POP商品说明内容及应用
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一、POP商品说明内容的决定方法    

    站在顾客的立场来书写，并且宣传的文句也要站在顾客的立场考虑。

   (一)价格真的便宜吗?→本日特卖、限制时巧分钟半价；

    (二)鲜度真的新鲜吗?→产地直送、早上采收的、新鲜；

    (三)量真的很多吗?→5个人也吃不完，巨无霸般大；

    (四)味道真的很好吗?→人口即化、家乡的味道、从未尝过的味道；

    (五)时间真节省了吗?→5分钟可以做好，保鲜一星期还可以保存一年；

二、5W1H的想法
   WHO（谁）    WHERE（哪里）   WHEN（什么时间）    WHY（为什么） 
   WHAT（什么商品）    HOW（怎样）

 宣传文句须注意以下各点：

    (一)用简短、有力的文句来表现

    (二)具体的表现

  (三)配合时代的潮流和顾客的需求

    (四)要充分知道商品的特征和使用的方法

    (五)集中客层来作考虑

三、说明文的应用

    (一)说明文的内容以15—30字为限

    (二)1张POP必须有说明文做配角，将POP广告表现得更为活泼且动人。并提供充足的讯息给消费者参考。

    (三)说明及示例：

    水产→柳叶鱼    1盒40元，本日可动手做烤柳叶鱼加柠檬，味道鲜美1盒40元。

    畜产→美国牛肉  100g25元，最新鲜、最营养的牛肉，值得您尝试的好商品。或本超市特别自美国直接空运来的新鲜牛肉。

    农产→青花苔    1包30元，新鲜看得见的防癌蔬菜1包30元。

    日配→牛奶    1瓶35元，一天的营养活力，夏天冰箱的开水就是牛奶。

    食品→仙草蜜    →1瓶15元，夏日解渴的清凉饮料，冰过味道更棒。

    百货→牙膏    1支55元，清凉有劲，让您有健康洁白的牙齿。

    果子→洋芋片    1盒33元，全家人最爱吃的零食，加牛奶一起吃更独特。

POP对营业额的影响及确认重点
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一、POP对营业额的影响

    根据日本大荣超市所作的调查，POP对营业额的影响包括：

    (一)端架的陈列、定番的陈列有POP时(如特价品、料理品、新产品、推荐品)可相对增加营业额5％。

    (二)具体的商品促销(如打7折或全面8折)可增加营业额23％。

    (三)大量陈列的商品，若有POP标示，可增加营业额42％。

    (四)但是大量陈列的商品，如果2个礼拜都没有替换时，会减少营业额47％。(大量陈列商品期限为1周)。     (五)倘若做3个礼拜时，对营业额至少会减少74％。

    二、POP的确认重点

    (一)客人目视的高度(单品大量陈列基本高度为140cm)。

    (二)依商品的陈列决定POP的尺寸。

    (三)商品使用方法的说明介绍。

    (四)POP与商品的结合。

    (五)有没有脏乱过期的POP。

    (六)品名、规格、价格、期限是否正确。

    (七)商品说明文以10—30字为佳。

    (八)顾客是否看得懂，禁用繁体字，亦禁用过于艺术化的字体。

    (九)POP过多，通道视线不明。

    (十)POP过多造成反效果。(POP过多造成特卖的印象变弱)  

    (十一)POP是否写得太潦草或有错别字。

    (十二)POP是否因水沾湿而卷起破损。

    (十三)特价品POP必须强调原价及日期。
