
テ
ー
マ
③
「
安
け
れ
ば
売
れ
る
」
で
は
な
い
し
、
「
高
い
か
ら
売
れ
な
い
」
で

も
な
い

◆
「
価
格
で
負
け
た
」
は
営
業
担
当
者
の
ウ
ソ
で
あ
る

    

約
２
０
年
前
、
私
が
経
営
支
援
セ
ン
タ
ー
（
前
身
会
社
ブ
リ
ン
グ
ア
ッ
プ
）

に
入
社
し
て
間
も
な
い
こ
ろ
、
弊
社
代
表
国
吉
の
講
演
会
の
中
で
い
ま
で
も
強

烈
に
記
憶
に
残
っ
て
い
る
エ
ピ
ソ
ー
ド
が
あ
り
ま
す
。

    

営
業
マ
ン
の
、
「
価
格
で
負
け
た
」
の
報
告
の
９
０
％
は
ウ
ソ
。
失
注
の
言

い
訳
を
「
価
格
」
に
転
嫁
す
る
の
が
一
番
ラ
ク
で
す
か
ら
。
試
し
に
、
「
赤
字

覚
悟
で
競
合
他
社
の
５
割
引
き
で
見
積
り
を
出
し
て
良
い
、
そ
れ
な
ら
１
０

０
％
取
れ
る
か
な
？
」
と
尋
ね
て
み
て
く
だ
さ
い
。
そ
の
部
下
は
「
受
注
で
き

る
か
わ
か
り
ま
せ
ん
」
と
答
え
る
は
ず
、
と
。

    

当
時
、
入
社
し
た
ば
か
り
の
私
は
営
業
の
イ
ロ
ハ
も
分
か
り
ま
せ
ん
の
で
、

「
本
当
に
そ
ん
な
こ
と
が
あ
る
の
か
な
？
受
注
も
失
注
も
価
格
次
第
だ
ろ
う
」
、

と
思
っ
て
い
ま
し
た
。
そ
の
後
、
自
分
自
身
も
研
修
や
コ
ン
サ
ル
テ
ィ
ン
グ
の

営
業
を
行
う
中
で
、
「
高
い
か
な
」
、
と
思
っ
た
金
額
で
あ
っ
て
も
提
案
先
の

経
営
者
よ
り
悩
み
も
せ
ず
即
答
で
「
Ｙ
Ｅ
Ｓ
」
を
頂
い
た
ケ
ー
ス
も
数
多
く
あ

り
ま
し
た
。
逆
に
金
額
を
抑
え
た
提
案
で
あ
っ
て
も
、
そ
の
金
額
に
難
癖
を
つ

け
て
く
る
お
客
様
も
存
在
し
ま
し
た
。

    

ま
た
、
あ
る
建
材
卸
の
企
業
を
支
援
さ
せ
て
い
た
だ
い
た
時
の
事
例
を
紹
介

し
ま
す
。
原
材
料
の
高
騰
、
急
激
な
為
替
変
動
を
理
由
に
値
上
げ
を
断
行
す
る

際
、
営
業
担
当
者
と
同
行
し
営
業
現
場
を
回
り
徹
底
的
に
お
客
様
の
声
を
拾
い

ま
し
た
。
多
く
の
お
客
様
の
本
当
の
ニ
ー
ズ
は
納
品
期
間
の
短
縮
に
あ
る
と
い

う
こ
と
が
分
か
り
ま
し
た
。
そ
こ
で
、
納
期
を
短
縮
す
る
措
置
を
万
全
に
行
っ

た
う
え
で
価
格
改
定
を
行
っ
た
と
こ
ろ
、
ス
ム
ー
ズ
に
理
解
を
得
る
こ
と
が
で

き
、
利
益
率
の
改
善
に
つ
な
が
り
ま
し
た
。

    

そ
の
よ
う
な
経
験
を
重
ね
る
中
で
気
づ
い
た
の
が
次
の
通
り
で
す
。
営
業
、

特
に
、
法
人
営
業
に
お
け
る
値
決
め
は
、
お
客
様
の
「
値
ご
ろ
感
」
か
ら
決
め

る
よ
り
も
、
取
り
た
い
利
益
か
ら
逆
算
し
価
格
を
決
定
し
、
お
客
様
に
そ
の
価

格
を
納
得
い
た
だ
く
こ
と
の
方
が
は
る
か
に
合
理
的
で
あ
る
、
と
い
う
こ
と
で

す
。
確
か
に
「
売
れ
る
、
売
れ
な
い
」
の
多
く
が
価
格
に
よ
っ
て
決
ま
る
ケ
ー

ス
も
あ
り
ま
す
が
、
そ
れ
は
営
業
が
介
在
し
な
い
、
い
わ
ゆ
る
「
販
売
」
で
す
。

ま
ず
は
、
お
客
様
と
の
接
点
を
つ
く
る
ド
ア
ノ
ッ
ク
商
品
を
低
価
格
で
「
販

売
」
し
た
と
し
て
も
、
そ
の
次
に
「
営
業
」
の
力
で
利
益
を
確
保
し
な
け
れ
ば

な
り
ま
せ
ん
。
営
業
は
多
少
の
高
価
格
で
あ
っ
て
も
お
客
様
を
納
得
さ
せ
、
購

入
に
結
び
つ
け
る
気
概
が
必
要
と
な
り
ま
す
。
商
談
が
失
注
に
至
っ
た
の
で
あ

れ
ば
、
そ
の
理
由
を
「
価
格
」
に
求
め
る
の
で
は
な
く
、
顧
客
と
の
信
頼
関
係

構
築
不
足
や
、
フ
ォ
ロ
ー
不
足
、
商
品
の
ク
オ
リ
テ
ィ
不
足
な
ど
を
理
由
と
し

な
け
れ
ば
な
ら
な
い
の
で
す
。

◆
「
値
決
め
は
経
営
で
あ
る
」

    

故
稲
盛
和
夫
氏
の
言
葉
で
す
が
、
「
値
決
め
は
経
営
」
。
価
格
設
定
は
非
常

に
高
度
な
判
断
を
求
め
ら
れ
る
幹
部
の
仕
事
で
す
。
利
益
の
最
大
化
の
た
め
、

熟
慮
に
熟
慮
を
重
ね
た
結
果
で
す
。
営
業
レ
ベ
ル
で
、
自
社
の
商
品
の
価
格
を

「
も
う
ち
ょ
っ
と
安
け
れ
ば
売
れ
る
の
に
」
な
ど
と
考
え
、
安
売
り
を
行
う
こ

と
は
言
語
道
断
で
あ
り
、
見
積
り
は
自
信
を
も
っ
て
お
客
様
に
そ
の
価
格
の
根

拠
を
説
明
し
な
け
れ
ば
な
り
ま
せ
ん
。
し
か
し
な
が
ら
、
価
格
以
外
の
部
分
で

お
客
様
に
納
得
を
い
た
だ
く
の
は
難
し
い
の
も
事
実
で
す
。
価
格
以
外
の
部
分

で
受
注
率
を
高
め
る
ポ
イ
ン
ト
は
次
の
通
り
で
す
。

◆
正
し
く
価
値
・
強
み
を
伝
え
、
お
客
様
を
動
か
す
ポ
イ
ン
ト

①
知
識
を
身
に
つ
け
る

    

ま
ず
は
、
自
社
の
利
益
構
造
を
理
解
す
る
た
め
、
勉
強
が
必
要
と
な
り
ま
す
。

売
上
、
原
価
、
経
費
、
利
益
の
構
造
を
勉
強
し
、
適
正
な
利
益
を
確
保
す
る
た

め
に
は
、
毎
月
ど
れ
だ
け
の
粗
利
益
を
確
保
し
な
け
れ
ば
な
ら
な
い
か
を
把
握

す
る
。
ま
た
、
商
品
別
の
原
価
を
正
確
に
理
解
す
る
こ
と
も
重
要
で
す
。

②
強
み
の
あ
る
商
品

    

他
社
と
差
別
化
が
で
き
て
お
ら
ず
、
特
徴
や
強
み
が
な
い
商
品
は
価
格
競
争

に
巻
き
込
ま
れ
が
ち
で
す
。
自
社
し
か
取
り
扱
う
こ
と
が
で
き
な
い
商
品
を
提

案
す
る
こ
と
で
利
益
を
確
保
で
き
ま
す
。

③
商
品
の
特
徴
・
利
点
を
訴
求
す
る

    

取
り
扱
う
商
品
の
基
本
的
な
性
能
や
品
質
、
調
達
力
、
耐
久
性
や
信
頼
度
な

ど
伝
え
た
い
内
容
を
簡
潔
に
ま
と
め
伝
え
て
く
だ
さ
い
。

④
提
供
で
き
る
サ
ー
ビ
ス
は
何
か

納
期
対
応
、
納
品
方
法
、
在
庫
に
つ
い
て
、
返
品
・
交
換
、
コ
ー
ル
セ
ン

タ
ー
の
対
応
な
ど
、
対
応
可
能
な
こ
と
は
お
客
様
に
理
解
い
た
だ
い
て
い
る
で

し
ょ
う
か
。

⑤
人
材
、
ス
タ
ッ
フ
の
底
上
げ

迅
速
対
応
、
約
束
遵
守
、
専
門
性
や
経
験
、
事
例
共
有
、
丁
寧
な
ク
レ
ー
ム

対
応
な
ど
社
員
教
育
を
し
っ
か
り
と
行
っ
て
く
だ
さ
い
。

⑥
顧
客
の
メ
リ
ッ
ト

お
客
様
が
こ
ん
な
メ
リ
ッ
ト
を
享
受
で
き
る
と
い
う
こ
と
を
明
確
に
す
る
。

例
え
ば
小
ロ
ッ
ト
発
注
が
で
き
る
、
納
期
が
非
常
に
早
い
、
小
分
け
納
品
が
で

き
、
在
庫
管
理
の
手
間
が
省
け
る
、
等
、
価
格
以
外
の
メ
リ
ッ
ト
は
多
く
あ
る

も
の
。

⑦
根
拠
・
実
績

    

商
品
や
サ
ー
ビ
ス
の
特
徴
・
利
点
を
納
得
い
た
だ
い
た
お
客
様
の
取
引
実
績

を
紹
介
す
る
、
客
観
的
な
根
拠
や
デ
ー
タ
も
営
業
ツ
ー
ル
と
し
て
は
大
切
で
す
。

例
え
ば
、
購
入
理
由
一
覧
な
ど
は
お
客
様
を
動
か
す
良
い
資
料
と
な
り
ま
す
。

◆
高
く
て
も
売
る
、
そ
れ
が
営
業
で
あ
る

    

原
材
料
価
格
は
今
後
も
高
騰
を
続
け
る
こ
と
は
間
違
い
あ
り
ま
せ
ん
。
適
正

な
利
益
を
確
保
で
き
る
価
格
で
な
け
れ
ば
会
社
は
危
機
に
瀕
し
ま
す
。
営
業
に

求
め
ら
れ
る
こ
と
は
、
価
格
を
抑
え
、
売
上
シ
ェ
ア
を
拡
大
す
る
こ
と
で
は
な

く
、
い
か
に
価
格
以
外
の
部
分
で
勝
負
し
、
お
客
様
に
納
得
を
い
た
だ
く
か
、

で
す
。
そ
の
た
め
に
、
自
社
の
強
み
を
し
っ
か
り
と
理
解
し
て
く
だ
さ
い
。

【
ポ
イ
ン
ト
】

安
易
に
価
格
勝
負
に
逃
げ
て
い
な
い
か
？
適
正
な
利
益
を
確
保
し
て
こ
そ
、
営

業
の
存
在
価
値
。

※

オ
ン
ラ
イ
ン
営
業
基
礎
講
座
（
全
８
回
）
は
営
業
マ
ン
の
底
上
げ
に
有
効
！
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