
　

食
欲
の
秋
、
ス
ポ
ー
ツ
の
秋
、
読
書
の
秋
…
。

　

と
か
く
秋
に
は
、
さ
ま
ざ
ま
な
枕
詞
が
く
っ
つ
け

ら
れ
ま
す
が
、
私
た
ち
営
業
パ
ー
ソ
ン
に
と
っ
て
は
、

活
動
の
秋
、
訪
問
の
秋
、
商
談
の
秋
…
、
と
い
っ
た

と
こ
ろ
で
は
な
い
で
し
ょ
う
か
。

　

そ
ん
な
商・
・
・
・

談
の
秋
（
少
々
強
引
?
）
だ
か
ら
こ
そ
、

一
回
一
回
の
目
的
を
明
確
に
し
、
効
果
的
に
成
果
に

結
び
つ
く
よ
う
お
互
い
に
励
ん
で
ま
い
り
ま
し
ょ

う
!

　

さ
て
、
今
月
は
提
言
の
プ
ロ
セ
ス
の
締
め
く
く
り

と
し
て
、
そ
の
最
後
の
段
階
、「
必
要
性
を
強
調
し

具
体
策
を
提
案
す
る
」
を
、
ご
一
緒
に
確
認
し
て
い

き
ま
し
ょ
う
。

提
言
の
振
り
返
り

　

提
言
の
プ
ロ
セ
ス
を
、
ざ
っ
と
振
り
返
っ
て
み
ま

す
と
、

　

①　

用
具
を
活
用
し
て
セ
ー
ル
ス
ポ
イ
ン
ト
を
説

明
す
る

　

目
的
：
効
用
分
析
を
活
用
し
、
気
づ
き
で
引
き
出

し
た
お
客
さ
ま
の
問
題
意
識
に
対
し
、
商
品

の
特
徴
を
結
び
つ
け
て
説
明
す
る
こ
と
で
、

自
社
の
売
る
も
の
に
対
し
て
、
興
味
関
心
を

持
っ
て
も
ら
う
。

　

お
客
さ
ま
心
理
：
よ
さ
そ
う
だ
な
ぁ
。
で
も
、【
本

当
に
言
っ
て
い
る
と
お
り
の
効
果
が
出
る

の
か
な
ぁ
?
】

　

②　

実
例
で
証
拠
立
て
る

　

目
的
：
①
の
【　

】
内
の
疑
問
に
対
し
て
、
具
体

的
な
証
拠
（
導
入
事
例
、
実
験
デ
ー
タ
な
ど
）
を

示
す
こ
と
で
、
効
果
に
対
す
る
お
客
さ
ま
の

信
用
度
を
高
め
る
。

　

お
客
さ
ま
心
理
：
確
か
に
効
果
は
あ
り
そ
う
だ
。

し
か
し
、【
ほ
か
の
所
で
う
ま
く
い
っ
た
か

ら
と
い
っ
て
、
ウ
チ
で
も
う
ま
く
い
く
の
か

な
ぁ
?　

ウ
チ
に
は
特
別
な
事
情
が
あ
る

か
ら
な
ぁ
】

　

③　

必
要
性
を
強
調
し
、
具
体
策
を
提
案
す
る

　

目
的
：
②
の
【　

】
内
の
疑
問
に
対
し
、
現
状
の

問
題
を
引
き
起
こ
し
て
い
る
、
お
客
さ
ま
な

ら
で
は
の
個
別
事
情
を
踏
ま
え
た
う
え
で

の
、
具
体
的
な
活
用
策
・
対
応
策
を
提
案
し
、

採
用
へ
の
意
思
決
定
を
促
す
。

　

つ
ま
り
、
提
言
の
最
終
ス
テ
ッ
プ
は
、
気
づ
き
で

引
き
出
し
た
お
客
さ
ま
の
問
題
に
対
す
る
、
具
体
的

な
解
決
策
を
提
示
し
、
売
り
込
む
こ
と
が
目
的
な
の

図表 コンサルティング・セールス・トーク 
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ポ
イ
ン
ト
を
押
さ
え
た
効
果
的
な
提
言 
プ
ロ
と
し
て
の
信
頼
を
築
き 

う
ち
あ
け
を
引
き
出
す
提
言  

そ
の
④ 



で
す
。

　

な
ぜ
リ
サ
ー
チ
の
流
れ
で
売
り
込
み
を
す
る
の
か

は
、
6
月
号
に
て
お
伝
え
し
て
い
ま
す
の
で
割
愛
し

ま
す
が
、
こ
の
売
り
込
み
が
効
果
的
な
も
の
で
あ
れ

ば
あ
る
ほ
ど
、
お
客
さ
ま
と
の
信
頼
関
係
は
強
ま
り
、

リ
サ
ー
チ
の
最
後
の
プ
ロ
セ
ス
「
う
ち
あ
け
」
は
、

ス
ム
ー
ズ
に
進
む
の
で
す
。

　

で
は
、
そ
の
効
果
的
な
進
め
方
と
は
い
か
に
?

　

そ
の
前
に
、
方
法
論
へ
話
題
を
移
し
ま
し
ょ
う
。

ポ
イ
ン
ト
を
押
さ
え
て
提
案
す
る

　

こ
こ
で
最
大
の
ポ
イ
ン
ト
と
な
る
の
は
、
営
業
サ

イ
ド
の
提
示
し
た
案
を
、
お
客
さ
ま
が
自
分
事
と
し

て
捉
え
て
く
れ
る
か
ど
う
か
で
す
。
自
分
事
と
し
て

い
た
だ
く
た
め
に
、
押
さ
え
る
べ
き
こ
と
は
三
つ
あ

り
ま
す
。

　

●　

お
客
さ
ま
が
採
用
し
た
場
合
を
、
具
体
的
に

イ
メ
ー
ジ
さ
せ
る

　

●　

表
面
的
な
一
般
論
で
は
な
く
、
採
用
後
の
落

と
し
穴
と
、
そ
れ
に
対
す
る
打
ち
手
も
伝
え
、

売
る
こ
と
で
は
な
く
、
問
題
解
決
が
目
的
で
あ

る
こ
と
を
鮮
明
に
伝
え
る

　

●　

採
用
し
た
場
合
（
天
国
）
と
、
採
用
し
な
か

っ
た
場
合
（
地
獄
）
を
描
き
、
そ
の
落
差
を
描

く
こ
と
で
訴
求
す
る

　

研
修
・
コ
ン
サ
ル
テ
ィ
ン
グ
会
社
の
商
談
場
面
で

描
く
と
、
以
下
の
よ
う
に
な
り
ま
す
。

お
客
さ
ま
「（
実
例
を
聴
い
た
後
）
な
る
ほ
ど
ね
ぇ
…
」

営　
　

業
「
お
客
さ
ま
の
場
合
で
す
と
、
認
知
度

が
品
質
に
追
い
つ
い
て
い
な
い
こ
と
が
最
大
の
問

題
点
、
と
い
う
ご
認
識
で
す
か
ら
、
認
知
度
向
上

の
打
ち
手
を
、
研
修
と
絡
ま
せ
る
こ
と
が
必
要
で

す
。」
d 

個
別
事
情
を
踏
ま
え
て
い
る

お
客
さ
ま
「
そ
の
と
お
り
だ
ね
」

営　
　

業
「
し
た
が
い
ま
し
て
、研
修
実
施
に
お
い

て
は
、
冒
頭
の
社
長
の
ご
挨
拶
の
中
で
、『
品
質

と
プ
ロ
モ
ー
シ
ョ
ン
の
連
動
の
重
要
性
』
を
、
ぜ

ひ
お
っ
し
ゃ
っ
て
い
た
だ
き
│
中
略
│
。
そ
の
う

え
で
、
研
修
終
了
後
に
新
製
品
の
開
発
コ
ン
セ
プ

ト
と
、
営
業
部
隊
の
戦
略
を
統
合
す
る
プ
ロ
ジ
ェ

ク
ト
を
発
足
し
│
中
略
│
。
プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
の
メ

ン
バ
ー
に
関
し
ま
し
て
は
…
」
d
落
と
し
穴
へ
の

打
ち
手
を
踏
ま
え
、
お
客
さ
ま
が
研
修
を
採
用
し

た
場
合
を
イ
メ
ー
ジ
さ
せ
て
い
る

お
客
さ
ま
「
う
ー
ん
、
そ
う
か
…
」

営　
　

業
「
で
す
か
ら
、
今
回
の
提
案
を
ご
採
用
い

た
だ
け
ま
す
と
、
品
質
で
勝
り
、
売
り
上
げ
で
負

け
る
、
と
い
う
市
場
の
矛
盾
に
対
し
、
楔

く
さ
び

を
打
つ

第
一
歩
と
な
り
│
中
略
│
。
仮
に
そ
う
な
さ
ら
な

か
っ
た
場
合
に
は
、『
品
質
さ
え
よ
け
れ
ば
売
れ

る
は
ず
』
と
い
う
幹
部
の
固
定
観
念
を
打
破
で
き

ず
、
厳
し
い
市
場
環
境
の
中
で
、
利
幅
を
ま
す
ま

す
下
げ
か
ね
ず
、
そ
れ
が
常
態
と
な
っ
て
し
ま
っ

て
は
│
中
略
│
。
そ
う
い
う
こ
と
で
す
の
で
、
ぜ

ひ
ご
採
用
く
だ
さ
い
。
い
か
が
で
し
ょ
う
か
!
」

d
天
国
と
地
獄
を
明
確
に
描
き
、
そ
の
落
差
を
訴

求
し
、
採
用
の
動
機
づ
け
と
し
て
い
る

　

こ
の
よ
う
に
、
ポ
イ
ン
ト
を
押
さ
え
た
効
果
的
な

提
言
を
す
る
と
、
お
客
さ
ま
は
、

　
「
た
ま
た
ま
話
し
た
自
分
の
現
在
の
悩
み
に
対
し
、

よ
く
ぞ
こ
こ
ま
で
考
え
、提
言
し
て
く
れ
た
も
の
だ
」

　

と
、
感
心
な
さ
っ
て
く
だ
さ
い
ま
す
。

　

こ
の
心
理
が
発
展
し
、

　
「
こ
の
人
だ
っ
た
ら
、（
も
っ
と
深
く
大
き
な
）
本
当

の
問
題
に
対
し
て
も
、
い
ろ
い
ろ
と
一
生
懸
命
や
っ

て
く
れ
そ
う
だ
な
。
ひ
ょ
っ
と
す
る
と
、
役
に
立
つ

か
も
…
」

　

と
、
な
っ
て
ま
い
り
ま
す
。

　

と
は
い
え
、
そ
れ
を
そ
の
ま
ま
口
に
出
し
て
く
れ

る
ほ
ど
、
商
談
は
楽
で
は
あ
り
ま
せ
ん
。

　

だ
か
ら
こ
そ
、
こ
の
あ
と
の
「
う
ち
あ
け
」
の
プ

ロ
セ
ス
が
必
要
な
の
で
す
。

　

で
は
、
最
後
に
行
動
理
論
で
ま
と
め
ま
す
。

誤
…
お
客
さ
ま
の
悩
み
に
対
し
、
そ
の
場
で
思
い
つ

い
た
ア
イ
デ
ア
を
提
案
し
さ
え
す
れ
ば
（
因
）、

信
頼
関
係
は
高
ま
り
（
果
）、
よ
り
深
く
大
き

な
問
題
を
話
し
て
く
れ
る
（
果
）

正
…
お
客
さ
ま
の
悩
み
に
対
し
、
お
客
さ
ま
が
心
か

ら
「
採
用
し
た
い
!
」
と
思
え
る
具
体
策
を
提

案
で
き
て
こ
そ
（
因
）、
信
頼
関
係
は
高
ま
り

（
果
）、
よ
り
深
く
大
き
な
問
題
を
話
し
て
く
れ

る
（
果
）

　

次
回
か
ら
は
、「
う
ち
あ
け
」
の
プ
ロ
セ
ス
に
進

み
ま
す
。
お
楽
し
み
に
!
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