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Fokus auf kleinere Fuhrparks

Autoflotte sprach mit Steffen Obst Uber den Ausbau des Changan-Handlernetzes,
die neuen Modelle und die Europa-Strategie der Chinesen.

Der Wettbewerb unter neuen Au-
toherstellern in Deutschland nimmt
zu - doch der ,Newcomer” Changan
setzt auf Erfahrung, Handlernahe und
klare Strukturen. Welche Rolle der
neue elektrische Deepal SO5 dabei
spielt und wie das Unternehmen
wachsen will, erlautert Head of Sales
Steffen Obst im Gesprach mit Auto-
flotte.

Wo steht Changan knapp ein Jahr
nach Marktstart in Deutschland
und welche Ziele stehen 2026 auf
Ihrer Agenda?

Steffen Obst: Mit dem Verkaufsstart
2025 haben wir einen soliden Grund-
stein fur unsere langfristigen Aktivita-
ten in Deutschland gelegt. Auf dieser
Basis sind unsere Ziele klar formu-
liert: Wir wollen unsere Markenbe-
kanntheit steigern und unser Ver-
triebs- und Servicenetz systematisch
ausbauen. Letzten Sommer eréffnete
das Autohaus Gunther in Halstenbek
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Steffen Obst (rechts, Changan) im Gesprach mit Timo Blirger (Autoflotte).
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bei Hamburg den ersten Changan-
Showroom in Deutschland. Mittler-
weile sind funf Partner fir unsere
Kunden im Einsatz, und in den nachs-
ten Monaten werden bundesweit et-
liche weitere Changan-Showrooms
eroffnen.

Auch produktseitig wird 2026 fir
uns ein sehr spannendes Jahr: Mit
vollelektrischem Antrieb sind unser
,C+“-SUV Deepal SO5 und das groRere
D-SUV Deepal S07 bereits bestellbar.
Fur 2026 fest eingeplant sind die
Plug-in-Hybrid-Varianten (Phev) des
Deepal SO5 und des Deepal SO7. Beide
bieten rund 100 Kilometer elektrische
Reichweite, weshalb Dienstwagen-
fahrer mit ihnen von den Steuervor-
teilen profitieren. Und zum Jahres-
wechsel rundet der Changan Nevo
QO5 unser Produktportfolio ab, vor-
erstals ein rein elektrisches ,B+“-SUV.

Changan ist nicht der einzige An-
bieter, der momentan in Deutsch-

Fotos: Changan | Timo Burger

land FuB fassen will. Wie grenzen
Sie sich vom Wettbewerb ab?

S. Obst: Changan ist der viertgroRte
chinesische Autohersteller, verfligt
Uber mehr als 40 Jahre Erfahrung in
der Automobilproduktion und hat
langfristig und seit mehr als 20 Jahren
in Europa investiert: Unser europai-
sches Design-Center in Turin wurde
2001 gegrundet, unser mittlerweile in
Birmingham beheimatetes For-
schungs- und Entwicklungszentrum
2010. Damit hebt sich Changan im
Kreis neuer Anbieter deutlich ab.
Denn wir sind in der Lage, Fahrzeuge
ganzheitlich gezielt fur europaische
Anforderungen zu entwickeln.

Changan setzt stark auf Handler:
Wie sieht Ihre Vertriebsstrategie
genauer aus?
S. Obst: Unsere Strategie war von Be-
ginn an klar: Wir setzen auf ein klassi-
sches Handlernetz. Agentur- oder Di-
rektvertrieb war fir uns nie ein Thema.
Wir alle kennen Beispiele ausschlie3-
lich digitaler Vertriebskonzepte, die ge-
scheitert sind. Am Ende zeigt sich aber
immer: Die lokale Kompetenz des Han-
dels ist unverzichtbar. Denn niemand
kenntdie Kunden und ihre Bedurfnisse
besser als der Handler vor Ort.
Mittelfristig planen wir mit 120
Points of Sale in Deutschland, um un-
sere Kunden flachendeckend bedie-
nen zu kénnen. Daflir sind wir auf der
Suche nach Local Heroes, also Auto-
hausern mit Uberdurchschnittlichem
Ruf und Kundenservice. Und genauso
wichtig: Wir wanschen uns, dass sich
unsere Partner mit Herzblut auf Chan-
gan einlassen. Niemand hat etwas
davon, wenn wir als eine von vielen
Marken lediglich das fiinfte Rad am
Wagen sind.

Wie stellen Sie die Ersatzteilversor-
gung sicher?



S. Obst: Das Thema Teilelogistik lasst
sich gar nicht hoch genug priorisie-
ren. Dessen sind wir uns bewusst und
nach dieser Pramisse haben wir uns
organisatorisch aufgestellt. Zusam-
men mit den Logistikexperten von
Kuhne + Nagel betreiben wir drei eu-
ropaische Ersatzteillager in den Nie-
derlanden, in GroRbritannien und in
Spanien. Damit gewahrleisten wir ei-
ne schnelle und zuverlassige Ersatz-
teilversorgung und kurze Ausfallzei-
ten bei Wartung und Reparatur.

Der Deepal SO05 soll ,Turoffner” fur
Changan bei uns sein. Was erwartet
die Kundschaft?

S. Obst: Als ,C+"-SUV ist der Changan
Deepal SO5 am oberen Rand des vo-
lumentrachtigen C-Segments ange-
siedelt. Er ist dynamisch, effizient und
gezielt auf europaische Kundenbe-
durfnisse zugeschnitten. AuBerdem
unterstreichen 17 intelligente und zu-
kunftsweisende Fahrerassistenzsys-
teme, die aulRerdem autonomes Fah-
ren auf Level 2 ermoglichen, sowie die
FUnf-Sterne-Hochstwertung im Euro-
NCAP-Crashtest das héchste Innova-
tions- und Sicherheitsniveau des Dee-
pal SO5.

Mit seinen Genen aus Turin und
Birmingham spricht der Deepal SO5
besonders design- und technikaffine
Kunden an. Sein Design ist preisge-
kront und wurde mit dem iF Design
Award 2025 ausgezeichnet. Der Dee-
pal S05 Uberzeugt selbstverstandlich
aber auch auf der praktischen Seite:
Er ist mit Heck- oder Allradantrieb lie-

Deepal S05: Changans Elektro-Kompakter ist auch als Pug-in-Hybrid zu haben.

ferbar, erzielt mit einer Batteriela-
dung bis zu 485 Kilometer Reichweite,
ladt an der Schnellladesaule mit bis zu
200 kW Ladeleistung und bietet ein
bis zu 159 Liter groRBes Gepackfach
vorn und damit einen der grof3ten
Frunks seiner Klasse.

Welche Kunden sprechen Sie mit
dem Deepal SO05 an?

S. Obst: Changan verfolgt bewusst
keine Premium-Positionierung. Unse-
re Autos sollen unkompliziert und
nahbar sein. Das drickt unser Slogan
+Fun should be easy” sehr gut aus: Wir
bieten intelligente Technologie und
markantes Design, das einfach Spald
macht, ohne dass man dafir Premi-
umpreise zahlen muss. Wie gesagt
sprechen wir auf diese Weise beson-
ders Kunden an, die besonders viel
Wert auf modernes Design, smarte
Technologie und ein Uberzeugendes
Preis-Leistungs-Verhaltnis legen.

Dazu zahlen explizit auch gewerb-
liche Zielgruppen. Sie mochten wir
mit dem Produkt und aulRerst niedri-
ger TCO uberzeugen. So fuhrt der ef-
fiziente Antrieb des Deepal SO5 zu-
sammen mit dem Luftwiderstands-
beiwert von nur 0,25 in der Version
mit Hinterradantrieb zu lediglich 15,9
kWh Stromverbrauch pro 100 Kilome-
ter. In Kombination mit unseren Prei-
sen ab 32.765 Euro ergibt das ein star-
kes TCO-Argument.

Dass wir den Deepal SO5 wie alle
kommenden Modelle in den zwei um-
fassend ausgestatteten Varianten Pro
und Max anbieten, ist auBerdem ein
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spurbarer Kundenvorteil. Wir reduzie-
ren so die Komplexitat und damit die
Lieferzeiten. Was viele andere Her-
steller in Business-Pakete packen,
zahlt bei uns ohnehin zum Serienum-
fang. Was man anfasst, welche Mate-
rialien verbaut sind, da unterscheidet
sich der Einstieg nicht vom Top-Mo-
dell, nur im Equipment.

Ein E-Auto ist immer der glinstigen
Versteuerung wegen interessant
fur gewerbliche Kunden. Wie spre-
chen Sie Flottenkundschaft an?

S. Obst:Im B2B-Segment fokussieren
wir uns zunachst auf kleinere Fuhr-
parks. Erst spater, mit erfolgtem Aus-
bau unseres Vertriebs- und Service-
netzes, werden auch die Fuhrpark-
gréRen mitwachsen. Flr unsere ge-
werblichen Kunden steht dabei ein
Ansprechpartner in der Changan-
Deutschland-Zentrale zur Verfigung.
Daruber hinaus halten wir die Struk-
turen aber auch im Geschaft mit ge-
werblichen Kunden bewusst einfach.
So unterscheiden wir im Angebot
nicht zwischen Privat- und Gewerbe-
kunden.

Unser Ansatz lautet: One size fits
all. Das bedeutet auch, dass wir eben
kein dediziertes Gewerbekundenpro-
gramm mit eigenen Business-Pake-
ten auflegen. Selbstverstandlich bie-
ten wir aber zusammen mit unserem
Partner Arval Leasingprodukte an, die
fur gewerbliche Zielgruppen beson-
ders interessant sind. Diese decken
dann selbstverstandlich eine Rest-
wertabsicherung ab.

Changan will bis 2030 in Europa fiir
Europa produzieren.

S. Obst: An unseren Planen, langfris-
tig in Europa zu investieren, hat sich
nichts geandert. Bis 2030 wollen wir
in Europa mehr als 1.000 Menschen
beschaftigen. Aullerdem soll unser
Vertriebs- und Servicenetz bis dahin
Uber 1.000 Standorte umfassen und
wir moéchten in Europa insgesamt
zwei Milliarden Euro investiert haben.
Das umfasst auch den Aufbau einer
lokalen Produktionsstatte.
Herzlichen Dank, Herr Obst, fir das
Gesprach. tb
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