
テ
ー
マ
⑰
は
じ
め
て
会
っ
た
お
客
様
と
会
話
が
で
き
な
い

◆
あ
る
若
手
営
業
担
当
者
の
悩
み

    

本
日
は
終
日
、
金
融
機
関
の
某
総
研
主
催
の
営
業
セ
ミ
ナ
ー
に
登
壇
し
て
い

ま
し
た
。
「
売
れ
る
営
業
に
変
身
す
る
一
日
講
座
」
と
い
う
テ
ー
マ
で
、
１
５

名
の
中
堅
・
若
手
営
業
担
当
者
に
向
け
、
研
修
を
行
い
ま
し
た
。
営
業
の
心
構

え
、
信
頼
関
係
の
つ
く
り
方
、
商
談
の
流
れ
を
解
説
し
た
後
、
最
後
は
い
く
つ

か
テ
ー
マ
を
設
定
し
、
ロ
ー
プ
レ
大
会
。
非
常
に
熱
心
な
受
講
態
度
で
、
ア
ン

ケ
ー
ト
の
評
価
も
上
々
。
し
か
し
な
が
ら
、
研
修
の
中
で
非
常
に
気
に
な
る
点

が
あ
り
ま
し
た
。
そ
れ
が
、
飛
込
み
で
訪
問
し
た
お
客
様
と
の
商
談
ロ
ー
プ
レ

の
場
面
で
す
。
初
対
面
の
方
と
全
く
会
話
が
出
来
な
い
の
で
す
。
し
か
も
１
人

で
は
な
く
、
受
講
者
の
う
ち
３
分
の
１
の
方
が
非
常
に
ぎ
こ
ち
な
い
や
り
取
り
。

話
を
聞
い
て
み
れ
ば
、
自
社
で
よ
く
飛
込
み
営
業
は
行
っ
て
い
る
と
の
こ
と
。

案
の
定
、
ほ
ぼ
成
果
は
出
て
い
ま
せ
ん
。
こ
れ
で
は
、
い
く
ら
商
品
知
識
の
勉

強
を
行
っ
た
と
こ
ろ
で
商
品
説
明
を
行
う
前
に
門
前
払
い
を
食
ら
っ
て
い
る
は

ず
で
す
。
ま
た
、
質
疑
応
答
を
行
っ
て
も
複
数
名
よ
り
「
新
規
訪
問
の
場
面
で

会
話
を
広
げ
る
こ
と
が
で
き
な
い
」
と
い
う
悩
み
の
相
談
を
受
け
ま
し
た
。

リ
ー
ダ
ー
の
皆
さ
ん
、
部
下
の
結
果
が
出
て
い
な
い
の
を
商
品
知
識
や
提
案
力

不
足
と
考
え
て
い
ま
せ
ん
か
？
実
は
そ
の
レ
ベ
ル
に
達
し
て
も
い
な
い
ケ
ー
ス

が
多
い
で
す
。
会
話
す
ら
で
き
て
い
な
い
の
で
す
。

◆
は
じ
め
て
会
っ
た
お
客
様
と
会
話
を
広
げ
る
コ
ツ

    

そ
れ
で
は
、
は
じ
め
て
会
っ
た
お
客
様
と
会
話
を
広
げ
る
コ
ツ
を
解
説
し
ま

す
。
毎
回
会
話
の
展
開
に
困
っ
て
い
る
に
も
関
わ
ら
ず
、
対
策
を
打
た
ず
に
初

訪
を
行
っ
て
い
る
方
も
多
い
で
す
。

①
ま
ず
は
社
内
で
徹
底
的
に
練
習
（
ロ
ー
プ
レ
）

    

過
去
、
本
コ
ラ
ム
で
も
解
説
し
ま
し
た
が
、
ロ
ー
プ
レ
は
非
常
に
重
要
で
す
。

社
内
で
で
き
な
い
こ
と
が
社
外
で
で
き
る
は
ず
が
あ
り
ま
せ
ん
。
ロ
ー
プ
レ
で

経
験
を
積
め
ば
、
自
信
を
持
っ
て
本
番
（
実
際
の
営
業
の
場
面
）
に
臨
む
こ
と

が
で
き
る
よ
う
に
な
り
ま
す
。
超
高
収
益
企
業
と
し
て
有
名
な
キ
ー
エ
ン
ス
で

は
毎
日
の
よ
う
に
ロ
ー
プ
レ
を
行
っ
て
い
ま
す
。
短
時
間
、
テ
ー
マ
を
決
め
て

ロ
ー
プ
レ
の
時
間
を
つ
く
る
こ
と
を
定
例
、
習
慣
化
し
て
く
だ
さ
い
。

②
元
気
な
挨
拶
と
身
だ
し
な
み

    

お
客
様
は
真
っ
先
に
欠
点
を
見
ま
す
。
最
初
与
え
た
第
一
印
象
は
一
生
を
通

じ
て
ほ
ぼ
変
わ
ら
な
い
と
い
う
現
実
が
あ
り
ま
す
。
元
気
な
挨
拶
、
爽
や
か
な

笑
顔
、
そ
つ
の
な
い
身
だ
し
な
み
を
ま
ず
は
心
が
け
ま
し
ょ
う
。
ま
た
、
元
気

に
挨
拶
を
す
る
だ
け
で
、
「
感
じ
い
い
ね
」
、
と
話
が
展
開
す
る
こ
と
も
あ
り

ま
す
。

③
台
本
（
ト
ー
ク
ス
ク
リ
プ
ト
）
を
準
備
す
る

    

は
じ
め
て
会
う
お
客
様
に
対
し
て
毎
回
話
す
内
容
を
変
え
る
こ
と
は
非
効
率

で
あ
り
、
ベ
テ
ラ
ン
で
も
な
い
限
り
必
要
は
あ
り
ま
せ
ん
。
パ
タ
ー
ン
化
す
る

べ
き
で
す
。
そ
れ
が
台
本
の
準
備
で
す
。
飛
込
み
で
訪
問
し
た
際
の
最
初
の
挨

拶
の
や
り
方
や
、
問
合
せ
が
あ
っ
た
お
客
様
へ
の
入
り
口
へ
の
ト
ー
ク
は
あ
ら

か
じ
め
準
備
し
て
く
だ
さ
い
。
使
い
ま
わ
す
こ
と
で
、
恐
怖
が
薄
れ
、
タ
イ
ミ

ン
グ
や
間
の
取
り
方
な
ど
、
改
善
さ
れ
て
い
き
ま
す
。

④
冒
頭
で
今
回
の
商
談
の
所
要
時
間
を
伝
え
る

会
話
の
冒
頭
で
「
３
０
分
い
た
だ
き
た
い
で
す
」
と
今
回
の
商
談
の
時
間
を

伝
え
ま
す
。
飛
込
み
で
「
３
分
」
と
言
え
ば
実
際
に
は
「
１
０
分
、
１
５
分
」

は
確
保
で
き
る
場
合
も
多
い
で
す
。
ま
た
、
あ
ら
か
じ
め
商
談
時
間
を
決
め
る

と
、
ゴ
ー
ル
を
見
据
え
た
話
の
展
開
が
可
能
と
な
り
ま
す
。

⑤
訪
問
目
的
を
伝
え
、
確
認
を
取
る

    

飛
込
み
営
業
で
あ
れ
ば
、
「
こ
の
地
区
の
担
当
と
な
っ
た
の
で
、
挨
拶
周
り

を
し
て
い
る
」
、
反
響
営
業
で
あ
れ
ば
、
「
Ｈ
Ｐ
よ
り
お
問
合
せ
を
い
た
だ
い

た
の
で
、
説
明
で
お
う
か
が
い
し
た
」
、
な
ど
と
伝
え
、
お
客
様
に
も
理
解
を

し
て
も
ら
っ
て
く
だ
さ
い
。

⑥
会
社
の
紹
介

    

自
社
の
取
り
扱
い
商
品
、
強
み
か
ら
歴
史
、
社
長
の
想
い
ま
で
、
相
手
の
不

信
感
を
払
し
ょ
く
す
る
た
め
に
も
説
明
を
で
き
る
よ
う
訓
練
し
て
お
く
こ
と
。

⑦
自
己
紹
介

    

営
業
に
つ
い
て
ま
だ
日
が
浅
く
て
も
「
ま
だ
新
人
で
は
あ
り
ま
す
が
、
精
一

杯
御
社
の
お
役
に
立
て
る
よ
う
頑
張
り
ま
す
」
な
ど
元
気
よ
く
伝
え
て
く
だ
さ

い
。
ま
た
、
自
己
紹
介
も
場
面
に
応
じ
て
変
え
る
必
要
は
あ
り
ま
せ
ん
。
シ
ン

プ
ル
で
わ
か
り
や
す
い
表
現
を
用
意
し
て
お
き
ま
し
ょ
う
。

⑧
雑
談
の
展
開

    

こ
こ
に
つ
ま
づ
く
担
当
者
が
多
い
で
す
。
そ
も
そ
も
相
手
と
の
距
離
を
縮
め

な
け
れ
ば
会
話
は
弾
み
ま
せ
ん
。
ポ
イ
ン
ト
は
下
記
の
通
り
で
す
。

・
話
の
き
っ
か
け⇒

「
相
手
の
名
前
の
由
来
」
、
「
天
気
」
、
「
今
日
の

ニ
ュ
ー
ス
」
、
「
い
ま
い
る
場
所
に
つ
い
て
」
、
「
相
手
へ
の
質
問
」
、
な
ど

が
鉄
板
の
き
っ
か
け
で
す
。

・
言
葉
の
キ
ャ
ッ
チ
ボ
ー
ル⇒

投
げ
る
ボ
ー
ル
は
「
ほ
め
言
葉
」
、
「
自
己
開

示
」
な
ど
。

・
相
手
と
の
共
通
の
部
分
を
見
つ
け
る⇒

キ
ー
ワ
ー
ド
は
Ｊ
Ｋ
Ｔ
（
事
実
、
経

験
、
好
み
）
で
す
。
「
事
実
」
と
は
出
身
、
家
族
構
成
、
誕
生
日
な
ど
。
「
経

験
」
と
は
趣
味
、
部
活
、
旅
行
、
な
ど
。
「
好
み
」
は
食
べ
物
な
ど
。
共
通
の

部
分
が
見
つ
か
れ
ば
共
感
が
得
ら
れ
ま
す
。

・
タ
ブ
ー
に
気
を
付
け
る⇒

外
見
、
プ
ラ
イ
バ
シ
ー
、
年
齢
、
宗
教
、
政
治
の

話
は
初
対
面
で
は
話
題
に
出
さ
な
い
こ
と
。

・
相
手
を
ほ
め
る
、
感
謝
す
る⇒

初
級
は
モ
ノ
を
ほ
め
る
、
中
級
は
そ
の
人
自

身
を
ほ
め
る
。
上
級
は
「
あ
り
が
と
う
ご
ざ
い
ま
す
」
と
感
謝
の
言
葉
を
伝
え

る
こ
と
で
す
。

・
沈
黙
の
回
避⇒

話
題
転
換
の
た
め
の
「
と
こ
ろ
で
」
、
会
話
を
弾
ま
せ
る

「
し
か
も
」
な
ど
の
言
葉
は
沈
黙
を
回
避
す
る
こ
と
が
で
き
ま
す
。

⑨
宿
題
を
つ
く
る 

   

一
回
の
商
談
で
成
果
が
あ
が
る
こ
と
は
ほ
ぼ
あ
り
ま
せ
ん
。
重
要
な
こ
と
は

次
回
会
う
口
実
を
つ
く
り
、
次
回
の
ア
ポ
日
程
を
商
談
の
最
後
に
調
整
す
る
こ

と
で
す
。
「
次
回
、
見
積
も
り
を
説
明
し
ま
す
」
や
「
サ
ン
プ
ル
を
持
参
し
ま

す
」
な
ど
と
、
必
ず
自
分
か
ら
宿
題
を
つ
く
り
ア
ポ
設
定
し
て
く
だ
さ
い
。

【
ポ
イ
ン
ト
】    

成
果
が
上
が
る
か
ど
う
か
は
初
回
の
商
談
で
決
ま
る
。
お
客
様
と
の
距
離
を
縮

め
信
頼
を
勝
ち
取
る
べ
く
万
全
の
対
策
を
打
て
。
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