raison, méme des superstars de la
Bundesliga font aveuglément confiance a leur
manager. Beaucoup sont mal conseillés, dépen-
sant leur argent dans des business qu'ils ne
controlent pas faute de temps et de compé-
tences.»

Le constat est un peu le méme en Bel-
gique. Les cafés de Vincent Kompany, le ca-
pitaine de I'équipe nationale, ont déja fermé
et les business lancés par d’autres Diables
Rouges rencontrent un succeés mitigé,
comme en témoigne une enquéte publiée
dans L'Echo peu avant I'Euro 2016. «C’est
pourquoti le premier entretien avec eux est le plus
important. Si on leur dit ce qu'ils veulent enten-
dre, cela ne sert a rien. Lentente doit étre par-
faite. Il arrive donc que certains nous quittent.»

Mais, le bouche a oreille aidant, ce porte-
feuille de clients a plut6t tendance a croitre.
«Les joueurs viennent vers nous, on ne les solli-
cite jamais nous-mémes», assure Marcel
Creutz. Car, c’est bien connu dans le milieu:
les footballeurs ne parlent entre eux que de
voitures, de vétements, et... d’argent.



