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「大阪出版会議　企画書フォーマット」


	お名前

	プロフィール（この企画をあなたが出す納得性・意味がわかるご経歴やPR）



■タイトル■


■目次案■




■何について書きたいのか？■




■どんな人に読ませたいのか？■



■この本を読むとどんないいことがあるか（読者の何を解決するか）？■




■もっとも伝えたい点は？（本書の特徴をひと言で）■



■既存の本などとの違いは何か？■



■販促・宣伝など■


「大阪出版会議　企画書フォーマット」（記載例）


	お名前　　同文　舘男

	プロフィール（この企画をあなたが出す納得性・意味がわかるご経歴やPR）
飲食店コンサルタント。㈲MCA　経営支援部長。1974年生まれ。大学卒業後、WTM㈱入社。店長を５年経験後、㈲MCA入社、現在に至る。オンリーナンバーワンマーケティングと全国の繁盛店から導き出した法則との統合により、多くの飲食店活性化の成功事例を持つ。飲食店コンサルタントとして現場の店長と戦略会議などを行なう中で、店長の悩みを解決することは店舗の売上アップにつながるということがわかった。



■タイトル■
店長の仕事で困ったら読む本

■目次案■
１章　最も売上不振改善ができるのは店長　　　２章　物が売れない時代はまずお客様に学ぶ　　３章　商品と接客＆ミニ販促で売上を上げよう　　４章　できる店長がやっていること　　５章　部下教育に困ったらこれをやってみる　　６章　お客様との関係に迷ったら　　７章　迷ったらすぐ行動しよう　８章　マンネリしない店長術

■何について書きたいのか？■
一時的なノウハウではない、長期的に活用できる店長の仕事の考え方・やり方についての本。
現在、飲食店のコンサルタントをしているが、この不況期になってもほとんどの店長がいまだ上司やFC本部の言うことをやっていれば失敗しないと考えており、売上が伸びずに悩んでいる。売上を上げられる店長は、上手に自分で考えたことを実践し、まわりを巻き込み、店舗経営をしている。本書では飲食店のコンサルタントとして得た成功店長のノウハウを盛り込む。

■どんな人に読ませたいのか？■
不景気などで競合が厳しくなり、本部の言うことをするだけでは売上が上がらず、困っている店長

■この本を読むとどんないいことがあるか（読者の何を解決するか）？■
周りに惑わされなくなり、自分で方法を工夫するようになり、楽しく店長の仕事ができるようになる。
マンネリしていた店長も考え方が変わり、店長職に前向きにのぞめるようになる。

■もっとも伝えたい点は？（本書の特徴をひと言で）■
自分で考え、やるようになれば、自分で悩みを解決でき、売上も上がる。
ミニ経営者になるのが成功する店長になるコツである。

■既存の本などとの違いは何か？■
・店長の仕事を説明する本、店長（現場）の売上アップの本→類書が多い。
・有名店長・有名経営者の自伝的な本→他の人が実践しにくい。
本書では、店長が今すぐ現場で実践できることが、チェックリスト形式で身につく

■販促・宣伝など■
セミナー（年間100回×３０名）での採用、コンサル先のチェーン２０店にて研修テキストとして使用
