
nächsten Schritte eingebunden bleiben – 
erstellte Frank Fischer ein Exposé. Anfang 
September tauchte die Verkaufsanzeige 
erstmals im Internet auf, unter anderem auf 
der Homepage von Jöna und auf dem Portal 
„Immoscout24“. Darin wird das Gebäude 
mit Einzelhandelsflächen von 4100 Quadrat-
meter, das die Weka seit Jahrzehnten gemie-
tet hat, als „Herzstück von Kronach“ ange-
priesen. Der Preis: drei Millionen Euro. Der 
Erbbaurechtsvertrag, der die Eigentümer an 
Weka bindet, läuft Ende 2026 aus. Nach 
bisher unbestätigten Informationen unserer 
Redaktion ist es wahrscheinlich, dass die 
Firma den Vertrag nicht verlängert. Umso 
wichtiger und spannender, was in Zukunft 
aus der Immobilie wird. J.F.

Das Immobilienbüro Jöna Immobilien mit 
Sitz in Kulmbach  und Bayreuth ist seit 47 
Jahren als familiengeführtes Unternehmen 
am Markt aktiv. Das Büro hat sich auf die 
Vermarktung und Verwaltung  von Immobi-
lien spezialisiert. Mit dem Verkauf der Weka 
ist Frank Fischer befasst. 

Der Makler hat nach eigenen Angaben zu-
nächst mit eigener Firma den Immobilien-
markt in München bearbeitet, bevor er in 
seine Heimat Oberfranken zurückkehrte. Für 
Jöna vermarktet er Objekte im ganzen Re-
gierungsbezirk.

Das Exposé Nach Gesprächen mit den We-
ka-Eigentümern – die weiterhin eng in die 

Gut zu wissen

Von Jan Fischer

Kronach. Was wird aus der Weka? Diese 
spannende Schlüsselfrage bewegt Kronach 
und den ganzen Landkreis – erst recht, seit 
das Objekt im Herzen der Cranachstadt im 
Internet zum Verkauf steht. Die Eigentümer 
des Gebäudes – Jörg Schnitzler in Erbenge-
meinschaft mit seinem Neffen – haben da-
mit das Immobilienbüro Jöna beauftragt. Der 
zuständige Makler Frank Fischer gibt unse-
rer Redaktion im Exklusiv-Interview Einbli-
cke in seine Arbeit und verrät auch, worauf er 
bei den Verhandlungen mit potenziellen In-
vestoren Wert legt.

Herr Fischer, die Nachricht vom geplan-
ten Verkauf der Weka ist in Kronach und 
Umgebung Tagesgespräch. Wie groß ist 
der Druck, Ihren Auftrag zu einem guten 
Ende zu führen?
Natürlich spüren auch wir, dass der Druck 
und das öffentliche wie politische Interesse 
groß sind. Davon wollen und dürfen wir uns 

als Makler aber 
nicht beirren 
lassen. Ziel 
muss es sein, 
mit Investoren 
Möglichkeiten 
zu besprechen 
und im Idealfall 
das Beste für 
Kronach zu er-
reichen. 

Also fast ein 
Auftrag wie 
jeder andere?
Das sicher 
nicht. Wir spre-
chen hier über 
ein Projekt in 
unserer Heimat 
Oberfranken, 
ein langjähriges 
Kaufhaus im 
Herzen Kro-
nachs. In Größe 
und Lage sticht 
es aus anderen 
Immobilien he-

raus, die wir vermarkten. Es ist für uns eine 
besondere Verantwortung, weil es um ein 
Stück Kronacher Identität geht.

Wie gehen Sie vor?
Wir sind mit potenziellen Investoren im 
Austausch – sowohl Interessenten, die auf 
uns zukommen, als auch Unternehmen, die 
wir kontaktieren. Da geht es zunächst einmal 
um Daten, Fakten und Detailinformationen. 
Damit schaffen wir eine Basis für mögliche 
weitere Schritte. 

Wie schnell wird der Verkauf über die 
Bühne gehen?
Natürlich soll es so schnell wie möglich ge-
hen. Der Eigentümer hat uns rechtzeitig den 
Auftrag gegeben, so können wir konzentriert 
sondieren und auswählen. Mit wenigen Wo-
chen und Monaten wird es allerdings voraus-
sichtlich nicht getan sein.

Wie lässt sich in der Fülle der Immobi-
lienangebote auf die Weka in Kronach 
aufmerksam machen?
Wir streuen das Exposé in den gängigen Por-
talen sowie in speziellen Investorenporta-
len, die für die Öffentlichkeit nicht zugäng-
lich sind. Dazu kommen zahlreiche Kunden-
kontakte, die sich unser Büro in fast 50 Jah-
ren aufgebaut hat – und mein eigenes Netz-
werk.

Die Weka ist für viele Einheimische eine 
Herzensangelegenheit. Wie fließt das in 
Ihre Arbeit ein?
Wir haben uns mit Bürgerinnen und Bürgern 
aus Kronach unterhalten. Sie haben Sorge, 
wo sie in Zukunft einkaufen können und ein 
derart breites Sortiment finden. Eine ähnli-
che Situation zeigt sich zum Beispiel in 
Kulmbach. Der Verkauf der Weka geht den 
Leuten schon nahe, vor allem der älteren Ge-
neration, die das Kaufhaus über Jahrzehnte 
kennt und schätzt und mit ihm aufgewach-
sen ist.

Sehen Sie denn Chancen, dass die Weka 
vielleicht doch weitermacht?
Ich bin selbstverständlich auch in Kontakt 
mit der Geschäftsführung. Inhalte der Ge-
spräche möchte ich nicht kundtun. 

Noch einmal anders gefragt: Soll an 
diesem Standort ein Kaufhaus bleiben? 
Unser Ziel ist, dass die Weka-Fläche auch 
künftig ein lebendiger Anziehungspunkt 
bleibt – sei es als Kaufhaus oder als moderner 
Nutzungsmix.

Wo sehen Sie die Schwierigkeiten?
Es geht darum, eine Einzelhandelskette in 
eine kleinere Stadt zu bringen, die naturge-
mäß andere Voraussetzungen als ein Ober-
zentrum hat – aber auch klare Standortvor-
teile bietet. Ein Konzern wird sich die Struk-
tur einer Stadt, einer Region genau ansehen, 
bevor er hier aktiv wird. Die harten Fakten 
werden geprüft. Das bedeutet: Der voraus-
sichtliche Umsatz muss stimmen, auch die 
Infrastruktur – also zum Beispiel Parkplätze 
– muss passen. Wenn ein großes Portfolio an 
Waren im Angebot ist, braucht es Nachfrage 
dafür.

Aber sind nicht der wachsende Lucas-
Cranach-Campus und die bevorstehen-
de Ansiedlung der Finanzhochschule 
starke Pluspunkte?
Absolut. Damit können wir um Investoren 
werben. Campus und Finanz-FH erweitern 
die Zielgruppe enorm – die Studierenden, 
meist von außerhalb, wollen in der Stadt et-
was geboten bekommen. Die Nutzfläche des 
Objekts – 4100 Quadratmeter – ist groß ge-
nug, um den Bedürfnissen aller Altersklas-
sen gerecht zu werden. 

Wäre ein Center oder eine Galerie, zum 
Beispiel ähnlich wie das Rotmaincenter 
in Bayreuth und wie man es aus anderen 
Städten in Oberfranken kennt, eine Lö-
sung für Kronach?
Warum auch nicht? Wenn ein Investor das 

Objekt in Richtung einer abgespeckten Ver-
sion des Bayreuther Rotmaincenters entwi-
ckeln will: Liebend gern! Es geht darum, 
einen Wohlfühlbereich mitten in Kronach zu 
schaffen. Das kann auch ein stimmiger Mix 
aus Einzelhandel, Gastronomie und Woh-
nungen sein.

Auch ein Ärztehaus ist in Kronach im-
mer wieder im Gespräch. Würde das zu 
diesem Mix passen?
Sicher. In einer Galerie könnten sich unter 
anderem Arztpraxen ansiedeln. An diesem 
Beispiel sehen Sie: Vieles ist denkbar. Was 
machbar ist, muss sich noch zeigen.

Wo ist für Sie die rote Linie bei Angebo-
ten von Investoren?
Wir haben ins Exposé ausschließlich die rea-
listischen Möglichkeiten aufgenommen und 
damit signalisiert, was an diesem Standort 
infrage kommt – und was nicht. Am Ende 
sollen alle zufrieden sein: Eigentümer, Kom-
munalpolitik und Bevölkerung. Wir sind uns 
der Verantwortung bewusst, dass wir ein 
Stück Heimat gestalten. 

Welches wäre für Sie die 
beste Lösung?
Am Ende ist die beste Lösung diejenige, die 
nicht nur wirtschaftlich tragfähig ist, son-
dern auch von Stadt und Bürgern als städte-
bauliche Chance verstanden und aktiv mit-
getragen wird.

„Es geht um ein Stück Kronacher Identität“
Interview Frank Fischer vermarktet die Weka-Immobilie in der Innenstadt. Im Gespräch erläutert der Makler seine Ziele 

und verrät, wie die künftige Nutzung des Gebäudes aussehen soll.

3000 Quadratmeter groß, 4100 Quadratmeter Nutzfläche: Auf diesem Luftbild wird gut erkennbar, warum das Immobilienbüro die Weka als ein Herzstück der Kronacher Innenstadt bezeich-
net. Foto: Jöna-Immobilien
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