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入社２年目を迎えた皆さんに、新人がまず抑え

ておくべき仕事のポイントなどを聞きました。

新人時代の記憶がフレッシュな今だからでき

る、実用的なアドバイスは役に立つこと間違い

なし！ぜひ皆さん参考にしてください。

年目はココを
えとき！抑

1
車種はもちろん、グレードごとに

異なる機能や装備を把握しておく

ことが大切です。細かい部分を覚

えるのは大変ですが、車を動かす

タイミングなどで、実際に触りな

がら確かめるのがおすすめ。基本

的な知識をしっかり頭に入れてお

くことで、お客様に自信を持って

紹介できるようになります。

洗車から商談まで、一つひとつの仕事にこだわりを持って楽しんでほしいと思います。

自分の強みを活かしたスタイルを見つけて、貫いていきましょう！

社員旅行に向けて販売キャンペー

ンを行ったときのこと。最初の月

はなかなか数字が伸びず苦戦しまし

たが、店長から伝授していただいた販

売のコツなどを実践したことで、次月

は前月の約２倍の売り上げを達成。最

終的には目標数字に到達することが

でき、とてもやりがいを感じました。ま

た、当社は職種にかかわらず、明るく

て温かい方ばかり。人の良さはどこに

も負けない魅力だと思っています！

とにかく基本の知識！

中野 悠斗さん
な か     の       ゆう    と

枚方南店

わからないことは自分が理解できる

まで、何度でも上司や先輩に聞くこ

とです。私は、契約してから納車まで

の段取りを組むのが苦手で、入社半

年頃までは自分自身が焦らないペー

スで段取りを組んでいました。しか

し、「それでは納車を楽しみにしてい

るお客様にとっては良い対応ではな

い」と先輩に様々なアドバイスをい

ただくことがありました。そこからは

スムーズな段取りを組めるようにな

りました。「今は忙しいかもしれな

い」と上司に聞くことが億劫になり、
後回しになってしまいがちですが、

そこは遠慮せずに聞いてください。

お客様のことが最優先ですから、聞

いたら絶対答えてくれる先輩や上司

ばかりです。

日々、目の前の仕事を全力で実行していけば結果は

ついてくるもの。先輩たちが後ろから支えてくれま

すので、あきらめずに行動していけば大丈夫です。

定期的に同期と話す機会は、お互いの状況について

知ることができ、他の同期も頑張っているから頑張ろうというモチ

ベーションアップにもつながります。そのような同期の存在も大事

にして頑張ってほしいと思います。

お客様と楽しく会話が弾み、その

場で契約していただいたときは

達成感を感じます。以前、来店さ

れたお客様が中古のN-BOXの購

入をとても迷っていらっしゃいま

した。私がずっと接客をしてい

て、「僕もこの車に絶対自信があ

るので、不安にさせるようなこと

はありません。」と声をかけ続け

たところ、その場で購入のお返事

が。やりきることができたと嬉し
い気持ちになりました。 川本 将生さん

か わ    もと      まさ    き

枚方本店

私は人の話をしっかり聞かずに、「自分の考え

のほうが良いやろ」と考えてしまうことがあり

ました。アドバイスを素直に聞けず、上司の考

え方を否定的に捉え、感情的になってし

まうことも……。上司と話し合った際、

私を思ってアドバイスしていたと気

づきました。相手が何を考え、何を

伝えているかを理解して話を聞くことが大切だ

と思います。また、相手の話をしっかり受け止め

た上で、自分の考えを伝えることも大事です。

一緒に成長していけるように頑張りましょう！

2023年６月頃、上司のお

かげで初めて車を販売し

ました。しかし、私はまだ

素直に人の話が聞けない

時期だったため、自分で売

りたい気持ちが強すぎ

て、当時は上司に助けても

らったことに納得できま

せんでした（笑）また、私の

性格のままでは営業がで

きないと思っている部分

があり、苦手だからこそ

チャレンジしたいとジョブ

カーズに入社を決めたた

め、自分の成長自体にやり

がいを感じるのです。

相手の言葉を
素直に受け入れる心！

望月 翔太さん
もち   づき    しょう   た

守口店

名義変更の書類を提出するため陸

運局に足を運び、着いてから書類

がないことに気づいたことがあり

ます……。何度も行くと移動時間も

かかって時間のロスになり、最悪

の場合、お客様の納車予定日に間

に合わなくなるでしょう。今では、

出発する前に書類を何度も確認す

るよう心がけています。出かける

前の書類チェックは大切です！

仕事はしっかりこなし、遊ぶときは遊ぶ。このメリハリ

が大事です。私も、社員旅行ではたくさんご飯を食べ

てたっぷり楽しんできました！オンとオフを上手に切

り替えながら、頑張ってください。

書類の確認不足によるミスが重

なって落ち込んでいたとき、それに

気づいた上司が「入社してまだ数か

月なのに、ふさぎ込んでたらあか

ん。もっともっと失敗して頑張れ

よ！」と励ましてくれました。入社前

は、会社の人間関係は殺伐としてい

るのだろうとイメージしていました

が（笑）実際は部下思いで、親身に

なって話してくださる方ばかり。良

い意味で人との距離が近い、楽しい

職場だと感じています。友人にも自

分の職場の話をしたところ、その友

人から話を聞いた１人が会社に興

味を持ち、実際に入社してくれたこ

ともあります！自信を持って人に自

慢できる会社です。

書類は必ず確認する！

船越 大生さん
ふ な    こし     だい     き

枚方本店

わからないことを
わからないままに
しない！

入 社 ２ 年 目 が 語 る ！



1年目はココを えとき！抑

入社２年目が語る！

入社後の研修にしっかりと取り組んでおけば、後々苦労

せずに済みます。研修では車の知識や仕事の基本的な

流れに加え、上司より「こういう状況のときはこのような

話をしてみましょう」といったワンポイントアドバイスも

いただけます。今思い返せば、「あのときにヒントを出し

てくれていたんだな」と感じるばかりです。また、セミ

ナーに参加するのもおすすめ。「一人前の営業になるた

めに」というテーマのもと、お客様へのアプローチの仕

方を学べます！

当社のメンバーは、皆優しくて明るい方ばかりで

す。私は社長と話すときも緊張しません。難しく考

えずに、自分のできることに取り組んでいきましょ

う。私自身もそうやって仕事をしています！

何と言っても、納車時にお客様に喜んでもらったときです。

私は「村部さんに任すわ」と言われると、俄然やる気が出る
タイプ。お客様が喜んでいる様子を見て、「期待に応えられ

た！」という喜びを実感します！また、上司・先輩と他愛もな

い話をしているときはジョブカーズに入社して良かったなと

感じます。当店には私を含めて３名のメンバーが在籍中。20

時の営業終了

を迎えたあと、

あまりにも楽

しすぎて２～３

時間おしゃべ

りしたこともあ

ります……！

研修への取り組み姿勢が大切！

村部 啓太さん
むら    べ       けい     た

インポート店

商談で緊張してしまうと頭の中が

パニックに。知識が足りないことも

あって、お客様に言われた内容を把

握できなかったり、質問に答えられ

なかったりしがちです。そこで話は

しっかりメモし、不明点を自分で調

べると良いと思います。また、当た

り前ですが元気の良い挨拶や受け

答えを心がけましょう。

お客様から「ありがとう」と言われ

たときです。とくに2023年８月、初

めて１人で納車まで完了した際の

ことは今でも鮮明に覚えていま

す。積載物が雨に濡れないよう、中

古トラックの幌の破損箇所を自分

で補修。商談から約１か月後の納

車時、お客様から笑顔で感謝の言

葉をかけていただき、心から嬉し
く思いました。また、上司や先輩の

皆さんが仕事熱心で、なおかつ社

員全員のことを親身になって考え

てくれるところ、働きやすい環境を

大事にしているところに「ここで働

けて良かった」と感じています。

野元 政輝さん
 の    もと     まさ    き

枚方北店

初めて社会人になって、自分が大事にし

ていたのは「仕事を楽しむ」ということ。

仕事をしていれば失敗をすることもあ

りますし、上司やお客様から怒られるこ

ともあります。そのようなときに「仕事

を楽しむ」という気持ちがあれば乗り

切れます。まずは車を好きになってくだ

さい。そして、毎日たくさんの車に携わ

れるこの仕事を楽しんでください。

自分が新入社員の頃は、営業経験ゼロでしたので、とにかく店長、副店長、主任という３人の上司

の商談を聞くようにしていました。どのように商談を進めるかはそれぞれスタイルが異なります。

聞いて、学んで、実践することで、次第に自分の営業スタイルが確立されていきました。教えてもら

うのを待っているのではなく、わからないことがあれば自分から進んで聞きに行きましょう！

お客様から「山本さんから買っ

て良かったと思っています」と

いう言葉をいただいたときで

す。そのようなお客様のなか

には、納車後にも連絡をくだ

さったり、相談をしてくださっ

たりする方も……。私を頼ってく

れている、信頼してくれている

ことに対して、感謝の気持で

いっぱいです。この仕事を頑

張っていこうという大きなモチ

ベーションになっています。

仕事を楽しむ気持ち！

山本 翔大さん
やま   もと     しょう   た

八尾店

しっかり
お客様の話を
聞いてメモをとる！

きちんとメモをとろう！何かあれば、俺に相談してこい！

車の年式や型式、タイヤサイズ、中の装備な

ど、インターネットに載せるための情報を集

める「取材」業務。これをひたすらこなすこと

が、知識量を増やす一番の近道です。基本的

なことはもちろん、一つひとつの機能につい

ての理解も深まり、商談にも役立ちます。例

えば、「このオプションは高いのですがおす

すめです、なぜなら……」といった、踏み込ん

だ提案が可能に。また、「あれとこれで価格

が違うのはなぜ？」と質問されたときにも、

納得感のある回答ができるようになります。

ジョブカーズの知名度が上がっていく年になると思います。

一緒に頑張りましょう！

入社して５か月経った頃に、

バスの商談・納車を担当しま

した。商談は上司のフォロー

がなければ絶対にうまくいか

なかったと思いますし、納車

準備でも皆さんに助けられ

ました。

バスの納車準備は、座席数も

多く乗用車とは勝手が違いま

す。しかし、納車は乗用車と同

じ約１週間。そのため上司が、

向かいのCOOL店の方を含む

５～６人の先輩方に応援を頼

んでくださいました。スピー

ディーな対応でお客様に喜ん

でいただくことができ、やり

がいを感じましたし、協力して

くださった方たちにも感謝の

気持ちでいっぱいです。

取材業務で
知識量を増やす！

齊藤 祥歩さん
さい    とう    しょう   ほ

枚方北店


