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▃▁
企
業
が
成
熟
市
場
に
切
り
込
む
た
め
の
大
改
革
１▁▃

 
新
市
場
に
切
り
込
む
こ
と
、
新
商
品
を
創
り
出
す
こ
と 

▪
販
路
が
見
え
な
い �

《
Ａ
税
理
士
先
生
の
テ
レ
ビ
会
議
相
談
の
ケ
ー
ス
》

Ａ
先
生　

「�

世
の
中
で
は
未
来
会
計
に
始
ま
り
経
営
者
に
と
っ
て
大
切
な
会
計
に
つ
い
て
の
様
々
な
テ
ー

マ
が
飛
び
交
っ
て
い
ま
す
が
、私
は
一
体
ど
の
方
向
に
進
む
べ
き
か
今
と
て
も
迷
っ
て
い
る
ん

で
す
。」

山
田
英
司
「�

世
の
中
の
話
は
横
に
置
い
て
お
い
て
、
先
生
が
今
、
関
与
先
に
対
し
、
実
際
に
取
り
組
ま
れ
て

い
ら
っ
し
ゃ
る
こ
と
で
、
特
に
力
を
入
れ
て
い
ら
っ
し
ゃ
る
こ
と
は
何
で
す
か
!?
」

Ａ
先
生　

「�

実
は
そ
れ
は
◎
□
に
つ
い
て
な
ん
で
す
。
で
も
、
ち
ょ
っ
と
地
味
で
し
ょ
!?
」

山
田
英
司
「�

そ
ん
な
こ
と
は
な
い
と
思
い
ま
す
よ
。
非
常
に
現
実
的
で
必
ず
経
営
者
が
気
を
付
け
な
い
と
い

け
な
い
こ
と
で
す
よ
ね
。」

Ａ
先
生　

「�

は
い
、
で
も
経
営
者
だ
け
で
は
な
く
、
社
員
の
皆
様
に
も
も
っ
と
共
有
す
る
べ
き
な
ん
で
す
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経営者のための販路拡大対策　�

よ
ね
。」

山
田
英
司
「�

そ
れ
で
い
き
ま
し
ょ
う
！
」

　
　
　
　

「�

そ
の
社
員
の
方
々
に
共
有
化
す
る
と
い
う
ヤ
ツ
で
す
。
ソ
コ
を
目
標
に
し
、
先
生
ご
自
身
の
付

加
価
値
づ
く
り
（
ブ
ラ
ン
ド
化
）
を
進
め
て
参
り
ま
し
ょ
う
！
」

Ａ
先
生　

「�
分
か
り
ま
し
た
。
と
て
も
す
っ
き
り
し
ま
し
た
。
あ
り
が
と
う
ご
ざ
い
ま
す
。
何
だ
か
自
信
が

出
て
き
ま
し
た
。」

さ
て
、こ
れ
は
東
京

⇔

大
阪
間
で
弊
社
指
導
先
で
あ
る
印
刷
会
社
様
の
ご
支
援
を
賜
り
実
施
し
て
い
る『
営

業
設
計
個
別
相
談
（
弊
社
サ
ー
ビ
ス
）』
で
の
一
コ
マ
だ
。
相
手
の
方
は
税
理
士
先
生
だ
。
ご
相
談
の
主
な

動
機
は
、「
自
分
の
強
み
を
今
後
作
っ
て
い
き
た
い
が
、
方
向
性
が
見
え
ず
相
談
で
き
る
人
も
い
な
い
の
で
、

山
田
先
生
な
ら
」
と
い
う
事
だ
っ
た
。
果
た
し
て
ご
期
待
に
応
え
ら
れ
る
か
ど
う
か
…
。

同
先
生
は
二
代
目
さ
ん
で
、
私
の
セ
ミ
ナ
ー
を
聞
き
、
そ
の
後
の
ラ
ン
チ
懇
親
会
で
い
ろ
い
ろ
積
極
的
に

ご
質
問
い
た
だ
い
た
方
だ
っ
た
。
親
か
ら
継
承
さ
れ
た
既
存
関
与
先
が
少
し
づ
つ
減
り
始
め
、
新
関
与
先
を

開
拓
し
な
い
と
い
け
な
い
。
し
か
し
そ
の
明
確
な
道
筋
（
販
路
）
が
見
え
な
い
と
い
う
こ
と
だ
っ
た
。
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▪
市
場
に
打
っ
て
出
る
に
は
〝
売
り
物
〟
が
必
要
だ
！ �

販
路
が
見
え
な
い
の
は
困
っ
た
こ
と
だ
。
し
か
し
、
専
門
家
の
私
か
ら
す
れ
ば
売
り
物
が
な
い
わ
け
だ
か

ら
当
然
だ
と
い
え
ば
当
然
。
売
り
物
が
な
け
れ
ば
、
売
り
先
が
定
ま
ら
ず
、
売
り
方
も
考
え
ら
れ
な
い
。

も
う
お
分
か
り
だ
ろ
う
。
販
路
拡
大
で
一
番
大
切
な
こ
と
は
『
誰
に
、何
を
売
り
込
み
た
い
の
か
!?
』
だ
。

こ
れ
が
決
ま
れ
ば
、
大
抵
の
こ
と
は
実
現
す
る
。

（
但
し
、
相
手
に
も
ニ
ー
ズ
が
あ
る
か
ど
う
か
を
調
べ
る
こ
と
は
重
要
で
は
あ
る
が
）

し
か
し
、
意
外
に
こ
の
こ
と
が
不
明
確
な
ま
ま
、
漠
然
と
新
し
い
顧
客
と
の
出
会
い
を
求
め
て
い
る
人
が

多
い
。

お
金
儲
け
の
う
ま
い
人
と
は
、
お
金
を
出
す
人
を
先
に
探
し
、
彼
ら
の
欲
し
が
る
商
品
を
次
に
探
す
。

お
金
儲
け
の
下
手
な
人
と
は
、
自
分
が
や
り
た
い
こ
と
を
決
め
、
後
で
そ
れ
を
人
に
売
ろ
う
と
す
る
。

偉
そ
う
な
こ
と
を
言
っ
て
い
る
私
も
、後
者
の
や
り
方
で
こ
れ
ま
で
か
な
り
商
売
を
し
て
き
て
い
る
。よ
っ

て
常
に
七
転
八
倒
を
強
い
ら
れ
る
の
だ
。
あ
な
た
は
ど
う
だ
ろ
う
か
!?

先
ほ
ど
の
Ａ
先
生
は
ど
う
だ
ろ
う
か
!?　

も
ち
ろ
ん
こ
の
レ
ポ
ー
ト
内
の
こ
と
だ
け
で
考
え
る
と
限
り
な

く
後
者
に
近
い
と
い
え
る
。
し
か
し
、
実
は
そ
う
で
は
な
い
。
私
は
、
年
間
50
名
以
上
の
経
営
者
か
ら
直
接

様
々
な
相
談
を
受
け
て
い
る
。
大
抵
は
30
名
以
下
の
中
小
企
業
の
社
長
が
多
い
。


