
すべての販売活動の帰結点である「店頭」

「成果を出す」VMD構築のために、売り場をチェックしませんか。
商品との「出会い」をもっと、劇的に、効果的に。

店頭には知恵があふれています。その店頭を評価するシステムを導入することで、ブランド構築・マス広告等から始まる販売努力の帰結点としての店頭を、

「顧客が商品を撰び・買い・記憶する場」として再創造するVMD構築のお手伝いをいたします。

細やかな戦略立案
・リアルタイムの戦術変

更を支援

ビジュアルをお付けし、
店頭状況をLIVE感を
持って把握可能

商品開発、広告企画、
パッケージ、POPの

企画にも

！こんなお悩みはありませんか。

・これまでと違った業態に商品が並べられるようになったが、その業態にあった売り場に
なっているだろうか
・ぱっと見て、ブランドの世界観にあった売り場をお客様に示せているのだろうか
・商品とＰＯＰが売り場で相乗効果をあげているのだろうか
・他社がどういうツールを使って売り場でお客様を納得させているのだろうか・・・
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評価項目 チェックポイント

識別

・主動線の把握

・遠目から見て視認しやすい
位置を確保しているか

・動線上優位置か

・駅の2階コンコースが百貨店に直結しているが、入館者は1階エスカレーター奥にある入り口の利用が多い模様。そのまま化粧品
売場に直進できる。ミレニアムコート側の通路を使うと、SUQQUの売場が目に入りやすい。 SUQQUの売場はエスカレーター正面に
あり、周囲に店舗がない分遠くからも視認しやすい。

・その通路と並行するようにもう一本化粧品売場内を通る主通路があるが、SUQQUの売場の近くのエスカレーターがフロア中央に
ある唯一のエスカレーターなので、通行量が多く、SUQQUの売場は好位置といえる。

・化粧品売場全体が正方形に近く、その中でそれぞれのブランドが独立して島のように売場を作っているケースが多い。SUQQUも
独立した売場なので、4方向とも通路に囲まれている。

ブランド訴求

・コルトン等ブランド認知用
のツールがあるか

・それが見やすい場所に掲示
されているか

・エスカレーター側から見ると、上部のロゴサインとモニターが柱の右側に偏って付いている。左側はカウンターで座っているお客様
に美容部員が接客するために空間をとっていると思われるが、やや物足りなさを感じる。

・モニターを見てもSUQQUというブランドを連想させない。また、店内にお客様がいる時間帯でもモニターに何も映していない時間が
あった。

・ロゴサインが誘導するように、通路に沿って右手に進むと、什器と大型コルトンが目に入る。細長い売場なので、もうひとつの柱に
もさらにコルトンを使っており、縦横にロゴサインを入れ、ブランドを認知させる。

ブランドの世界観、印象

・定性的情報を取得

・柱周りや什器の側面の白に対し、濃い茶色でモノトーンではあるが、右側の展開はコルトンなどの影響で、華やかなイメージ。 2つ
の柱があるせいなのか、美容部員が細長い売場内をよく移動し働いており、活気がある。

・メイクカウンターがあり、ポイントメイクに強い本物志向のブランドのイメージを作っている。濃い茶色でまとめているので、落ち着い
た雰囲気も出している。
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・柱周りや什器の側面の白に対し、濃い茶色でモノトーンではあるが、右側の展開はコルトンなどの影響で、華やかなイメージ。 2つ
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PPゾーンの課題

｢｢ＶＭＤチェックシステムＶＭＤチェックシステム｣｣とは、とは、

売売りり場を機能にあわせ場を機能にあわせチェックチェック、、

評価分析を行い、評価分析を行い、

お客様に支持されるお客様に支持される

売り場づくりをサポートする売り場づくりをサポートする

店頭調査のシステムです店頭調査のシステムです。。

販売戦略・プロモーションの起案者様に、LIVEな店頭を「実感」し、
最大の効果を生むVMD構築を実現していただくためのメニューを
ご用意しております。

■VMDの自社/競合の店頭事例を専門調査員が調査します。
「店頭ビジュアル」と「共通の評価軸」で売場における改善ポイントを導き出します。

■ターゲットとなる消費者の売場に対する評価を実施します。
データだけではなく消費者の実際の定性評価も的確かつスピーディにお届けできます。

■単発でも定期的なベンチマーク化でも対応します。



「勝てる」売り場づくりに

V.M.D.
チェックシステムのご案内

VMDとは「ビジュアルマーチャンダイジング」、視覚面での「買わせる店頭作り」を意味します。

株式会社チャネルマネジメント

店内の顧客を売り場に【呼びこむ】
↓

カテゴリーの中から【選ばせる】
↓

迷いなく【指名買い】を促進する

●店頭調査
自社・競合3ブランドの比較
専門調査員が4店舗で観察を実施、解説コメントを加えたレポートを作成した場合

・事前調査
・実査
・レポート作成 30万円～

●消費者評価
消費者4人が4店舗を観察し、コメントを整理･分析したレポートを作成した場合

・事前調査
・リクルート/謝礼
・分析/構成

・レポート作成 40万円～

スタンダードサービスの料金

その他サービス

店頭で戦う商品にとっては、プロダクトの企画・コミュニケーション・販売促進・店頭構築等が、一連の
ダイナミズムの中でなされなくては勝ち残っていくことが難しい状況です。
店頭にしっかり軸足を置きながら、その他の施策を最適化していく統合的な販売促進の立案・実施も承っ
ております。

店頭調査 消費者評価+ 総合販促戦略
VMD実施設計

立案

豊富な販売戦略/キャンペーン/店頭構築に対する事例・知見

株式会社チャネルマネジメント

〒102-0083 東京都千代田区麹町5-4 セタニビル7F
Tel.：03-3262-7571 Fax.：03-3263-0896

mail to  atsuko@channel-m.co.jp(担当：大槻)
http//www.channel-m.co.jp


