16.09.2026

Real Estate im Single Family Office —
Wie Outsourcing Kompetenz und Effizienz steigert

Immobilien sind seit jeher eine tragende und stabilisierende Saule in den Portfolios von Unter-
nehmerfamilien. Immobilien vermitteln nicht nur ein Geflihl von generationeniibergreifender
Sicherheit, sondern bieten auch verlassliche Cashflows sowie robusten Schutz vor Inflation.
Doch die Zeiten, in denen Immobilienportfolios primar passiv ,verwaltet” werden konnten, sind
endgliltig vorbei.

Mit der zunehmenden Gréf3e der Portfolios, den politischen Unsicherheiten, dem veranderten
Zinsumfeld und der Komplexitat der Bewirtschaftung stehen Family Offices heute vor mehrdi-
mensionalen operativen Hiirden. Die Entscheidung "Make or Buy?" — also der Aufbau eigener
Ressourcen versus der Zukauf externer Expertise — wird daher immer entscheidender.

Wie die Erkenntnisse unserer jlingsten Single-Family-Office-Konferenz mit Giber 140 Teilneh-
mern eindrucksvoll belegen, ist professionelles Outsourcing dabei keineswegs ein Zeichen
mangelnder Kompetenz. Im Gegenteil: Es ist der Ausdruck einer vorausschauenden, strategi-
schen Ressourcensteuerung und der entscheidende Schliissel zu nachhaltigen Effizienzgewin-
nen und mehr Professionalitat.

Die ,,Make-or-Buy"”-Entscheidung: Eine strategische Weichenstellung

Der Weg im Immobilienmanagement beginnt in Single Family Offices meist mit dem Wunsch,
die Assetklasse direkt im Family Office abzubilden. Haufig besitzen die Vermdgensinhaber
selbst eine ausgepragte Leidenschaft fir Immobilien. Es herrscht teilweise die intuitive An-
nahme, dass diese greifbare Anlageklasse ohne grofien Ressourcenaufbau ,nebenbei” vom
bestehenden Family-Office-Team und ohne den Einsatz spezialisierter Immobilienexper-

ten mitbetreut werden kann. Doch die Realitat zeigt, dass die internen Ressourcen oft nicht
ausreichen, um alle anfallenden Aufgaben mit der nétigen Tiefe abzudecken. Zum komplexen
operativen Aufwand gesellen sich weitere, entscheidende Faktoren:

e Fehlende Marktbreite und -tiefe: Ein kleines internes Team kann kaum den gesamten
Markt Uber verschiedene Regionen und Nutzungsarten hinweg professionell abdecken.
Oft fehlen detaillierte Lage- und Objektkenntnisse auf3erhalb der eigenen Kernregion.

e Begrenzter Zugang zu Transaktionen: Der Zugang zu attraktiven Off-Market-Deals ist
stark netzwerkgetrieben und fir einzelne Single Family Offices oft nur schwer zu reali-
sieren.

e Skalierbarkeit und Kosten: Der Aufbau eines spezialisierten Inhouse-Teams verursacht
hohe Fixkosten, wahrend das Transaktionsvolumen stark schwanken kann. Externes Ma-
nagement bietet hier die notige Flexibilitat.
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e Fehlende Professionalisierung in der Abwicklung: Die Durchfiihrung von An- und Ver-
kaufsprozessen erfordert ein eingespieltes Netzwerk aus Gutachtern, Anwalten und
Technikern, das intern kaum vorgehalten werden kann.

Outsourcing ist ein strategisches Instrument, um diese Hirden zu Uberwinden. Es ermoglicht
den Zugriff auf spezialisiertes Know-how und etablierte Prozesse.

Eine auf unserer Konferenz durchgefiinrte Umfrage untermauert dies: Die Ressourcen fehlen
im Single-Family-Office.

Was ist lhr priméarer Treiber fiir das Outsourcing von Immobiliendienstleistungen?

Fehlende Ressourcen im Family Office Kostenoptimierung
41% 10 %
Zugang zu spezialisierter Expertise Besserer u. diversifizierter Zugang zu Marktdaten und Dealflow
14 % 6%

Erhdhung der Effizienz und Geschwindigkeit Héhere Flexibilitat

12 % 4 %
Wir lagern grundsatzlich keine Dienstleistungen aus Risikeminimierung und Haftungsiibertragung

12 % 0%

Quelle: Berenberg-Umfrage

Folglich kann ein externer Partner vor allem in jenen Bereichen unterstiitzen, die besonders res-
sourcenintensiv sind: beim Zugang zu exklusiven Transaktionen (Dealflow), bei der professionel-
len Durchfihrung von An- und Verkaufen sowie beim Asset-Management.

Ausgelagertes Real Estate Investment- und Asset Management in der Praxis: Eine Fallstudie

Wie die Zusammenarbeit mit Berenberg konkret aussehen kann, zeigt ein von uns Uber die letz-
ten drei Jahre fir ein Single Family Office durchgefiinrtes Mandat. Das Single Family Office will
gezielt in den deutschen Wohnimmobilienmarkt investieren, verfligt jedoch selbst nicht liber die
notigen Ressourcen fir die Marktanalyse, die Ankaufspriifung sowie das zukiinftige Asset Ma-
nagement der Kapitalanlagenimmobilien.

Die konkrete Aufgabenstellung: Aufbau eines diversifizierten Wohnportfolios in deutschen Met-
ropolregionen und die Ubernahme des zukiinftigen Asset Managements. Im Ergebnis definieren
das Single Family Office und wir unsere Rolle als ausgelagertes Immobilien-Investmentoffice wie
folgt:

e Strategie: Gemeinsame Erarbeitung einer detaillierten Anlagestrategie (Volumen, Risi-
koklassifizierung, Standort), die im Zeitverlauf gezielt regional ausgeweitet wurde, sowie
eine umfassende Marktanalyse zur ldentifikation passender Immobilientransaktionen.

e Sourcing & Ankauf: In diesem Mandat gelingt uns der Ankauf von mehr als 500 Wohnein-
heiten in 7 Transaktionen. Hierbei erfolgt eine vom Family Office gewilinschte anonyme
Reprasentation durch Berenberg als Kaufervertreter in der Anbahnungsphase. Berenberg
Ubernimmt fir das Family Office die vollstandige Due-Diligence-Priifung (wirtschaftlich,
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rechtlich, technisch), die Kaufpreisverhandlung und die Strukturierung der Transaktion -
natirlich immer in enger Abstimmung mit dem Kaufer. (Hinweis: Jedes Family Office ent-
scheidet selbst, in welchem Detail sie in die Due Diligence eingebunden werden.)

¢ Finanzierung & Asset Management: Das Family Office agiert primar , All Equity” und si-
chert sich durch diese uneingeschrankte Kapitalstarke einen entscheidenden Geschwin-
digkeitsvorteil bei der Exklusivitat. Auf Wunsch des Mandanten priifen und strukturieren
wir zudem die selektive Ubernahme bestehender Kreditengagements des Verkaufers,
um die Eigenkapitalrendite gezielt zu optimieren. Nach dem Ankauf betraut uns das Fa-
mily Office mit dem zukiinftigen Asset Management der Wohnimmobilien, inklusive
Wertsteigerungsmafinahmen. Das Property Management wird von lokalen Partnern aus
unserem Netzwerk tUbernommen.

Dieses Beispiel illustriert, wie Family Offices durch die Mandatierung eines externen Managers
ihre unternehmerischen Starken (schnelle Entscheidungen, strategische Weitsicht) mit der ope-
rativen und transaktionsseitigen Schlagkraft eines Spezialisten kombinieren konnen, ohne einen
teuren internen Apparat aufbauen zu miissen.

Die in dieser Fallstudie dargestellten Prozessschritte — von der initialen Strategiefindung Uber
das diskrete Sourcing und die Transaktionsbegleitung bis hin zum fortlaufenden Asset Manage-
ment — stehen anderen Family Offices auch modular zur Verfiigung. Jedes Mandat wird exakt
an die individuellen Wiinsche, die bestehenden internen Kapazitaten und die spezifischen Ziel-
setzungen des jeweiligen Family Offices angepasst.

Fazit: Der intelligente Mix macht den Unterschied

Der Erfolg im Immobilienmanagement liegt nicht in der Grof3e des internen Teams, sondern im
intelligenten Mix aus eigener strategischer Steuerung und dem gezielten Zukauf von Spezialex-
pertise. Professionelles Outsourcing ermdglicht es Family Offices, inre unternehmerischen Star-
ken voll auszuspielen, agil zu bleiben und gleichzeitig auf tiefgehendes Markt - und Transaktions-
Know-how zuzugreifen. In einem zunehmend komplexen Marktumfeld wird die Zusammenarbeit
mit einem externen Immobilienspezialisten so zu einem entscheidenden Wettbewerbsvorteil, der
es erlaubt, Portfolios nicht nur zu verwalten, sondern ihren Wert nachhaltig zu steigern.
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Wichtige Hinweise

Bei dieser Information handelt es sich um eine Marketingmitteilung. Bei dieser Information und bei Referenzen zu Emittenten, Finanzinstrumenten oder
Finanzprodukten handelt es sich nicht um eine Anlagestrategieempfehlung im Sinne des Artikels 3 Absatz 1 Nummer 34 der Verordnung (EU) Nr.
596/2014 oder um eine Anlageempfehlung im Sinne des Artikels 3 Absatz 1 Nummer 35 der Verordnung (EU) Nr. 596/2014 jeweils in Verbindung mit §
85 Absatz 1 WpHG. Als Marketingmitteilung genligt diese Information nicht allen gesetzlichen Anforderungen zur Gewahrleistung der Unvoreingenom-
menheit von Anlageempfehlungen und Anlagestrategieempfehlungen und unterliegt keinem Verbot des Handels vor der Veréffentlichung von Anla-
geempfehlungen und Anlagestrategieempfehlungen. Diese Information soll Innen Gelegenheit geben, sich selbst ein Bild Gber eine Anlagemdglichkeit
zu machen. Es ersetzt jedoch keine rechtliche, steuerliche oder individuelle finanzielle Beratung. lhre Anlageziele sowie Ihre personlichen und wirt-
schaftlichen Verhaltnisse wurden ebenfalls nicht beriicksichtigt. Wir weisen daher ausdriicklich darauf hin, dass diese Information keine individuelle
Anlageberatung darstellt. Eventuell beschriebene Produkte oder Wertpapiere sind méglicherweise nicht in allen Landern oder nur bestimmten Anle-
gerkategorien zum Erwerb verfligbar. Diese Information darf nur im Rahmen des anwendbaren Rechts und insbesondere nicht an Staatsangehdrige
der USA oder dort wohnhafte Personen verteilt werden. Diese Information wurde weder durch eine unabhangige Wirtschaftsprifungsgesellschaft noch
durch andere unabhangige Experten gepriift. Die zukiinftige Wertentwicklung eines Investments unterliegt unter Umstanden der Besteuerung, die von
der personlichen Situation des Anlegers abhangig ist und sich zukiinftig &ndern kann. Renditen von Anlagen in Fremdwahrung kdnnen aufgrund von
Wahrungsschwankungen steigen oder sinken. Mit dem Kauf, dem Halten, dem Umtausch oder dem Verkauf eines Finanzinstruments sowie der Inan-
spruchnahme oder Kiindigung einer Wertpapierdienstleistung kénnen Kosten entstehen, welche sich auf die erwarteten Ertrage auswirken. Bei einem
Fondsinvestment werden stets Anteile an einem Investmentfonds erworben, nicht jedoch ein bestimmter Basiswert (z.B. Aktien an einem Unternehmen),
der vom jeweiligen Fonds gehalten wird. Die in diesem Dokument enthaltenen Aussagen basieren entweder auf eigenen Quellen des Unternehmens
oder auf 6ffentlich zuganglichen Quellen Dritter und spiegeln den Informationsstand zum Zeitpunkt der Erstellung der unten angegebenen Prasentation
wider. Nachtraglich eintretende Anderungen kdnnen in diesem Dokument nicht beriicksichtigt werden. Angaben kdnnen sich durch Zeitablauf
und/oder infolge gesetzlicher, politischer, wirtschaftlicher oder anderer Anderungen als nicht mehr zutreffend erweisen. Wir {ibernehmen keine Ver-
pflichtung, auf solche Anderungen hinzuweisen und/oder eine aktualisierte Information zu erstellen. Wichtige Hinweise und Informationen zu Index-,
Marktdaten und ESG-Ratings finden Sie unter www.berenberg.de/rechtliche-hinweise/lizenzhinweise/. Wir weisen darauf hin, dass friihere Wertent-
wicklungen, Simulationen oder Prognosen kein verlasslicher Indikator fir die kiinftige Wertentwicklung sind und dass Depotkosten entstehen kénnen,
die die Wertentwicklung mindern. Zur Erklarung verwandter Fachbegriffe steht lnnen auf www.berenberg.de/glossar ein Online-Glossar zur Verfligung.
Das in dieser Unterlage verwendete Bildmaterial dient ausschliellich zu illustrativen Zwecken. Es stellt keinen Bezug zu spezifischen Produkten, Dienst-
leistungen, Personen oder tatsachlichen Situationen her und ist nicht als Grundlage fiir Entscheidungen oder Handlungen zu verstehen. Datum
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