
テ
ー
マ
⑭
「
な
ぜ
購
入
し
て
く
れ
た
か
」
こ
そ
が
「
自
社
の
強
み
」
で
あ
る

◆
保
険
な
ん
か
・
・
・

    

本
コ
ラ
ム
で
も
以
前
述
べ
ま
し
た
が
、
私
は
新
卒
で
大
手
保
険
会
社
に
入
社

し
ま
し
た
。
３
カ
月
間
の
新
人
研
修
を
経
て
、
配
属
さ
れ
た
部
署
は
東
京
法
人

営
業
部
。
担
当
で
あ
る
新
宿
地
区
の
お
客
様
に
経
営
者
保
険
や
団
体
保
険
、
年

金
の
提
案
を
行
う
部
署
で
す
。
お
世
辞
に
も
マ
ジ
メ
に
営
業
活
動
を
行
っ
て
い

た
わ
け
で
は
あ
り
ま
せ
ん
。
外
出
し
て
も
サ
ボ
り
。
適
当
に
ウ
ソ
の
日
報
を
提

出
し
毎
日
の
業
務
は
終
了
。
成
果
も
で
ず
、
成
長
実
感
も
な
く
毎
日
を
過
ご
し

ま
す
。
２
年
目
、
３
年
目
に
な
っ
て
も
行
動
が
変
わ
る
こ
と
も
な
く
、
結
局
、

３
年
目
の
秋
に
退
職
に
至
り
ま
し
た
。
こ
の
３
年
弱
は
眠
れ
な
く
な
る
ほ
ど
の

ス
ト
レ
ス
に
常
時
苦
し
み
ま
し
た
。

    

飲
み
会
の
席
で
は
同
期
の
友
人
に
愚
痴
文
句
を
よ
く
こ
ぼ
し
て
い
ま
し
た
。

「
保
険
な
ん
か
、
死
ん
だ
ら
い
く
ら
の
ギ
ャ
ン
ブ
ル
だ
ろ
。
こ
ん
な
商
品
売
り

た
く
な
い
よ
ね
」
い
ま
で
こ
そ
不
適
切
極
ま
り
な
い
表
現
で
あ
る
こ
と
は
重
々

理
解
し
て
い
ま
す
。
当
時
は
「
ウ
チ
の
商
品
は
不
当
に
高
す
ぎ
る
」
、
「
わ
ざ

と
難
解
な
仕
組
み
に
し
て
消
費
者
を
だ
ま
し
て
い
る
」
な
ど
と
、
自
社
の
商
品

に
対
し
否
定
的
な
言
葉
ば
か
り
あ
げ
つ
ら
っ
て
い
ま
し
た
。
た
だ
し
、
本
当
に

「
高
す
ぎ
る
」
、
「
難
解
な
仕
組
み
」
で
「
た
だ
の
ギ
ャ
ン
ブ
ル
商
品
」
を
販

売
す
る
会
社
で
あ
れ
ば
お
客
様
が
商
品
を
購
入
し
て
く
れ
る
理
由
が
あ
り
ま
せ

ん
。
た
ち
ま
ち
倒
産
に
至
っ
て
い
る
は
ず
で
す
。
時
に
は
、
「
高
い
」
な
ど
と

意
見
や
文
句
を
い
た
だ
く
こ
と
も
あ
り
ま
す
が
、
大
半
の
お
客
様
は
、
納
得
い

た
だ
い
た
上
で
契
約
し
ま
す
。
そ
れ
を
見
な
が
ら
「
な
ん
と
無
知
な
の
だ
ろ

う
」
と
不
思
議
に
感
じ
て
い
ま
し
た
。

◆
営
業
支
援
前
の
現
状
把
握
（
営
業
と
の
個
別
面
談
）

    

弊
社
は
売
上
向
上
の
た
め
、
お
客
様
の
現
場
に
入
り
込
み
会
議
の
運
営
や
指

導
、
研
修
を
行
い
ま
す
。
営
業
支
援
の
ご
相
談
を
い
た
だ
い
た
場
合
、
ま
ず
、

ど
こ
に
課
題
が
あ
る
の
か
現
状
を
把
握
す
る
た
め
、
様
々
な
角
度
か
ら
分
析
し

ま
す
。
実
際
の
営
業
現
場
同
行
、
会
議
参
加
、
個
別
面
談
、
な
ど
。

    

あ
る
高
級
品
を
扱
う
会
社
様
の
営
業
支
援
を
行
う
こ
と
に
な
り
、
全
営
業
と

面
談
を
行
い
ま
し
た
。
成
績
不
振
者
と
の
面
談
で
次
の
よ
う
な
会
話
に
な
り
ま

し
た
。
吉
田
「
自
社
の
商
品
の
特
徴
は
何
で
す
か
？
」
成
績
不
振
の
Ａ
さ
ん

「
い
や
ー
、
ウ
チ
は
競
合
に
比
べ
て
高
す
ぎ
ま
す
。
社
長
の
方
針
で
絶
対
に
値

引
き
は
し
ま
せ
ん
し
。
も
う
少
し
安
け
れ
ば
売
れ
る
ん
で
す
け
ど
ね
。
」
吉
田

「
そ
う
は
言
っ
て
も
、
利
益
を
残
さ
な
け
れ
ば
な
ら
な
い
で
す
か
ら
、
値
引
き

は
で
き
な
い
と
思
い
ま
す
よ
。
」
Ａ
さ
ん
「
そ
う
で
す
か
？
価
格
も
高
い
、
質

が
他
に
比
べ
て
良
い
わ
け
で
も
な
い
、
こ
れ
は
売
れ
な
い
で
す
よ
ね
」
確
か
に

こ
の
会
社
の
商
品
は
安
い
わ
け
で
は
あ
り
ま
せ
ん
。
し
か
し
、
見
事
な
ま
で
に

売
れ
な
い
理
由
、
マ
イ
ナ
ス
の
部
分
を
あ
げ
て
い
き
ま
す
。
次
に
毎
月
目
標
達

成
の
優
秀
営
業
Ｂ
さ
ん
と
面
談
を
行
い
ま
す
。
吉
田
「
先
ほ
ど
Ａ
さ
ん
が
ウ
チ

の
会
社
の
価
格
が
高
す
ぎ
る
、
と
言
わ
れ
て
い
ま
し
た
。
そ
の
こ
と
に
つ
い
て

ど
う
思
い
ま
す
か
？
」
Ｂ
さ
ん
「
確
か
に
他
社
に
比
べ
て
高
い
の
は
事
実
で
す
。

し
か
し
な
が
ら
、
高
額
品
を
購
入
し
て
く
れ
る
お
客
様
は
価
格
よ
り
も
別
の
点

に
価
値
を
感
じ
て
く
れ
ま
す
よ
。
ア
フ
タ
ー
フ
ォ
ロ
ー
や
、
丁
寧
な
説
明
で
す

と
か
。
」

◆
欠
点
が
真
っ
先
に
見
え
て
し
ま
う

    

本
能
的
に
、
人
間
は
相
手
の
欠
点
が
真
っ
先
に
見
え
て
し
ま
い
ま
す
。
視
力

検
査
の
マ
ー
ク
で
円
の
欠
け
た
部
分
を
指
示
さ
せ
る
理
由
は
、
丸
く
整
っ
た
部

分
は
気
に
な
ら
な
い
も
の
の
、
欠
け
た
部
分
が
真
っ
先
に
目
に
入
っ
て
く
る
か

ら
で
す
。
第
一
印
象
も
同
様
。
い
く
ら
身
な
り
が
キ
チ
ン
と
し
て
お
り
、
笑
顔

を
浮
か
べ
て
い
て
も
、
言
葉
づ
か
い
が
失
礼
で
あ
れ
ば
、
出
来
て
い
る
部
分
を

帳
消
し
に
し
て
し
ま
い
ま
す
。
こ
れ
は
営
業
の
現
場
で
も
同
じ
で
す
。
自
社
の

良
い
部
分
が
多
く
あ
る
に
も
関
わ
ら
ず
、
ま
ず
目
に
入
っ
て
く
る
の
は
マ
イ
ナ

ス
の
部
分
で
す
。
大
多
数
の
営
業
が
「
あ
れ
が
ダ
メ
」
、
「
こ
れ
が
ダ
メ
」
と

売
れ
な
い
理
由
の
オ
ン
パ
レ
ー
ド
で
す
。

◆
「
売
れ
な
い
理
由
」
で
は
な
く
「
買
っ
て
く
れ
た
理
由
」
に
着
目
す
る

    

結
局
の
と
こ
ろ
、
「
売
れ
な
い
理
由
」
ば
か
り
述
べ
た
と
こ
ろ
で
、
売
れ
る

わ
け
が
あ
り
ま
せ
ん
。
営
業
が
取
り
組
ま
な
け
れ
ば
な
ら
な
い
の
は
、
「
な
ぜ

お
客
様
が
買
っ
て
く
れ
た
の
か
、
取
引
を
続
け
て
い
る
の
か
」
を
理
解
す
る
こ

と
。
そ
れ
が
「
自
社
の
強
み
」
を
理
解
す
る
こ
と
に
つ
な
が
る
か
ら
で
す
。
そ

の
ス
テ
ッ
プ
が
次
の
通
り
で
す
。

①
最
初
に
見
え
る
欠
点
に
と
ら
わ
れ
す
ぎ
な
い

    

真
っ
先
に
見
え
る
特
長
は
マ
イ
ナ
ス
で
す
。
そ
れ
に
と
ら
わ
れ
て
い
れ
ば
、

売
れ
な
い
理
由
探
し
に
終
始
し
て
し
ま
い
、
売
れ
る
理
由
が
見
え
て
き
ま
せ
ん
。

②
購
入
し
て
く
れ
た
お
客
様
に
決
断
の
理
由
を
た
ず
ね
る

    

購
入
し
て
く
れ
た
お
客
様
に
商
談
の
最
後
、
「
今
回
は
あ
り
が
と
う
ご
ざ
い

ま
す
。
参
考
ま
で
に
決
断
の
一
番
の
ポ
イ
ン
ト
は
何
で
す
か
？
」
と
必
ず
尋
ね

る
よ
う
に
し
ま
し
ょ
う
。
思
い
も
よ
ら
な
い
回
答
が
出
て
く
る
は
ず
で
す
。
自

分
で
は
些
細
な
こ
と
で
あ
っ
て
も
、
お
客
様
に
と
っ
て
は
大
き
な
ポ
イ
ン
ト
で

あ
る
こ
と
も
多
い
で
す
。

③
取
引
を
続
け
て
く
れ
て
い
る
顧
客
に
は
定
期
的
に
顧
客
満
足
度
調
査
を
行
う

    

取
引
を
続
け
て
く
れ
て
い
る
お
客
様
に
は
定
期
的
に
顧
客
満
足
度
調
査
（
ア

ン
ケ
ー
ト
）
を
行
い
、
意
見
を
も
ら
っ
て
く
だ
さ
い
。
気
づ
か
な
い
強
み
や
課

題
に
気
づ
く
こ
と
が
で
き
ま
す
。

④
成
功
体
験
の
共
有

    

営
業
同
士
で
朝
礼
や
会
議
の
場
で
、
成
功
体
験
を
共
有
す
る
こ
と
は
、
営
業

力
強
化
に
つ
な
が
り
ま
す
。
営
業
力
と
は
個
人
の
力
と
組
織
の
力
の
掛
け
算
で

す
。
ノ
ウ
ハ
ウ
を
独
り
占
め
す
る
こ
と
な
く
、
共
有
す
る
こ
と
が
組
織
全
体
の

偏
差
値
を
上
げ
て
い
き
ま
す
。

⑤
「
な
ぜ
購
入
し
て
く
れ
た
か
」
を
「
自
社
の
強
み
」
と
し
て
体
系
化
す
る

    

成
功
体
験
が
あ
る
程
度
集
ま
れ
ば
、
そ
れ
を
「
自
社
の
強
み
」
と
し
て
企
画

書
や
商
品
案
内
に
落
と
し
込
み
ま
し
ょ
う
。
お
客
様
の
心
を
最
も
動
か
す
の
は

事
例
で
す
。
「
弊
社
の
取
引
先
で
あ
る
Ａ
社
は
ア
フ
タ
ー
フ
ォ
ロ
ー
の
ス
ピ
ー

ド
を
非
常
に
重
要
視
し
て
い
ま
す
。
他
社
で
は
対
応
で
き
な
い
レ
ス
ポ
ン
ス
の

速
さ
が
１
０
年
に
わ
た
る
取
引
の
理
由
で
す
。
」
こ
の
よ
う
な
文
言
が
新
規
営

業
先
で
響
く
の
で
す
。

【
ポ
イ
ン
ト
】    

「
お
客
様
の
購
入
理
由
」
は
自
分
で
は
気
づ
か
な
い
「
自
社
の
強
み
」
を
教
え

て
く
れ
る
。

NO.１４     『最強の営業部隊をつくるリーダーの条件』
令和７年８月１日                                                        株式会社経営支援センター  チーフコンサルタント 吉田 敬真

  

吉田 敬真：1980年生まれ。講師（営業コンサルティング・マネジメント研修を得意とする）。早稲田大学卒業後、大手保険会社勤務後、経営支援 
                  センター入社。国吉拡の秘書を 経験後、事業の立ち上げを担い、新規開拓で実績を挙げ事業を軌道に乗せる。年間200回以上登壇する。


	スライド 1

