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途
入
社
し
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現
在
は
枚
方
東
店
の
副
店
長
を
務
め

て
い
る
中
尾
勝
也
さ
ん
︒前
職
で
も
株

式
会
社
オ
ー
ト
バ
ッ
ク
ス
セ
ブ
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会
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イ
エ
ロ
ー
ハ
ッ
ト
と
い
っ

た
自
動
車
関
連
企
業
で
働
き
︑自
動
車

整
備
の
知
識
を
独
学
で
身
に
つ
け
た

ほ
ど
の
車
好
き
で
す
︒株
式
会
社
ジ
ョ

ブ
カ
ー
ズ
の
一
員
と
な
っ
て
か
ら
︑ど

の
よ
う
な
経
験
を
積
ん
で
き
た
の
で

し
ょ
う
か
︒
入
社
の
経
緯
︑思
い
出
に

残
る
出
来
事
を
振
り
返
り
な
が
ら
︑そ

の
働
き
ぶ
り
に
迫
り
ま
す
︒

 

ま
ず
は
、入
社
の
経
緯
に
つ
い
て 

 

教
え
て
く
だ
さ
い
。 

信
頼
し
て
い
る
小
野
取
締
役
が

ジ
ョ
ブ
カ
ー
ズ
を
勧
め
て
く
れ
た
の

で
す
︒実
は
自
動
車
整
備
士
に
な
り
た

い
と
い
う
希
望
も
あ
っ
た
の
で
す
が
︑

﹁
先
輩
が
教
え
て
く
れ
た
会
社
な
ら
﹂

と
興
味
が
湧
い
て
︑営
業
職
で
入
社
す

る
こ
と
に
し
ま
し
た
︒

 

営
業
と
し
て 

 「
こ
れ
は
特
に
頑
張
っ
た
！
」と 

 

い
う
成
果
は
あ
り
ま
す
か
。 

月
の
小
売
り
台
数
が
会
社
全
体
で

１
位
に
な
っ
た
こ
と
で
す
︒こ
の
成
果

を
出
せ
た
理
由
と
し
て
一
番
大
き

か
っ
た
の
は
︑な
に
が
な
ん
で
も
成
果

を
出
さ
な
け
れ
ば
い
け
な
い
状
況
に

置
か
れ
て
い
た
か
ら
で
し
ょ
う
ね
︒
実

は
そ
の
前
に
︑ス
ピ
ー
ド
違
反
で
自
動

車
免
許
を
停
止
さ
れ
る
と
い
う
大
失

態
が
あ
り
ま
し
て
︙
︙
︒本
来
な
ら
解

雇
さ
れ
て
も
お
か
し
く
あ
り
ま
せ
ん
︒

私
は
辞
表
を
出
す
覚
悟
を
し
て
い
ま

し
た
︒

と
こ
ろ
が
︑社
長
は
私
を
そ
の
ま
ま

会
社
に
置
き
続
け
る
と
言
っ
て
く
だ

さ
っ
て
︙
︙
︒そ
の
恩
情
に
少
し
で
も

報
い
た
い
︑贖
罪
し
た
い
と
い
う
気
持

ち
で
︑﹁
必
ず
営
業
で
成
果
を
出
し
ま

す
﹂と
宣
言
し
ま
し
た
︒
車
を
動
か
せ

な
い
と
い
う
状
況
を
逆
に
活
か
し
て
︑

店
舗
で
の
接
客
方
法
や
商
談
の
テ
ク
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ニ
ッ
ク
を
学
び
︑
懸
命
に
働
き
ま
し

た
︒
そ
の
結
果
︑１
か
月
で
商
用
車
24

台
と
い
う
販
売
台
数
を
達
成
で
き
た

の
で
す
︒

 

副
店
長
と
し
て 

 

心
が
け
て
い
る
こ
と
は 

 

あ
り
ま
す
か
。 

部
下
全
員
が
成
長
で
き
る
よ
う
な

指
導
を
心
が
け
て
い
ま
す
︒具
体
的
に

は
︑自
分
の
意
見
を
積
極
的
に
発
信
す

様
が
退
屈
し
な
い
よ
う
︑
キ
ッ
ズ
ス

ペ
ー
ス
を
充
実
さ
せ
て
︑幼
児
向
け
の

Ｄ
Ｖ
Ｄ
を
置
く
な
ど
︑工
夫
を
施
し
て

い
ま
す
︒

 

今
後
の
目
標
を 

 

教
え
て
く
だ
さ
い
。 

１
年
以
内
に
店
長
に
な
る
こ
と
で

す
︒今
は
そ
の
た
め
の
勉
強
に
取
り
組

ん
で
い
て
︑こ
れ
ま
で
に
学
ん
で
き
た

る
よ
う
に
声
を
か
け
て
い
ま
す
ね
︒も

ち
ろ
ん
︑
そ
の
意
見
が
正
し
い
か
間

違
っ
て
い
る
か
を
事
前
に
判
断
す
る

の
も
大
切
で
す
が
︑新
し
い
ア
イ
デ
ア

を
も
っ
と
活
発
に
共
有
で
き
れ
ば
と

思
っ
て
い
ま
す
︒
黙
っ
て
い
る
よ
り

は
︑声
に
出
し
て
意
見
を
述
べ
て
ほ
し

い
と
呼
び
か
け
て
い
ま
す
︒

 

仕
事
で
の
こ
だ
わ
り
に
つ
い
て 

 

お
教
え
く
だ
さ
い
。 

段
取
り
︑特
に
時
間
の
使
い
方
に
つ

い
て
は
強
く
意
識
し
て
い
ま
す
︒接
客

に
関
し
て
は
︑
車
を
購
入
し
て
く
だ

さ
っ
た
お
客
様
に﹁
２
台
目
以
降
も
こ

こ
で
買
い
た
い
﹂と
思
っ
て
い
た
だ
け

る
よ
う
に
努
め
て
い
ま
す
︒会
話
の
内

容
は
も
ち
ろ
ん
で
す
が
︑店
内
の
居
心

地
の
よ
さ
も
大
切
︒
例
え
ば
︑お
子
様

を
連
れ
て
来
店
さ
れ
る
お
客
様
︒商
談

中
に
お
子
様
が
ぐ
ず
っ
た
り
走
り

回
っ
た
り
す
る
と
親
御
さ
ん
が
集
中

で
き
な
く
な
り
ま
す
︒
そ
こ
で
︑お
子

管
理
職
の
仕
事
内
容
を
︑日
々
実
践
し

て
い
き
た
い
と
考
え
て
い
ま
す
︒

過
去
の
失
敗
を
乗
り
越
え
て
︑目
覚

ま
し
い
成
長
を
遂
げ
た
中
尾
さ
ん
︒飽

く
な
き
向
上
心
を
胸
に
︑こ
れ
か
ら
も

枚
方
東
店
と
ジ
ョ
ブ
カ
ー
ズ
の
発
展

を
支
え
て
い
く
こ
と
で
し
ょ
う
︒
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見事キャンペーンで１位を受賞し、豪華ツアーを体験されてきた南港店のみなさん。
受賞までの取り組みや、当日の様子を和氣さんに教えていただきました！

運転手さん付きの超豪華ツアーの全貌とは!?

和氣あずささん

南港店

店鋪ごとでチームとなって前年の売り上げと
比較して伸び率を競い、契約数や修理の依
頼獲得件数などのトータルで順位が決まる
キャンペーンで、南港店が１位を獲得しまし
た！その賞品として豪華ツアーをプレゼントし
ていただき、2022年11月30日に南港店のメ
ンバーで日帰り京都旅行に行ってきました！

豪華ツアーの概要

店長を筆頭に、南港店全員で知り合いにも声をかけるなどして、協力して
取り組みました。この店舗は自動車業界が長い方たちばかり。当時入社
１年目でわからないことが多かった私は、足を引っ張らないために、必
死に取り組んでいました。キャンペーン期間内にご契約いただけるような
勧め方をするなど、自分なりに工夫。
また、店長が全体の集計の担当だったので、週に１回はランキングを確
認することができていました。常に意識はしていましたが、最終日の時点
でも、まだ南港店と他店でどちらか１位になるか予想できない状況。そ
のため、最終結果が出て１位と知ったときはみなさん大喜びでした！

ツアー参加のための取り組み
店鋪で一致団結！

１位をキープできるよう一致団結！

キャンペーンで１位獲得！
日帰り京都ツアーへ

プランはすべて社長が考えてくださいました。朝、枚方
北店の営業の方が運転手として、わざわざスーツを着
てそれぞれの自宅に迎えにきてくださるところからツ
アーがスタート！うな重を食べて、アフタヌーンティーを
楽しみ、夕食は焼肉屋さんへ行き、その後はおしゃれな
バーに連れていっていただくという、「食」がメインのツ
アーとなりました。
普段はみなさんご自宅が店鋪と遠いということもあり、
揃って食事をする機会がなかったので、親睦を深めら
れた大変良い機会となりました。キャンペーンをきっか
けに一体感が生まれたと感じていましたが、このツアー
でさらに絆が深まったと思います。

ツアーの思い出
美味しい食がメイン！

親睦も深まる豪華ツアー

2022年の成績を上回り、また１位をとれるように
南港店一同力を合わせて頑張りたいと思います！

次の受賞への意気込み

までの道のり
豪華ツアー豪華ツアー
キャンペーン受賞者に聞く！

わ け

澤さんからの質問澤さんからの質問

＼私が答えます！／ ＼私が答えます！／

和氣さんからの質問和氣さんからの質問
「ただの販売員にならず、お客様に提案することが
大事」と日々言われています。
お客様に合った提案をするためのコツや、工夫し
ていることを教えてください。

若手社員の疑問や不安を、頼れる先輩が解消します！
入社間もない頃のエピソードや、仕事のコツについて聞きました。読めばあなたの疑問も解消されること間違いなし！

澤直樹さん枚方東店 和氣あずささん

村佐湧冶さん浦藤大貴さん

南港店

枚方本店八尾店　主任

入社後２、３年は、嫌なこと辛いことも多いと思いま
すが、それを乗り越えたときに、先が見えてくると思い
ます。部下に今まで自分が行っていた仕事を割り振っ
たり、指示が出せたりすることは、成長したと感じる材
料になるのではないでしょうか。今が踏ん張りどきだ
と思って頑張ってください！

若手社員へのエール

上司からのアドバイスをしっかり聞き、業務に活かす
ことです。私は若手社員の頃に、上司から「お客様と
の会話中に、話し方や言葉じりが上から目線になって
いる」と言われたことがありました。自分では気が付か
なかったので、それからは上司の言い回しを参考にし
て気をつけました。

若手社員の頃に心掛けていたこと

若手社員へのエール

若手社員の頃に心掛けていたこと

販売は、お客様が何を求めているかを
聞き取ることが大切です。お客様に質問し
ていく中で求めている内容をつかみ取り、

提案につなげます。私も入社当時は売り上げが伸び
ませんでしたが、上司からアドバイスをもらったことで
入社５年目くらいからお客様の話を聞き取れるよう
になり、販売台数が伸びていきました。

お客様にご満足いただき、
リピーターを増やせるように
頑張ります！

今後の意気込み 今後の意気込み

30代の中間管理職の方がほとんどですが、ど根性で
頑張りましょう！20代は元気なので、がむしゃらに働い
て、あとは気持ちと感情でのし上がっていけたらと思
います。

いつでも営業ができる準備をしておくことです。「365
日営業します！」という心意気で、いつも名刺を持ち歩
いて外に出ています。外出先で仲良くなった方のお店
に名刺を置かせていただいて、そこから仕事につな
がったこともあります。営業社員は、様々な場所で自分
の名前を売って、きっかけを作るべきだと思います。

納車から１か月後に、車の状態や調子
について連絡するようにしています。以前、

新車を販売して１か月後にお電話したタイミングと、
増車のタイミングが重なり、リピートにつながったこと
がありました。そのためにも、一人ひとりによって状況
は違いますが、商談の話はできる限り記憶するように
し、そのとき話されていたことに対して、こちらから話
すようにしています。

リピーターを増やすため、
どのようにお客様フォローを行っていますか。

向上心を忘れず、
頑張ります！

うら ふじ ひろ き

わ けさわ なお き

むら さ ゆう や


