
今より売れる

ＰＯＰ作成術

今より売れる今より売れる

ＰＯＰＰＯＰ 作成術作成術

1株式会社ジェイズボーテ



2



売 れ た P O P

手打ちうどんセット
（麺棒つき）

840円

手打ちうどんセット
（麺棒つき）

840円

その日の午後5時にPOPを設置して、午後10時までの間に、5個売れました。
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「LEDどこでもセンサーライト」の場合

「取り付けが自由自在」である所をアピールポイントとして大きめに表記

1ヶ月の結果・・・・・数量で141% 金額では155%買うつもりがなかったお客様が 気付く ⇒ 買う
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年間 ４本 ⇒ ５００本近く

プランタースコップ

398円

プランタースコップ

398円

・ どんな 体験が得られるのか？
・ どんな新しい生活と出会えるのか？
・ どんな ライフスタイルを過ごすことができるのか？
・ どんな意味をもっているのか？
・ どんな問題解決をしてくれるのか？

鹿児島の
ホームセンター
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売 れ た メ ニ ュ ー
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POP広告とは

「Point of purchase advertising」
この頭文字を取った略語

主に商店などに用いられる販売促進のための広告媒体

直訳すると「購買時点広告」、簡単に言うと「売り場広告」。

ポイント オブ パーチャス アドバタイジング
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消費者の86.5%が店頭で購買を決定
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POPの種類

売り場案内

イベント案内

自店のメッセージ

商品訴求の広告
商品の特長説明

価格表示
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本日は



人が説明すると･･･売込み

紙だと･･･役立つ情報
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買う理由が分からなければ買わない

要は、「商品を買った方が良い理由」を顧客に教え、買ってもらうこと。

買う理由を教えてあげる道具が POP です。

POP広告の目的

（いま買うと）安いから

〇〇なイイことができそうだから

新しい体験ができるから （味も）

色々なコト（時）に使えて便利だから

珍しいから ・ 季節だから

美味しそうだから

話題になってるから （できるから）

（いま買うと）安いから

〇〇なイイことができそうだから

新しい体験ができるから （味も）

色々なコト（時）に使えて便利だから

珍しいから ・ 季節だから

美味しそうだから

話題になってるから （できるから）
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「 お 店 の オ ス ス メ は 何 で す か ？ 」

「ウチはすべてがオススメです」

貴方
は選
べます

か？

面倒
になっ

て、買
うのを

やめ
てしま

うので
は？
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訊ね
てくれ

るお客
様が
いる？

？



※ 過剰な選択肢は購買意欲を損なう

ある食料品店で売上比較 ・・・

試食用のジャムを６種類並べた場合 vs 24 種類の場合

24 種類を並べたときの方が人は多く集まったものの、購入状況は全く

逆だった。

６種類 ・・・・・・ 購入者は、30％

24 種類 ・・・・・ 購入者は、わずか３％

数多くの選択肢は、判断するために多くの労⼒を求められ、やがて判断
を放棄して、商品を買わなくなる。

あるいは購入しても、判断するまでの労⼒によって買い物の楽しみが
奪われることになる。 （行動経済学）
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これがイイ

５２０円

これがイイ

５２０円

これがイイ

５２０円

これがイイ

５２０円

これがイイ

５２０円

これがイイ

５２０円

今、これ！
････････････
･････････・・・
・・・・・・・・・・・
・・・・・・・・・・・
・・・・・

５２０円

選択の対象を絞り込んであげる ⇒ お客様の負荷が減る！
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一押し

これがイイ

５２０円

これがイイ

５２０円

これがイイ

５２０円
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絞り込んであげる ⇒ お客様の関心が集中する！





更に絞り込んであげる ⇒ お客様の興味が集中する！
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特定の商品に焦点を絞り、注目させる

「買った方が良い理由」を伝える

「買いたくなる気持ち」を喚起する

POP広告の目的

19

再確認

引き止める
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POP作成のポイント
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商品と誰に向けるPOPかを
決める

お客様の「お得」になる点・
商品特徴を多く書き出す

訴求ポイントを絞り込む

文字量（情報量）を決める

キャッチコピーを検討する

全体のレイアウトを検討する
（フォント・画像・色調‥）
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お客様は誰？

的を外しては意味がありませんよ！

立地による客層の特性を考える

男性 / 女性
子供 / 社会人 / 主婦 / シニア ビジネスマン / OL

個人 / 家族 / 友達 / カップル

季節（月）・曜日・日時などによる客層の変化

きめ細かい対応が精度（効果）を高めます

重要



目的別の作り方

〇 値頃感を打ち出したい場合

⇒ 金額を大きく描き、目立つことを全面に出す。

▶ コスパが高いから買うべきです！って感じで書く。

〇 特定の商品を推奨したい場合

⇒ その商品の良さを全面に押し出すべく、コピーを目立つようにする。

▶ こういう良さがあるから買うべきです！って感じで書く。

〇 雰囲気を重視したい場合

⇒ 季節や年間行事、イベント等に合わせて色紙を用いたりイラストを

描いたりして工夫する。

▶ 今のイベントにぴったりでしょ！って感じで書く。
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POP広告の書き方

24

心理学 人間工学

認知工学行動経済学

読んで理解する（左脳）

見て判る・感じる (右脳）
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確認



P O Pの基本構造

惹き
「店長お薦め」・「売れてます」・「今月の」

キャッチフレーズ （お客様を意識）

そそられる特徴を端的に言い切る 新鮮 魚介類のパエリア

商品名
普通名詞より固有名詞

商品写真 （イラスト）
シズル感タップリのポーズで

価格
割安の場合は大きめに

能書き （うんちく）
期待感を抱かせる特徴を具体的に表現

店名
お店自体のキャッチフレーズ・〇〇特製
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お客様の行動



POP広告の書き方
POP広告の基本 （３つの前提）

① 注目させる色使い
黄色地に黒字や黒でフチどった赤文字など。

② きれいに（くっきりくっきり）
崩し字のような乱雑な漢字や色のはみ出しなど汚いPOPはタブー。

POP本来の能力が発揮されないばかりか、店舗イメージを下げたり、客に不快感を

与えてしまう。

③ 簡潔にズバッと
一番のキャッチコピーは、出来るかぎり「文字を大きく」する。

また、文章の中で「アピール」したい箇所は、大きめに書くとメリハリが出るし、

見やすくなる。
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作り方のコツ

〇 手書き（風）にする

・個性ある文字や素人っぽいイラストの方が親近感がわく。

・２色（+１）が基本。

・写真・イラストがあるとリアル感が増す。

・既製外のフリーフォントを参考にする。（PCでダウンロード）

〇 プラスアルファの工夫を加える

・無料素材サイトでイラストを集めてくる

・和紙などの独特の質感の紙に書く

・筆ペンなどで文字を大きく個性的にする

・立体感を出す
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キャッチフレーズのヒント
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ビーフカレー

８００円

ビーフカレー

８００円

ビーフカレー
お肉が口の中でとろけます

８００円

ビーフカレー
お肉が口の中でとろけます

８００円

お肉が口の中でとろけま～す

幸せの ビーフカレー

９００円

お肉が口の中でとろけま～す

幸せの ビーフカレー

９００円

〇 要素の優先順位を考える

〇 「普通名詞」から「固有名詞」へ

〇 お客様のイメージをかきたてる

〇 能書きは「見る」ように描く

〇 レイアウトに変化（リズム感）を

× アルファベット表記はデザイン

× 専門用語は使わない

お肉が口の中でとろけま～す

幸せの ビーフカレー

９００円

お肉が口の中でとろけま～す

幸せの ビーフカレー

９００円

ビーフカレー
３日間煮込んだビーフが、32種のスパイスに

包まれてお口の中でとろけます。

８００円

ビーフカレー
３日間煮込んだビーフが、32種のスパイスに

包まれてお口の中でとろけます。

８００円

A

B

C D
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例
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「繁盛店が必ずやっているPOP最強のルール」より

例

価格よりも商品の価値を
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例

「繁盛店が必ずやっているPOP最強のルール」より

具体性を加えて表記
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「繁盛店が必ずやっているPOP最強のルール」より

例

こだわりの強さを伝え、ファンを増やす
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「繁盛店が必ずやっているPOP最強のルール」より

例

女性客のイメージを

膨らませて引き込む
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「繁盛店が必ずやっているPOP最強のルール」より

例

思わず反応してしまうキャッチフレーズ
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手元用 店内 立掛け用

例 【置き場所による違い】
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具体的に

「繁盛店が必ずやっているPOP最強のルール」より
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「繁盛店が必ずやっているPOP最強のルール」より



42
「繁盛店が必ずやっているPOP最強のルール」より
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さあ、作ってみましょう！さあ、作ってみましょう！

A4サイズ 商品から離れた場所用に

A７サイズ 商品に接した場所用に



ワークショップの手順

〇 お薦めの商品は？
買って欲しいのは誰？

〇 お客様の気持ちになって、
買う理由を考えてあげます。

〇 それぞれの要素を書き入れましょう。
（商品名・価格・お薦めの特徴・画像）

二人一組になって、意見・感想を聴きます。

相手の人は、お客様の気持ちで応えます。
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クリスマステーマクリスマステーマ 誰かを想う！誰かを想う！



商品を決める
誰に向けるPOPかを決める

お客様の「お得」になる点・
商品特徴を多く書き出す

訴求ポイントを絞り込む

文字量（情報量）を決める

キャッチコピーを検討する

全体のレイアウトを検討する
（フォント・画像・色調‥）

（いま買うと）安いから

〇〇なイイことができそうだから

新しい体験ができるから （味も）

色々なコト（時）に使えて便利だから

珍しいから ・ 季節だから

美味しそうだから

話題になってるから （できるから）

（いま買うと）安いから

〇〇なイイことができそうだから

新しい体験ができるから （味も）

色々なコト（時）に使えて便利だから

珍しいから ・ 季節だから

美味しそうだから

話題になってるから （できるから）

お得を想起させる買う理由
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ここが重要ポイント

あなたも

コピーライター になったつもりで！
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文字の書き方

線を引いたら止める

クロスポイントは
ずらす

四角は台形に



47

PCでフォン
ト集

「たぬきふぉんと」で検索 （無料）
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作りっぱなしでは、ダメです！

定期的に作成しましょう。

繰り返すことで、レベルはドンドン上がります！

POPは必ず売上を増やします。

あとは、そのレベルアップ次第！

お店に帰って作らないようでは、

この時間が無駄になりますよ！
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繁盛店が必ずやっているPOP最強のルール
沼澤 拓也（著） ナツメ社

店頭〈手書き〉ボードの描き方・作り方
つい入りたくなるお店がやっている
中村心（著） 日本実業出版社
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ありがとうございました。ありがとうございました。

POP達人を目指し、

お客様を増やしてください。

株式会社ジェイズボーテ


