
テ
ー
マ
⑫
お
客
様
の
値
切
り
要
求
へ
の
対
処
法

◆
モ
ノ
の
値
段
は
高
騰
し
て
い
る

    

連
日
、
ニ
ュ
ー
ス
で
取
り
上
げ
ら
れ
て
い
ま
す
が
、
モ
ノ
の
値
段
が
高
騰
し

て
い
ま
す
。
消
費
者
物
価
指
数
で
は
２
０
２
０
年
を
１
０
０
と
す
る
と
、
２
０

２
５
年
現
在
、
約
１
１
１
で
す
。
し
か
し
な
が
ら
、
こ
の
数
字
は
あ
く
ま
で
も

量
販
、
小
売
が
一
般
消
費
者
に
販
売
す
る
価
格
で
す
。
昨
今
、
流
通
の
中
で
非

常
に
力
を
持
っ
て
い
る
の
は
、
量
販
店
で
す
。
卸
、
メ
ー
カ
ー
に
無
理
を
言
い

（
安
値
で
買
い
た
た
き
）
一
般
消
費
者
が
購
入
す
る
価
格
が
１
０
％
の
上
昇
に

抑
え
ら
れ
て
い
る
だ
け
な
の
で
す
。
モ
ノ
の
値
段
を
分
析
す
る
た
め
に
は
も
う

一
つ
、
重
要
な
指
標
が
あ
り
ま
す
。
企
業
物
価
指
数
で
す
。
こ
の
指
数
は
企
業

間
の
取
引
価
格
推
移
を
示
す
指
標
の
こ
と
。
２
０
２
０
年
を
１
０
０
と
す
る
と

約
１
３
０
。
業
種
に
よ
っ
て
は
１
５
０
を
は
る
か
に
超
え
、
２
０
０
に
迫
る
業

界
も
あ
り
ま
す
。
業
者
を
挟
む
流
通
の
上
流
に
行
け
ば
行
く
ほ
ど
、
仕
入
れ
価

格
が
高
騰
し
、
販
売
価
格
が
安
値
で
買
い
た
た
か
れ
て
い
る
、
と
い
う
の
が
現

状
で
す
。

    

こ
の
よ
う
な
厳
し
い
現
状
で
利
益
を
出
し
て
い
く
た
め
に
は
、
価
格
改
定

（
値
上
げ
）
は
必
要
不
可
欠
で
す
が
、
お
客
様
自
身
も
利
益
を
確
保
す
る
た
め
、

仕
入
れ
に
対
し
て
非
常
に
シ
ビ
ア
に
な
っ
て
い
ま
す
。
見
積
り
金
額
に
対
す
る

「
値
切
り
要
求
」
は
当
た
り
前
に
な
っ
て
い
ま
す
が
、
多
く
の
組
織
で
、
そ
の

対
応
も
個
人
任
せ
に
な
っ
て
い
る
の
が
現
状
。
値
切
り
要
求
を
上
手
く
コ
ン
ト

ロ
ー
ル
で
き
る
営
業
も
い
れ
ば
全
く
対
応
で
き
な
い
営
業
も
い
ま
す
。
そ
の
差

は
何
な
の
で
し
ょ
う
か
。
今
回
は
お
客
様
の
「
高
い
な
ぁ
（
値
切
り
要
求
）
」

に
対
す
る
対
応
を
解
説
し
ま
す
。

◆
値
切
り
要
求
に
上
手
く
対
応
で
き
な
い
Ａ
さ
ん

    

営
業
支
援
を
行
っ
た
住
設
卸
売
業
で
営
業
を
行
う
Ａ
さ
ん
の
エ
ピ
ソ
ー
ド
で

す
。
会
社
と
し
て
も
利
益
確
保
の
た
め
、
商
品
の
販
売
価
格
の
見
直
し
を
全
面

的
に
行
い
ま
し
た
。
取
引
先
の
工
務
店
に
見
積
り
を
提
示
し
た
と
こ
ろ
、
「
高

い
な
ぁ
、
２
か
月
前
購
入
し
た
と
き
よ
り
単
価
で
３
０
％
値
上
げ
し
て
い
な

い
？
こ
の
価
格
で
は
、
お
た
く
か
ら
購
入
は
で
き
な
い
か
ら
、
他
社
を
当
た
ら

ざ
る
を
得
な
い
。
会
社
に
言
っ
て
、
も
う
一
度
見
積
り
出
し
て
く
れ
る
？
」

「
わ
か
り
ま
し
た
。
再
度
、
見
積
も
り
を
出
し
ま
す
」
取
引
が
無
く
な
る
こ
と

を
恐
れ
た
Ａ
さ
ん
は
、
上
司
に
こ
の
よ
う
に
報
告
し
ま
し
た
。
「
見
積
り
調
整

し
な
い
と
、
取
引
が
な
く
な
っ
て
し
ま
い
ま
す
。
ど
の
よ
う
に
す
れ
ば
よ
ろ
し

い
で
し
ょ
う
か
。
」
確
か
に
顧
客
か
ら
値
切
り
要
求
さ
れ
る
ケ
ー
ス
は
他
に
も

あ
り
ま
す
が
、
Ａ
さ
ん
は
極
端
に
多
い
の
が
実
際
の
と
こ
ろ
。
そ
こ
で
Ａ
さ
ん

の
、
他
社
で
の
見
積
り
提
示
の
現
場
に
同
行
し
ま
し
た
。
す
る
と
、
問
題
点
が

複
数
み
つ
か
り
ま
し
た
。

◆
値
切
り
を
要
求
す
る
お
客
様
の
心
理
状
況
～
ま
ず
は
断
る
～

    

過
去
、
見
積
り
を
提
出
し
た
際
の
状
況
を
思
い
出
し
て
く
だ
さ
い
。
「
安
い

ね
ぇ
、
ウ
チ
は
お
金
持
っ
て
い
る
か
ら
た
く
さ
ん
買
う
よ
」
な
ど
の
反
応
は
あ

り
ま
し
た
か
？
ほ
と
ん
ど
の
場
合
、
「
他
社
は
も
っ
と
安
い
」
、
「
安
く
な
ら

な
い
？
」
、
「
予
算
が
〇
〇
し
か
な
い
」
な
ど
の
理
由
で
断
ろ
う
と
し
ま
せ
ん

で
し
た
か
？
あ
る
調
査
に
よ
る
と
、
お
客
様
が
価
格
が
理
由
で
断
る
際
、
本
当

の
理
由
を
述
べ
る
の
は
３
８
％
で
あ
り
、
ウ
ソ
の
理
由
で
断
る
の
が
６
２
％
と

言
わ
れ
ま
す
。
ま
た
、
仕
入
れ
価
格
の
高
騰
に
伴
い
、
見
積
り
に
対
し
て
ま
ず

は
「
高
い
」
と
反
応
し
て
い
る
ケ
ー
ス
も
多
い
で
す
。
つ
ま
り
、
お
客
様
の
一

番
最
初
の
「
高
い
な
ぁ
」
の
言
葉
は
挨
拶
程
度
の
も
の
で
あ
り
、
そ
こ
ま
で
動

じ
る
必
要
は
な
い
と
い
う
こ
と
で
す
。 

◆
値
切
り
要
求
へ
の
対
処
法

    

で
は
、
値
切
り
に
対
す
る
対
処
法
は
ど
の
よ
う
な
流
れ
が
正
し
い
の
で
し
ょ

う
か
。
そ
れ
が
次
の
通
り
で
す

①
事
前
の
告
知

    

日
頃
の
商
談
で
、
「
仕
入
れ
価
格
が
高
騰
し
て
お
り
、
値
上
げ
の
可
能
性
が

あ
る
」
、
な
ど
と
得
意
先
に
説
明
し
て
い
ま
し
た
で
し
ょ
う
か
。
告
知
も
せ
ず
、

い
き
な
り
価
格
変
更
の
見
積
り
を
提
出
し
て
い
て
は
お
客
様
は
不
信
に
思
い
ま

す
。
可
能
で
あ
れ
ば
、
半
年
前
よ
り
値
上
げ
の
告
知
は
し
て
お
く
べ
き
。

②
ル
ー
ル
、
根
拠
を
書
面
に
落
と
し
込
む

    

口
頭
の
説
明
よ
り
も
書
面
の
説
明
の
方
が
納
得
感
と
信
頼
感
が
あ
り
ま
す
。

な
ぜ
、
こ
の
金
額
に
な
っ
た
の
か
、
現
在
の
状
況
を
も
と
に
詳
細
な
理
由
を
記

載
し
た
、
組
織
で
統
一
の
書
面
を
作
成
し
、
説
明
を
行
っ
て
く
だ
さ
い
。

③
の
け
ぞ
り
法

    

「
１
０
０
万
の
見
積
り
は
高
い
な
ぁ
、
８
０
万
に
な
ら
な
い
？
」
と
言
わ
れ

た
と
き
、
あ
っ
さ
り
と
「
会
社
に
相
談
し
ま
す
」
と
回
答
し
て
い
な
い
で
し
ょ

う
か
。
ま
ず
は
、
「
２
割
の
値
引
き
で
す
か
？
ク
ビ
に
な
る
か
も
し
れ
ま
せ

ん
」
な
ど
の
演
技
は
必
須
で
す
。
お
客
様
の
態
度
の
軟
化
に
つ
な
が
り
ま
す
。

④
非
金
銭
的
条
件

    

上
司
、
会
社
の
承
諾
は
必
要
で
す
が
、
お
客
様
に
見
積
り
金
額
を
受
け
入
れ

て
金
銭
以
外
の
条
件
を
提
示
す
る
こ
と
も
利
益
を
確
保
で
き
ま
す
。
代
表
的
な

も
の
が
、
①
お
ま
け
、
②
付
属
品
、
③
分
割
な
ど
の
支
払
い
条
件
、
④
納
期
短

縮
、
⑤
ワ
ン
ラ
ン
ク
上
の
も
の
を
提
供
、
な
ど
で
す
。

⑤
譲
歩

    

値
下
げ
す
る
に
し
て
も
譲
歩
の
条
件
は
２
つ
あ
り
ま
す
。
①
値
下
げ
す
る
理

由
を
明
確
に
す
る
（
単
純
な
値
下
げ
で
は
な
く
、
ラ
ン
ク
の
下
が
る
商
品
）
②

最
初
の
譲
歩
幅
を
一
番
大
き
く
し
、
更
な
る
譲
歩
は
幅
を
少
な
く
し
、
こ
れ
以

上
値
下
げ
は
な
い
、
と
納
得
さ
せ
る
。

⑥
主
導
権
を
握
る

    
見
積
り
を
提
出
し
た
後
に
、
お
客
様
か
ら
電
話
で
値
下
げ
の
要
求
が
あ
っ
た

場
合
に
は
そ
の
場
で
交
渉
を
せ
ず
、
必
ず
い
っ
た
ん
電
話
を
切
っ
て
く
だ
さ
い
。

な
ぜ
な
ら
電
話
を
か
け
て
く
る
相
手
は
戦
略
を
立
て
た
上
で
連
絡
を
し
て
い
る

か
ら
で
す
。
主
導
権
を
握
る
た
め
に
も
こ
ち
ら
か
ら
折
り
返
し
主
導
権
を
握
る

こ
と
が
重
要
で
す
。

⑦
商
談
で
の
値
切
り
へ
の
王
道
の
ス
テ
ッ
プ

    

以
上
を
踏
ま
え
商
談
で
の
値
切
り
へ
の
王
道
の
ス
テ
ッ
プ
は
次
の
通
り
で
す
。

「
価
格
が
問
題
な
ら
品
質
を
売
る
」⇒

「
品
質
が
問
題
な
ら
サ
ー
ビ
ス
を
売

る
」⇒

「
サ
ー
ビ
ス
が
問
題
な
ら
条
件
を
売
る
」

【
ポ
イ
ン
ト
】    

モ
ノ
の
値
段
は
今
後
下
が
る
こ
と
は
あ
り
ま
せ
ん
。
適
正
利
益
を
確
保
す
る
た

め
に
も
組
織
一
丸
で
お
客
様
の
値
切
り
要
求
は
対
処
す
る
必
要
が
あ
り
ま
す
。
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