
テ
ー
マ
㉑
「
売
り
込
む
な
」
は
正
し
い
の
か
？

◆
そ
の
商
品
、
ウ
チ
で
も
取
り
扱
っ
て
い
ま
す

    

あ
る
住
宅
資
材
卸
の
会
社
で
若
手
営
業
担
当
者
と
営
業
同
行
を
し
た
際
の
エ

ピ
ソ
ー
ド
で
す
。
定
期
的
に
注
文
が
入
る
工
務
店
の
社
長
が
営
業
担
当
者
に
言

い
ま
し
た
。
「
こ
の
前
、
急
ぎ
で
必
要
な
も
の
が
あ
っ
て
ね
。
普
段
使
わ
な
い

か
ら
ど
こ
で
仕
入
れ
る
か
探
す
の
が
大
変
だ
っ
た
よ
」
営
業
担
当
者
「
ど
の
よ

う
な
商
品
で
す
か
？
」
工
務
店
社
長
「
珍
し
い
建
具
。
お
客
さ
ん
が
是
非
こ
の

よ
う
な
ド
ア
を
付
け
て
く
れ
、
と
」
営
業
担
当
者
「
え
っ
？
そ
れ
な
ら
ウ
チ
で

も
扱
っ
て
ま
す
よ
」
社
長
「
早
く
言
っ
て
く
れ
よ
。
言
っ
て
く
れ
れ
ば
あ
ん
な

に
探
さ
な
く
て
も
良
か
っ
た
の
に
。
お
宅
が
取
り
扱
っ
て
い
る
こ
と
全
く
知
ら

な
か
っ
た
」
日
頃
よ
り
情
報
提
供
で
自
社
で
扱
っ
て
い
る
商
品
を
案
内
し
て
お

け
ば
こ
の
よ
う
な
こ
と
は
あ
り
ま
せ
ん
で
し
た
。

    

こ
れ
は
様
ざ
ま
な
業
界
で
よ
く
あ
る
事
例
で
す
。
お
客
様
は
商
品
ラ
イ
ン

ナ
ッ
プ
を
全
て
理
解
し
て
い
る
わ
け
で
は
あ
り
ま
せ
ん
。
取
り
扱
っ
て
い
る
こ

と
さ
え
知
ら
な
い
ケ
ー
ス
も
多
い
で
す
。
な
ぜ
な
ら
、
お
客
様
は
「
こ
の
商
品

は
Ａ
社
で
買
う
」
、
「
あ
の
商
品
は
Ｂ
社
で
買
う
」
な
ど
と
前
例
か
ら
何
も
考

え
ず
に
購
入
先
を
決
め
て
い
る
か
ら
で
す
。
「
こ
の
よ
う
な
商
品
も
あ
り
ま
す

よ
」
「
新
商
品
の
案
内
で
す
」
と
、
定
期
的
に
商
品
を
売
り
込
む
こ
と
で
、
新

た
な
受
注
を
獲
得
す
る
こ
と
が
で
き
る
の
で
す
。

◆
い
ま
、
「
売
り
込
ま
な
い
」
ス
タ
イ
ル
の
営
業
が
大
流
行
し
て
い
る

    

い
ま
、
営
業
に
お
い
て
「
売
り
込
む
こ
と
は
悪
だ
」
と
い
う
風
潮
が
あ
ふ
れ

て
い
ま
す
。
「
売
り
込
ま
な
く
て
も
ト
ッ
プ
営
業
に
な
れ
る
！
」
や
「
売
り
た

か
っ
た
ら
売
り
込
む
な
！
」
、
「
皆
か
ら
愛
さ
れ
る
売
り
込
ま
な
い
共
感
営

業
」
な
ど
と
、
何
と
も
魅
力
的
な
タ
イ
ト
ル
の
書
籍
が
書
店
に
は
並
ん
で
い
ま

す
。
草
食
系
の
営
業
担
当
者
が
多
い
、
い
ま
の
時
代
、
支
持
さ
れ
る
の
で
し
ょ

う
。
確
か
に
、
相
手
の
ニ
ー
ズ
を
無
視
し
た
、
一
方
的
な
「
売
り
込
み
」
は
反

感
を
買
い
、
選
ば
れ
る
こ
と
は
あ
り
ま
せ
ん
。
し
か
し
な
が
ら
、
「
売
り
込

み
」
が
「
悪
」
と
い
う
わ
け
で
は
全
く
な
い
の
で
す
。
目
標
達
成
の
た
め
に
は

お
客
様
に
強
く
売
り
込
み
を
行
い
、
購
入
を
促
す
こ
と
も
時
に
は
必
要
で
す
。

ま
た
、
売
り
込
ま
な
け
れ
ば
、
お
客
様
に
は
商
品
や
サ
ー
ビ
ス
の
利
点
は
伝
わ

り
ま
せ
ん
し
、
先
に
挙
げ
た
エ
ピ
ソ
ー
ド
の
よ
う
に
、
扱
っ
て
い
る
こ
と
す
ら

知
ら
な
い
ケ
ー
ス
も
多
い
の
で
す
。
で
は
、
ど
の
よ
う
な
「
売
り
込
み
」
が
お

客
様
か
ら
敬
遠
さ
れ
、
ど
の
場
面
で
「
売
り
込
み
」
を
行
わ
な
い
と
い
け
な
い

の
で
し
ょ
う
か
。
そ
れ
が
次
の
通
り
で
す
。

◆
こ
の
よ
う
な
「
売
り
込
み
」
は
お
客
様
の
反
感
を
買
う

①
お
客
様
が
す
で
に
知
っ
て
い
る
情
報

    

い
ま
の
時
代
、
情
報
を
得
る
媒
体
は
様
ざ
ま
で
す
の
で
、
お
客
様
は
す
で
に

知
っ
て
い
る
こ
と
も
多
い
で
す
。
住
宅
の
営
業
で
、
価
格
や
工
法
な
ど
Ｈ
Ｐ
、

チ
ラ
シ
や
パ
ン
フ
レ
ッ
ト
を
見
れ
ば
一
目
瞭
然
の
情
報
を
強
く
勧
め
た
と
こ
ろ

で
、
相
手
に
響
く
こ
と
は
あ
り
ま
せ
ん
。

②
相
手
の
表
情
、
反
応
を
無
視
し
た
「
売
り
込
み
」

    

商
談
中
、
お
客
様
の
反
応
が
悪
い
に
も
関
わ
ら
ず
、
熱
心
に
説
明
を
し
た
と

こ
ろ
で
、
お
客
様
は
飽
き
飽
き
し
て
し
ま
い
ま
す
。
提
案
の
中
で
も
相
手
の
表

情
や
反
応
に
対
し
、
敏
感
に
ア
ン
テ
ナ
を
立
て
、
興
味
の
無
さ
そ
う
な
箇
所
は

軽
く
、
関
心
の
あ
り
そ
う
な
部
分
は
丁
寧
に
、
と
メ
リ
ハ
リ
を
つ
け
た
説
明
を

す
る
必
要
が
あ
り
ま
す
。

③
自
社
、
自
分
の
メ
リ
ッ
ト
だ
け
を
考
え
た
「
売
り
込
み
」

    

月
末
に
の
み
現
れ
、
「
何
と
か
購
入
し
て
く
だ
さ
い
」
と
お
願
い
す
る
営
業
。

口
に
は
出
さ
な
い
も
の
の
、
「
今
月
の
数
字
が
足
ら
な
い
の
だ
ろ
う
な
」
と
お

客
様
は
察
知
し
ま
す
。
ま
た
、
「
必
要
な
い
」
と
言
っ
て
い
る
に
も
関
わ
ら
ず

「
そ
こ
を
何
と
か
」
と
言
わ
れ
た
と
こ
ろ
で
嫌
悪
感
す
ら
覚
え
ま
す
。

◆
こ
の
よ
う
に
「
売
り
込
み
」
を
し
て
い
こ
う

    

次
に
、
「
売
り
込
み
」
が
必
要
な
場
面
、
効
果
的
な
「
売
り
込
み
」
の
仕
方

を
解
説
し
ま
す
。

①
定
期
的
な
情
報
発
信
、
提
供
に
よ
る
「
売
り
込
み
」

    

新
商
品
、
新
サ
ー
ビ
ス
な
ど
、
お
客
様
が
ま
だ
知
ら
な
い
情
報
は
積
極
的
に

「
売
り
込
み
」
を
行
っ
て
く
だ
さ
い
。
そ
の
た
め
に
も
定
期
的
な
顧
客
と
の
接

触
、
訪
問
が
必
要
と
な
り
ま
す
。

②
商
品
・
サ
ー
ビ
ス
の
メ
リ
ッ
ト
が
し
っ
か
り
と
整
理
さ
れ
た
「
売
り
込
み
」

    

商
品
勉
強
会
を
し
っ
か
り
と
行
い
、
ロ
ー
プ
レ
に
よ
り
淀
み
な
く
メ
リ
ッ
ト

を
説
明
す
る
こ
と
は
お
客
様
に
安
心
感
を
与
え
ま
す
。

③
お
客
様
の
ニ
ー
ズ
や
課
題
を
確
認
し
た
後
の
「
売
り
込
み
」

    

ニ
ー
ズ
確
認
に
よ
り
、
ひ
と
通
り
お
客
様
の
課
題
が
確
認
で
き
た
と
き
、
自

社
で
取
り
扱
う
商
品
が
課
題
解
決
に
役
立
つ
の
で
あ
れ
ば
、
全
力
で
「
売
り
込

む
」
必
要
が
あ
り
ま
す
。
「
以
前
お
聞
き
し
た
課
題
は
弊
社
の
こ
の
サ
ー
ビ
ス

で
十
分
解
決
で
き
ま
す
。
」
と
強
く
お
勧
め
し
ま
し
ょ
う
。

④
バ
イ
イ
ン
グ
シ
グ
ナ
ル
（
買
い
信
号
）
が
出
て
い
る
場
合
の
ク
ロ
ー
ジ
ン
グ

    

ク
ロ
ー
ジ
ン
グ
は
お
客
様
の
決
心
の
お
手
伝
い
で
す
。
商
談
中
、
お
客
様
か

ら
バ
イ
イ
ン
グ
シ
グ
ナ
ル
（
買
い
信
号
）
が
出
て
い
る
場
合
は
、
強
く
「
売
り

込
み
」
を
行
う
必
要
が
あ
り
ま
す
。
動
作
・
表
情
で
は
、
大
き
く
う
な
ず
き
始

め
る
、
身
を
乗
り
出
す
、
資
料
を
注
視
し
始
め
る
、
じ
っ
と
考
え
る
そ
ぶ
り
を

見
せ
る
な
ど
。
言
葉
で
は
、
価
格
や
支
払
い
時
期
の
確
認
、
発
注
や
納
品
の
ス

ケ
ジ
ュ
ー
ル
確
認
、
注
文
後
の
フ
ォ
ロ
ー
の
質
問
、
な
ど
が
現
れ
れ
ば
タ
イ
ミ

ン
グ
を
逃
さ
ず
強
く
お
勧
め
（
売
り
込
み
）
を
し
て
く
だ
さ
い
。
ポ
イ
ン
ト
と

し
て
は
、
批
判
や
疑
問
は
し
っ
か
り
と
受
け
止
め
、
解
決
す
る
こ
と
で
す
。
ま

た
、
勇
気
を
も
っ
て
何
度
も
押
す
こ
と
も
重
要
で
す
。

◆
自
信
を
持
っ
て
売
り
込
ん
で
い
こ
う

    
日
頃
、
弊
社
に
も
様
ざ
ま
な
営
業
担
当
者
が
新
規
で
飛
込
み
訪
問
を
し
て
き

た
り
テ
レ
ア
ポ
を
し
て
き
ま
す
。
質
問
が
上
手
な
営
業
は
多
い
の
で
す
が
、
ど

こ
か
弱
弱
し
さ
を
感
じ
る
の
も
実
際
の
と
こ
ろ
。
自
信
満
々
に
自
社
の
商
品
や

サ
ー
ビ
ス
を
「
売
り
込
む
」
こ
と
が
で
き
る
営
業
は
い
ま
の
時
代
、
新
鮮
で
そ

れ
だ
け
で
お
客
様
の
注
目
を
得
る
こ
と
が
で
き
る
の
で
す
。

【
ポ
イ
ン
ト
】    

    

「
売
り
込
み
」
は
悪
い
こ
と
で
は
な
い
。
事
前
準
備
を
キ
チ
ン
と
行
っ
た
上

で
、
自
信
を
持
っ
て
売
り
込
ん
で
い
こ
う
。
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営
業
担
当
者
向
け
ハ
ン
ド
ブ
ッ
ク
「
目
標
達
成
！
成
果
を
上
げ
る
営
業
担
当
者

の
掟
２
５
」
販
売
中
！
。
８
０
社
１
０
０
０
冊
ご
注
文
い
た
だ
き
ま
し
た
！
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