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episode.1

ひとりひとりの “ダイハツ” 物語をご紹介します。

the story

　私にとって営業という仕事は、お客様と色々な

関り方をして、それぞれのライフスタイルをお聞き

し、そのお客様にとっての最適解を提案すること

だと感じています。現在、700件のお客様を担当

しており、日々、訪問を重ねて点検や車検や新車

のご案内をしています。営業職について2年に

なりますが、最初に顧客リストをもらい、それらの

お客様と、徐々に関係を深めていくことで結果を

出せてきたと思います。

　当社の営業に適性があるとすれば、人との関り

を楽しめることかもしれません。難しく考えること

はありません。等身大のままで構わないのです。

例えば、共通の趣味の話で盛り上がる。スポーツを

一緒に楽しむ。お客様の旅行の話をお聞きする。

小さなお嬢さんからの思わぬプレゼントに喜びを

感じる。そんなコミュニケーションの積み重ねです。

時には、お客様の結婚やお子さんの誕生、独立、

帰郷など、人生の節目を一緒にお祝いすることも

あります。そして同時に、ご提案も行います。その

結果「ありがとう」という言葉と一緒にご契約を

いただければ、営業として最高の気分です。

　「多田さんがいたから」と言ってもらえた時に

は、本当に嬉しいものです。もちろん、そのために

は信頼関係が必要ですが、普段からコミュニケー

ションを楽しんでいれば、必ず信頼関係は築ける

と感じています。

　私は、営業先がなくて困ったことはありま

せん。もちろん、時には、提案内容に迷うことも

ありますし、結果が出ずに悩むこともあります。

でも、そんな時も、周囲に相談して解決できて

います。当社には、様々なお客様がいて、多彩な車

があります。毎日、こつこつ訪問を続けていれば、

必ず結果は出ます。答えはひとつではありません。

無限の組み合わせと可能性を持つ営業。それが

当社の営業職だと思います。

等
身
大
で
人
と
の
関
り
を
楽
し
む
。

そ
の
積
み
重
ね
が
結
果
に
つ
な
が
っ
て
い
く
。

episode.2

事務職から営業職へキャリアチェンジ。
結婚しても、ママになっても、
ここで仕事を続けたい。

ヤリガイ、イロイロ、成長、コイコイ。

　事務職として入社し、営業職へとキャリアチェンジしました。営業の仕事を見ているうちに「やってみ

たい」と思うようになり、当時の店長が背中を押してくれたのを機に新たなフィールドへ。もう3年になり

ます。私は“仕事一筋タイプ”ではありません。営業は初めてでしたし、「売れるのだろうか」と不安もありま

した。でも、3年経った今、仕事を楽しんでいます。そして、結婚しても、子供が出来ても、ここで、営業の

仕事を続けたいと思っています。理由は、仕事も会社も好きだからです。営業は、自分の“したこと”が

良くも悪くも自分に返ってくる仕事です。だから充実感を得やすいんです。もちろん、大変なこともあります。

初対面時、お客様のことを聞きたくても「別に急いでないし」と心を開いてくれません。でも、会話を積み重ね

ていくうちに、「ここだ！」という瞬間に出会います。その瞬間が、本当に楽しいんです。クルマの情報は欲しい

けれど、売り込みされたくないと思っているお客様の気持ちをほぐし、ニーズを引き出し、「こういう使い方

どうですか？」と提案し、共感してもらう。その地道な繰り返しを怠らなければ結果は出ます。たとえすぐ

に決まらなくても、思わぬところから紹介をいただいたりするのです。

　一方で、誰にも失敗やミスは絶対あります。そんな時、当社には、どうするかを一緒に考えてくれる仲間

がいます。だから、この会社が好きなんです。そして時には、あえてお尻を叩いてくれる上司もいます。

営業の仕事を始めたころ、「目的を持たず、単に話をするだけなら販売員と同じだよ」と言われたことが

ありました。正直、くやしくて、次にお客様と出会った時「結果を出すチャンスが来た」と思えたんです。私の

性格を理解し、時には厳しくアドバイスしてくれる上司は、私の成長の原動力。それぞれの成長に合わせた

マネジメントをしてくれる。そんな会社の居心地は、いいですね。


