
　
市
場
環
境
は
激
変
の
度
合
い
が
増
し
、
ど
の
企
業
も
生
き

て
結
果
が
出
れ
ば
、
営
業
所
の
拡
大
が
許
さ
れ
て
い

ま
し
た
。
そ
の
た
め
、
一
日
で
も
早
く
、
一
社
で
も

多
く
お
客
さ
ま
を
増
や
す
た
め
に
、
毎
日
必
死
に
新

規
開
拓
を
し
て
い
ま
し
た
。

　
し
か
し
な
が
ら
、
営
業
所
を
開
設
し
て
三
ヵ
月
が

た
っ
て
も
、
目
立
っ
た
結
果
が
出
せ
ず
、
上
司
は
も

ち
ろ
ん
の
こ
と
、
社
内
か
ら
も
厳
し
い
目
で
見
ら
れ
、

営
業
と
し
て
の
自
信
を
失
い
か
け
て
い
ま
し
た
。

そ
の
よ
う
な
状
況
の
中
、
あ
る
お
客
さ
ま
か
ら
、

　
「
実
績
が
な
い
の
だ
か
ら
、
値
段
が
安
け
れ
ば
や

る
よ
」

と
言
わ
れ
ま
し
た
。

　
そ
れ
ま
で
は
、
新
規
飛
び
込
み
営
業
を
し
て
も
門

前
払
い
が
大
半
だ
っ
た
た
め
、
お
客
さ
ま
の
条
件
を

の
み
、
破
格
の
値
段
で
仕
事
を
す
る
こ
と
と
な
り
ま

し
た
。
す
る
と
、
と
て
も
喜
ば
れ
、
さ
ら
に
違
う
お

客
さ
ま
を
紹
介
し
て
く
れ
た
の
で
す
。

そ
れ
か
ら
は
、「
利
益
率
を
低
く
し
て
も
、
実
績

を
残
す
ま
で
は
仕
方
が
な
い
」、
と
あ
き
ら
め
、
値

段
を
安
く
し
た
ま
ま
お
客
さ
ま
を
増
や
し
て
い
き
ま

し
た
。

　
と
は
い
え
皆
さ
ん
も
ご
存
じ
の
と
お
り
、
一
度
安

い
値
段
が
地
域
で
認
知
さ
れ
て
し
ま
う
と
、
値
段
を

上
げ
よ
う
と
し
て
も
非
常
に
困
難
な
の
が
現
実
で
す
。

お
客
さ
ま
に
値
上
げ
交
渉
を
す
る
と
、

「
だ
っ
た
ら
以
前
の
会
社
に
戻
す
よ
」

　
と
言
わ
れ
、「
冗
談
で
す
よ
…
」と
苦
笑
い
し
つ
つ
、

結
局
は
値
段
を
変
え
る
こ
と
は
で
き
ま
せ
ん
で
し
た
。

ま
た
、
低
価
格
だ
け
で
は
生
き
残
れ
な
い
の
も
現

残
り
に
必
死
な
状
況
と
な
っ
て
い
ま
す
。
こ
の
よ
う

な
中
、
営
業
担
当
者
に
課
せ
ら
れ
た
使
命
は
大
き
く
、

業
績
向
上
に
必
死
な
状
況
で
は
な
い
か
と
思
い
ま
す
。

　
だ
か
ら
こ
そ
、
お
客
さ
ま
に
選
ば
れ
た
経
験
は
、

大
き
な
喜
び
と
と
も
に
、「
お
客
さ
ま
に
選
ば
れ
る

成
功
法
則
」
と
し
て
、
自
分
の
行
動
理
論
と
な
り
、

そ
の
後
の
セ
ー
ル
ス
活
動
に
大
き
く
影
響
し
ま
す
。

　
し
か
し
な
が
ら
、そ
の
行
動
理
論
が
、む
し
ろ「
お

客
さ
ま
に
選
ば
れ
る
確
率
を
低
く
し
て
い
る
」
場
合

も
あ
り
ま
す
。

　
そ
こ
で
今
回
は
、
私
自
身
の
反
省
も
含
め
、
営
業

に
と
っ
て
「
何
が
お
客
さ
ま
に
選
ば
れ
る
確
率
が
高

い
」
行
動
理
論
な
の
か
、
一
緒
に
考
え
て
い
き
た
い

と
思
い
ま
す
。

◆
必
死
だ
か
ら
こ
そ

私
は
、
前
職
で
住
宅
用
地
盤
の
調
査
・
工
事
・
保

証
を
扱
う
ベ
ン
チ
ャ
ー
企
業
で
営
業
を
し
て
い
ま
し

た
。
そ
し
て
、
会
社
の
経
営
戦
略
の
も
と
、
販
売
エ

リ
ア
拡
大
の
た
め
、
新
規
営
業
所
の
立
ち
上
げ
を
一

人
で
任
さ
れ
る
機
会
に
恵
ま
れ
ま
し
た
。

新
規
営
業
所
立
ち
上
げ
は
、
苦
難
の
連
続
で
し
た
。

私
が
任
さ
れ
た
エ
リ
ア
は
既
存
顧
客
が
数
社
し
か
な

く
、
予
算
も
な
い
た
め
、
最
初
は
豪
雨
の
日
に
は
雨

漏
り
を
す
る
よ
う
な
小
さ
な
営
業
所
か
ら
の
ス
タ
ー

ト
で
し
た
。

私
に
課
さ
れ
た
使
命
は
、
営
業
所
の
業
績
計
画
を

立
て
、
営
業
エ
リ
ア
、
戦
略
を
考
え
、
計
画
に
沿
っ

て
自
ら
実
行
し
、
結
果
を
出
す
こ
と
で
し
た
。
そ
し
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今だからこそ
失敗していた
行動理論といえる

［心得モデル］
とにかく低価格を提案しよう!

［因果理論］
（利益を犠牲にしてでも）値段を下
げさえすれば（因）、お客さまか
ら喜ばれ、商品を売り込むこと
ができる（果）

［営業観］
営業とは、商品を売り込む仕
事である

お客さまが選ぶ
「価格」や

本当の理由は
「実績」？

お客さまが選ぶ
「価格」や



実
で
す
。な
ぜ
な
ら
、ラ
イ
バ
ル
社
も
生
き
残
り
に
必

死
で
、
さ
ま
ざ
ま
な
方
法
で
お
客
さ
ま
に
ア
プ
ロ
ー

チ
し
て
い
る
か
ら
で
す
。
お
客
さ
ま
か
ら
し
ば
ら
く

連
絡
が
来
な
い
な
と
思
う
と
、
ラ
イ
バ
ル
社
と
取
引

を
し
て
い
た
と
い
う
こ
と
が
多
々
あ
り
ま
し
た
。

そ
の
結
果
、
私
は
採
算
性
の
低
い
営
業
所
に
し
た

責
任
で
、
グ
ル
ー
プ
会
社
へ
異
動
と
な
り
ま
し
た
。

◆
本
当
に
お
客
さ
ま
が
求
め
て
い
る
も
の

　
異
動
と
い
う
現
実
を
受
け
、
意
気
消
沈
し
た
日
々

を
過
ご
し
て
い
ま
し
た
が
、
少
人
数
の
会
社
と
い
う

こ
と
も
あ
り
、
新
商
品
の
開
発
・
販
売
プ
ロ
ジ
ェ
ク

ト
に
携
わ
る
機
会
に
恵
ま
れ
ま
し
た
。
営
業
経
験
が

あ
る
私
は
、
早
速
、
営
業
を
任
さ
れ
ま
し
た
。

過
去
の
経
験
か
ら
、「
絶
対
に
価
格
は
下
げ
な
い
」

こ
と
を
心
に
決
め
、
営
業
を
開
始
し
ま
し
た
。

し
か
し
現
実
は
、
新
商
品
は
市
場
で
の
認
知
は
全

く
な
く
、
お
客
さ
ま
か
ら
出
て
く
る
言
葉
は
、
ま
た

も
や
「
実
績
が
な
い
」、「
値
段
を
安
く
し
ろ
」
ば
か

り
で
し
た
。
ど
う
し
た
ら
「
実
績
」
や
「
価
格
」
で

は
な
い
方
法
で
お
客
さ
ま
に
選
ば
れ
る
の
か
、
日
々

考
え
て
い
ま
し
た
。

そ
う
し
て
い
る
う
ち
に
、
徐
々
に
お
客
さ
ま
に
対

し
て
、
な
ぜ
そ
こ
ま
で
「
実
績
」
や
「
価
格
」
に
こ

だ
わ
る
の
か
疑
問
を
抱
く
よ
う
に
な
り
ま
し
た
。

そ
こ
で
、
あ
る
と
き
、

「
実
績
が
な
い
こ
と
で
何
が
ご
不
安
な
の
で
す
か
」

と
聞
い
て
み
ま
し
た
。

　
す
る
と
意
外
に
も
、
お
客
さ
ま
は
そ
の
理
由
を
教

え
て
く
れ
ま
し
た
。
そ
し
て
、
さ
ら
に
お
話
を
伺
う

と
、
お
客
さ
ま
が
本
当
に
困
っ
て
い
る
こ
と
が
徐
々

に
明
確
と
な
り
、
そ
の
解
決
策
を
お
客
さ
ま
と
必
死

に
考
え
る
よ
う
に
な
り
ま
し
た
。

す
る
と
、
お
客
さ
ま
か
ら
、

　
「
こ
ん
な
に
親
身
に
な
っ
て
考
え
て
く
れ
て
、
う

れ
し
い
よ
。
こ
れ
か
ら
も
よ
ろ
し
く
」

　
と
採
用
が
決
ま
り
、
お
客
さ
ま
と
の
お
付
き
合
い

が
始
ま
り
ま
し
た
。
こ
の
と
き
、
お
客
さ
ま
と
の
間

に
感
じ
た
信
頼
感
は
、
過
去
に
経
験
を
し
た
こ
と
が

な
い
も
の
で
あ
り
、
表
面
的
な「
実
績
」や「
価
格
」

で
は
な
い
お
客
さ
ま
と
の
関
係
性
を
、
初
め
て
築
く

こ
と
が
で
き
ま
し
た
。

　
す
る
と
、
新
し
い
お
客
さ
ま
も
紹
介
さ
れ
、
そ
の

お
客
さ
ま
と
新
た
な
信
頼
関
係
が
築
け
、
ま
た
紹
介

さ
れ
…
、
い
つ
し
か
業
績
に
も
つ
な
が
っ
て
い
き
ま

し
た
。

　
こ
の
と
き
、
私
は
営
業
と
し
て
の
本
当
の
喜
び
を

感
じ
た
よ
う
に
思
い
ま
す
。

◆
お
客
さ
ま
の
立
場
に
立
っ
て
わ
か
る
こ
と

だ
か
ら
と
い
っ
て
、
当
時
の
私
に
は
、「
何
が
お

客
さ
ま
に
選
ば
れ
る
確
率
が
高
い
の
か
」
は
明
確
で

は
あ
り
ま
せ
ん
で
し
た
。

　
し
か
し
、現
在
日
々
の
生
活
の
中
で
、自
分
が「
選

ぶ
側
」
に
立
っ
た
と
き
、
親
身
に
な
っ
て
私
の
こ
と

を
考
え
、
私
に
と
っ
て
の
価
値
を
提
案
さ
れ
る
こ
と

が
、
実
績
や
価
格
の
安
さ
よ
り
も
重
要
で
あ
り
、
選

ぶ
基
準
で
あ
る
、
と
実
感
し
て
い
ま
す
。

だから私は

した!
失敗

した!
だから私は

失敗
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そうだ!  これが私の
成功の行動理論だ!
［心得モデル］
お客さまの問題解決を共創
しよう!

［因果理論］
お客さまと一緒に問題を解
決すれば（因）、お客さまから
信頼され選ばれ続け、適正な
利益を得ることができる（果）

［営業観］
営業とは、お客さまの問題
解決を共創する仕事である


