
（7）

総
　
　
　

合

　

10
月
・
11
月
と
「
お
客

さ
ん
に
刺
さ
る
提
案
」
を

テ
ー
マ
に
解
説
し
ま
し

た
。
最
終
回
と
な
る
今
月

は
「
刺
さ
る
コ
ト
バ
で
伝

え
る
」
が
テ
ー
マ
で
す
。

　

突
然
で
す
が
、
皆
さ
ん

は
「
低
カ
ロ
リ
ー
な
が
ら

お
い
し
い
ケ
ー
キ
」
を
売

る
こ
と
に
な
っ
た
と
し
ま

す
。
こ
の
場
合
、
ど
の
よ

う
な
売
り
文
句
が
考
え
ら

れ
る
で
し
ょ
う
か
。
多
く

の
場
合
、「
低
カ
ロ
リ
ー
」

と
い
う
商
品
の
「
特
徴
」

を
前
面
に
打
ち
出
し
た
売

り
文
句
に
な
る
で
し
ょ

う
。
も
ち
ろ
ん
、「
特
徴
」

を
前
面
に
出
す
こ
と
は
大

切
で
す
。

　

し
か
し
、
わ
ず
か
な
工

夫
で
よ
り
お
客
さ
ん
に
刺

さ
る
売
り
文
句
と
す
る
こ

と
も
可
能
な
の
で
す
。
商

品
・
サ
ー
ビ
ス
の
売
り
文

句
を
検
討
す
る
際
は
「
Ｆ

Ａ
Ｂ
Ｅ
の
法
則
」
で
考
え

て
み
ま
し
ょ
う
。こ
れ
は
、

ア
ル
フ
ァ
ベ
ッ
ト
の
頭
文

字
を
と
っ
た
考
え
方
で
、

次
の
よ
う
な
意
味
が
あ
り

ま
す
。

　
「
Ｆ
」（
Ｆ
ｅ
ａ
ｔ
ｕ
ｒ

ｅ
）…
特
徴
：
立
地
、広
さ
、

営
業
時
間
、
形
状
、
仕
様

　
「
Ａ
」（
Ａ
ｄ
ｖ
ａ
ｎ
ｔ

ａ
ｇ
ｅ
）
…
優
位
性
：
ラ

イ
バ
ル
に
対
し
て
勝
っ
て

い
る
こ
と

　
「
Ｂ
」（
Ｂ
ｅ
ｎ
ｅ
ｆ
ｉ

ｔ
）
…
便
益
：
お
客
さ
ん

に
と
っ
て
の
メ
リ
ッ
ト
、

商
品
・
サ
ー
ビ
ス
の
先
に

あ
る
「
良
い
こ
と
」、
得

ら
れ
る
効
果

　
「
Ｅ
」（
Ｅ
ｖ
ｉ
ｄ
ｅ
ｎ

ｃ
ｅ
）
…
証
拠
：
お
客
さ

ん
の
声
、
実
績
、
数
値
デ

ー
タ

　

多
く
の
売
り
文
句
や

チ
ラ
シ
な
ど
を
見
る
と
、

「
Ｆ
：
特
徴
」
や
「
Ａ
：

優
位
性
」
に
つ
い
て
は
大

抵
触
れ
ら
れ
て
い
ま
す
。

商
品
・
サ
ー
ビ
ス
の
提
供

側
と
し
て
は
、
最
も
日
頃

か
ら
意
識
し
て
い
る
も
の

だ
か
ら
で
す
。

　

一
方
、
意
外
と
抜
け
落

ち
や
す
い
の
が
「
Ｂ
：
便

益
」
の
視
点
で
す
。
先
程

の
事
例
で
考
え
る
と
、「
低

カ
ロ
リ
ー
な
が
ら
お
い
し

い
ケ
ー
キ
」
を
購
入
し
た

時
、
お
客
さ
ん
が
得
ら
れ

る
「
便
益
」
は
何
で
し
ょ

う
か
。「
ダ
イ
エ
ッ
ト
中
で

も
我
慢
し
な
い
で
食
べ
ら

れ
る
」
や
「
幸
せ
な
気
持

ち
に
な
れ
る
」
と
い
っ
た

も
の
か
も
し
れ
ま
せ
ん
。

　
「
Ｂ
：
便
益
」
を
検
討

す
る
際
は
、「
Ｆ
：
特
徴
」

が
な
ぜ
存
在
し
て
い
る
の

か
を
考
え
る
こ
と
で
す
。

な
ぜ
「
低
カ
ロ
リ
ー
」
で

あ
る
必
要
が
あ
る
の
か
を

じ
っ
く
り
検
討
す
る
事

で
、
お
客
さ
ん
に
と
っ
て

の
「
Ｂ
：
便
益
」
が
見
え

て
き
ま
す
。

　

ま
た
、「
Ｂ
：
便
益
」
は

次
の
三
つ
に
分
類
で
き
ま

す
の
で
、
検
討
す
る
際
の

切
り
口
に
活
用
で
き
ま
す
。

①
機
能
的
：
商
品
に
よ
っ

て
も
た
ら
さ
れ
る
、
お
客

さ
ん
の
プ
ラ
ス
の
効
果（
お

い
し
い
、安
い
、早
い
な
ど
）

②
情
緒
的
：
商
品
に
よ
っ

て
も
た
ら
さ
れ
る
、
お
客

さ
ん
の
プ
ラ
ス
の
感
情（
う

れ
し
い
、
格
好
良
い
、
充

実
な
ど
）
③
自
己
表
現
：

商
品
に
よ
っ
て
可
能
に
な

る
自
己
表
現
や
自
己
実
現

（
自
分
ら
し
い
、
理
想
の
自

分
に
近
づ
く
な
ど
）

　

こ
う
し
た
切
り
口
で

「
Ｂ
：
便
益
」
を
検
討
す

る
事
で
、
商
品
・
サ
ー
ビ

ス
の
特
徴
を
「
刺
さ
る
コ

ト
バ
」
へ
変
換
す
る
こ
と

が
で
き
る
の
で
す
。
ぜ
ひ

皆
さ
ん
ご
自
身
で
も
お
試

し
く
だ
さ
い
。

　

な
お
、「
Ｅ
：
証
拠
」

は
日
頃
か
ら
収
集
す
る
こ

と
を
お
勧
め
し
ま
す
。

　

こ
れ
ま
で
９
月
～
12
月

と
「
売
る
チ
カ
ラ
」
倍
増

の
ヒ
ン
ト
を
お
伝
え
し
ま

し
た
。
わ
ず
か
で
も
参
考

と
し
て
い
た
だ
き
、
皆
さ

ん
の
売
上
拡
大
の
一
助
と

な
れ
れ
ば
誠
に
幸
い
で
す
。
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