
POP制作

サブファイ ブランディング パートナー



POPとは？
Point　Of　Purchase 
購買時点：購入のポイント

商品説明カードやプライス・カードをはじめ、新製品や特売品を知らせる棚札やのぼり、販売店
の店頭や店内に掲示されるポスターやパネル、キャラクター人形などと多様な形態があります。

購買行動を見ると、目的買いよりも衝動買いのほうが多く、店頭に来る消費者のうち、購入銘柄
をあらかじめ決めている人は約３割といわれています。

消費者が、特定の商品やサービスを買いたいと思って売り場に足を運んでも、目的の銘柄がなかっ
たり、目立たないところに置かれていたり、類似商品が売られていたりすることがあります。そ
の場合、POPが設置されていれば目的の銘柄の購買を促すことができ、目的の銘柄がない場合で
も別の銘柄の購買に結び付けることができる役割を持っています。



シンプル＝目的を明確に



雰囲気：色や柄と季節



モノじゃなくコトを探す



最大のポイント
『お客様の求めているコト』と『商品のウリ』 
の共通点を探して、わかりやすく大きく表示

自社のウリお客様の求めているコト

キャンペーンやってます。安いモノを求めている人 
（キャンペーン期間）

今日はこれがオススメです！今日のおすすめ商品は？ 
（飲食店メニュー）

＝

＝

＝

感動できてよかったですよ。今日のおすすめ本は？ 
（感想を教えて）

＝



問題：高級店のお客様は、何を求めていますか？



雰囲気の邪魔をしない 

商品の邪魔にならない 

上質を楽しんでもらう

雰囲気を楽しみに来ている 

質の高いものを見て楽しむ 

最高級なものを手に入れる

＝

問題：高級店のお客様は、何を求めていますか？

自社のウリお客様の求めているコト ＝



問題：100均一のお客様は、何を求めていますか？
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100円以上は売らない 

わかりやすくする 

商品をたくさん並べる

買いやすさ（１商品＝100円） 

商品の場所のわかりやすさ 

日用品（品揃え）を手に入れる

＝

問題：100均一のお客様は、何を求めていますか？

自社のウリお客様の求めているコト ＝



問題：あなたのお客様は、何を求めていますか？



自社のウリお客様の求めているコト ＝

＝

問題：あなたのお客様は、何を求めていますか？



『商品のウリ』と『お客様の欲しがっているコト』の共通点は？

商品POPを作ってみよう！

お客様に『一番伝わりやすい』の言葉は？

お客様に『一番伝わりやすい』のイラストは？



隣りの人に見せてみましょう

何が伝わってきたか答えてあげてください。



隣りの人POPを作ってあげよう

伝わりにくかったことを形にしてあげてください。


