
テ
ー
マ
④
提
案
営
業
の
重
要
性

◆
商
品
・
サ
ー
ビ
ス
の
「
利
点
」
と
お
客
様
が
感
じ
る
「
価
値
」
は
異
な
る

    

私
が
約
１
０
年
前
に
沖
縄
で
立
ち
上
げ
た
、
新
規
事
業
の
事
例
で
す
。
こ
の

商
品
は
、
い
わ
ゆ
る
「
セ
ミ
ナ
ー
受
け
放
題
」
の
サ
ブ
ス
ク
リ
プ
シ
ョ
ン
型

サ
ー
ビ
ス
。
法
人
会
員
と
し
て
月
額
２
万
円
～
５
万
円
の
会
費
を
お
支
払
い
い

た
だ
け
れ
ば
、
所
属
す
る
従
業
員
は
、
月
間
約
２
０
本
の
セ
ミ
ナ
ー
に
何
度
で

も
受
講
が
可
能
で
す
。
テ
ー
マ
は
多
岐
に
わ
た
り
、
日
本
を
代
表
す
る
有
名
講

師
が
担
当
。
サ
ー
ビ
ス
開
始
前
か
ら
手
前
み
そ
で
は
あ
り
ま
す
が
、
「
こ
れ
ほ

ど
素
晴
ら
し
い
商
品
は
な
い
。
２
０
０
社
、
３
０
０
社
す
ぐ
に
入
会
す
る
は

ず
」
と
い
う
自
負
が
あ
り
ま
し
た
。
し
か
し
な
が
ら
、
い
ざ
営
業
を
始
め
て
み

る
と
、
確
か
に
良
い
反
応
を
頂
き
、
入
会
に
至
る
企
業
様
も
あ
る
の
で
す
が
、

期
待
し
て
い
た
ほ
ど
の
数
で
は
あ
り
ま
せ
ん
。
品
質
や
コ
ス
ト
パ
フ
ォ
ー
マ
ン

ス
の
素
晴
ら
し
さ
を
熱
く
語
っ
て
も
何
か
上
滑
り
感
を
感
じ
る
の
で
す
。

    

こ
れ
こ
そ
が
商
品
の
「
利
点
」
と
お
客
様
が
感
じ
る
「
価
値
」
の
ギ
ャ
ッ
プ

で
す
。
研
修
の
「
コ
ス
ト
」
を
重
要
視
し
て
い
な
い
お
客
様
に
対
し
「
低
価

格
」
を
訴
え
た
と
こ
ろ
で
響
き
ま
せ
ん
。
講
師
の
ネ
ー
ム
バ
リ
ュ
ー
に
興
味
の

な
い
お
客
様
に
対
し
、
「
有
名
講
師
担
当
」
と
謳
っ
た
と
こ
ろ
で
無
反
応
。
商

品
・
サ
ー
ビ
ス
の
価
値
は
お
客
様
に
よ
っ
て
異
な
る
と
い
う
こ
と
を
営
業
は
理

解
し
な
け
れ
ば
な
り
ま
せ
ん
し
、
価
値
観
の
多
様
化
と
と
も
に
、
そ
の
傾
向
は

増
し
て
い
ま
す
。
で
は
、
い
ま
の
時
代
、
成
果
を
産
む
営
業
ス
タ
イ
ル
は
ど
の

よ
う
な
も
の
で
し
ょ
う
か
。
そ
れ
が
「
提
案
営
業
」
で
す
。

◆
提
案
営
業
と
は
何
か

    

「
提
案
営
業
」
と
い
う
言
葉
を
辞
書
で
調
べ
て
み
る
と
次
の
よ
う
に
書
か
れ

て
い
ま
す
。
「
顧
客
が
持
っ
て
い
る
課
題
に
対
し
、
自
社
の
商
品
を
通
し
て
解

決
策
を
提
案
す
る
営
業
ス
タ
イ
ル
」
。
一
言
で
「
課
題
」
と
言
っ
て
も
色
々
な

種
類
が
あ
り
ま
す
。
①
目
に
見
え
て
い
る
課
題
、
②
目
に
見
え
て
い
な
い
課
題
、

③
自
社
の
提
案
で
解
決
可
能
性
の
あ
る
課
題
、
④
自
社
で
は
全
く
解
決
策
を
提

示
で
き
な
い
課
題
、
な
ど
。
営
業
担
当
者
の
ヒ
ア
リ
ン
グ
力
が
優
れ
て
い
て
も
、

自
社
が
提
供
で
き
る
解
決
策
が
無
い
「
課
題
」
を
抽
出
し
て
し
ま
う
と
成
果
に

結
び
つ
け
る
こ
と
は
で
き
ま
せ
ん
。
重
要
な
の
は
、
営
業
が
主
導
権
を
取
り
、

あ
る
意
味
、
意
図
的
に
抽
出
し
た
い
「
課
題
」
を
引
き
出
し
、
そ
の
解
決
に
つ

な
が
る
提
案
を
行
う
こ
と
で
す
。
そ
れ
が
で
き
れ
ば
、
受
注
確
率
は
大
幅
に
上

が
り
ま
す
し
、
お
客
様
の
期
待
や
信
頼
感
も
高
ま
り
ま
す
。
「
お
っ
し
ゃ
る
通

り
で
す
。
」
や
、
「
ウ
チ
の
課
題
を
ズ
バ
リ
と
言
い
当
て
ま
し
た
ね
」
な
ど
の

言
葉
は
、
提
案
前
の
段
階
で
あ
っ
て
も
ほ
ぼ
Ａ
見
込
み
と
判
断
で
き
る
言
葉
で

す
。

    

こ
こ
で
、
良
く
な
い
事
例
を
紹
介
し
ま
す
。
あ
る
情
報
シ
ス
テ
ム
開
発
会
社

よ
り
営
業
力
診
断
の
依
頼
を
受
け
、
担
当
者
と
営
業
同
行
を
行
っ
た
と
き
の
エ

ピ
ソ
ー
ド
で
す
。

営
業    

『
何
か
、
お
困
り
ご
と
は
あ
り
ま
す
か
？
』

お
客
様
『
今
の
と
こ
ろ
は
特
に
問
題
あ
り
ま
せ
ん
。
』

営
業  

『
で
は
、
現
在
の
業
務
プ
ロ
セ
ス
で
、
も
っ
と
早
く
な
っ
た
り
、
手
間
が

か
か
ら
な
い
よ
う
に
な
れ
ば
良
い
点
は
あ
り
ま
す
か
？
』

お
客
様
『
・
・
・
問
題
が
あ
れ
ば
、
そ
の
都
度
改
善
し
て
い
ま
す
の
で
。
』

営
業    

『

他
は
い
か
が
で
す
か
？
何
か
あ
る
と
思
う
の
で
す
が
？
』

お
客
様
『
・
・
・
・
・
』

営
業
担
当
者
は
一
方
的
に
尋
ね
て
い
る
だ
け
で
、
お
客
様
が
す
で
に
気
づ
い

て
い
る
ニ
ー
ズ
し
か
聞
き
出
せ
て
い
ま
せ
ん
。
お
客
様
が
既
に
気
が
つ
い
て
い

る
こ
と
で
あ
れ
ば
、
解
決
し
て
い
る
は
ず
で
あ
り
、
未
解
決
の
ニ
ー
ズ
は
、
ほ

ぼ
あ
り
ま
せ
ん
。
提
案
営
業
で
重
要
な
こ
と
は
、
お
客
様
自
身
が
ま
だ
気
づ
い

て
い
な
い
課
題
を
引
き
出
す
こ
と
で
す
。
そ
の
た
め
に
も
事
前
準
備
と
し
て
情

報
収
集
が
必
要
と
な
り
ま
す
。
成
果
の
上
が
る
提
案
営
業
の
ポ
イ
ン
ト
は
次
の

通
り
で
す
。

◆
成
果
の
上
が
る
提
案
営
業
の
ポ
イ
ン
ト

①
事
前
の
情
報
収
集

    

ま
ず
は
、
業
界
動
向
や
業
界
の
特
徴
、
そ
し
て
そ
の
会
社
自
体
の
情
報
を
得

る
た
め
、
勉
強
を
し
て
く
だ
さ
い
。
日
経
新
聞
や
業
界
新
聞
を
読
ん
だ
り
、
Ｈ

Ｐ
を
チ
ェ
ッ
ク
す
る
。
上
場
企
業
で
あ
れ
ば
決
算
の
開
示
資
料
に
目
を
通
す
こ

と
は
必
須
で
す
。

②
ロ
ー
ル
プ
レ
イ
ン
グ
を
行
い
質
問
力
、
話
法
を
磨
く

    

お
客
様
の
課
題
を
深
堀
り
す
る
自
然
な
流
れ
の
質
問
。
あ
ら
か
じ
め
想
定
し

た
課
題
に
対
す
る
解
決
策
と
し
て
の
自
社
商
品
の
プ
レ
ゼ
ン
。
ぶ
っ
つ
け
本
番

で
は
な
く
、
事
前
に
ロ
ー
ル
プ
レ
イ
ン
グ
で
練
習
を
重
ね
る
こ
と
で
、
商
談
の

現
場
で
実
践
が
で
き
ま
す
。

③
お
客
様
に
寄
り
添
う
姿
勢

    

「
お
客
様
の
課
題
を
解
決
し
た
い
」
と
実
際
に
言
葉
に
出
し
、
お
客
様
の
発

言
に
対
し
深
く
共
感
し
、
傾
聴
の
姿
勢
を
見
せ
る
こ
と
。
身
体
表
現
で
相
手
に

寄
り
添
う
こ
と
で
、
お
客
様
と
信
頼
関
係
を
築
き
、
「
こ
の
営
業
で
あ
れ
ば
何

で
も
相
談
で
き
る
」
と
思
わ
れ
る
よ
う
に
な
り
ま
す
。

④
見
え
て
い
る
課
題
で
は
な
く
、
見
え
て
い
な
い
課
題
に
気
づ
か
せ
る

お
客
様
の
発
言
に
注
意
を
し
て
く
だ
さ
い
。
「
～
を
検
討
し
て
い
る
」
は
す

で
に
見
え
て
い
る
課
題
で
あ
り
、
何
ら
か
の
対
応
を
す
で
に
実
施
し
て
い
ま
す
。

「
～
は
ま
だ
大
き
な
問
題
で
は
な
い
」
な
ど
の
発
言
は
、
深
堀
り
を
し
、
課
題

に
気
づ
か
せ
る
こ
と
が
必
要
で
す
。
そ
の
た
め
に
「
例
え
ば
～
を
す
る
と
効
率

が
上
が
る
と
思
い
ま
せ
ん
か
？
」
な
ど
と
、
仮
説
の
提
示
も
有
効
で
す
。

⑤
経
営
課
題
に
視
点
を
向
け
さ
せ
る

経
営
課
題
に
近
づ
け
ば
、
ま
だ
気
づ
い
て
い
な
い
課
題
が
見
え
て
き
ま
す
。

「
売
上
向
上
」
、
「
利
益
率
向
上
」
、
「
採
用
・
人
財
育
成
」
、
「
資
金
繰

り
」
、
「
品
質
向
上
」
な
ど
、
た
だ
の
現
場
の
作
業
の
レ
ベ
ル
か
ら
一
段
高
い

話
題
の
商
談
を
行
っ
て
く
だ
さ
い
。

◆
営
業
と
は
コ
ン
サ
ル
テ
ィ
ン
グ
で
あ
る

    

「
課
題
を
発
見
し
、
課
題
に
対
す
る
解
決
策
を
提
示
す
る
。
」
こ
れ
は
ま
さ

に
コ
ン
サ
ル
タ
ン
ト
の
思
考
で
す
。
時
代
は
情
報
社
会
。
ネ
ッ
ト
で
調
べ
れ
ば

多
少
の
課
題
の
解
決
策
で
あ
れ
ば
す
ぐ
に
得
る
こ
と
が
で
き
ま
す
。
た
だ
の
物

売
り
で
あ
れ
ば
通
販
で
十
分
。
自
分
で
は
気
づ
か
な
い
課
題
を
気
づ
か
せ
て
く

れ
る
営
業
こ
そ
が
、
い
ま
必
要
と
さ
れ
て
い
る
の
で
す
。

【
ポ
イ
ン
ト
】

コ
ン
サ
ル
テ
ィ
ン
グ
が
で
き
る
提
案
営
業
が
成
果
を
創
出
す
る
。
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