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無料サンプル活用法
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 . 1. 集客のための無料サンプル

2. 信頼を得るための無料サンプル

 目的

a. さらに価値提供することで信頼構築、商品の質を伝える

b. ザイオンス効果

c. ツァイガルニク効果
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無料サンプルの活用方法は大きく分けて2つあります。

1. 集客のための無料サンプル

2. 信頼を得るための無料サンプル



3

1.　集客のための無料サンプル



4

1. 集客のための無料サンプル

集客のための無料サンプルというのは、

「リストマーケティング」の説明でもありましたが、

公式LINEを見込み客に登録してもらうための無料サンプルのことです。
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他..

閲
覧
閲
覧

LP（ライティングページ）

無料サンプル受け取りページ

LINE＠で受け取り

①友達追加
してもらう

②アンケートに
答えてもらう

③無料サンプル
を渡す

≒ SNS配信広告

LINE＠でダイレクトアプローチし
販売を仕掛ける

見込み見込み

顧客
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2. 　信頼を得るための無料サンプル
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2.　信頼を得るための無料サンプル
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見込み客に公式ラインを登録してもらったあと、

ダイレクトにアプローチ（プロモーション）し、

セールスを仕掛けていきます。



2.　信頼を得るための無料サンプル
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このような順でプロモーション

  ① 予告

  ② 問題提起

  ③ 背景理念

  ④ プレゼンテーション

を経てセールスしていきます。



2.　信頼を得るための無料サンプル
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SNS

SNSからLPに誘導

ダイレクトにアプローチ

閲覧特典
無料サンプ

ル
閲覧特典
無料サンプ

ル
閲覧特典
無料サンプ

ル
閲覧特典
無料サンプ

ル

プロモーション

❶ 予告

❷ 問題提起

❸ 背景理念

❹ プレゼンテーション

❺ セールスページ、販売

LP 公式LINE＠

登録してもらう

LPを見てもらい
見込み客に公式LINE＠

に登録してもらう

無料サンプルを渡す

公式LINE＠にて
無料サンプルを渡す



2.　信頼を得るための無料サンプル
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①予告　②問題提起　③背景理念　④プレゼンテーション　

の詳細に関しては後に学んでいきます。

今は４つの宣伝文があり、そのあとセールスしていくと覚えていてください。

その宣伝文に無料サンプルをつけます。

 渡す名目は

◆ 閲覧特典でお渡し

◆ アンケート特典でお渡し　　　　の2つが主流です。



目的
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a. さらに価値提供することで信頼構築、商品の質を伝える

b. ザイオンス効果

c. ツァイガルニク効果
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目的
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ザイオンス効果とは、同じ人や物に接する回数が増えるほど、その対象に対し

て好印象を持つようになる効果のことです。1968年に、アメリカの心理学者ロ

バート・ザイオンスが広めました。 彼の名前が「ザイアンス」と表記されることも

あることから、「ザイアンス効果」と呼ばれることもあります。

サンプルを継続的に渡すことにより好印象を与える狙いがあります

b.ザイオンス効果



目的
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人は達成できなかった事柄や中断している事柄のほうを、達成できた事柄より

もよく覚えているという現象。

つまり簡単に言えば、続きが気になる現象です。

c.ツァイガルニク効果



目的
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c.ツァイガルニク効果

漫画をよく読む方であればイメージしやすいかと思います。

中途半端なところで終わってるから

などの心理学的現象です。

テレビでもCM前はかなり良いところで終わると思います。

これもこの心理学現象をうまく活用している、代表例です。

もっと知りたい

結末を知りたい 最後までやりたい

続きが気になって仕方がない



目的
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c.ツァイガルニク効果

この心理現象をうまく活用し

　❶           集客のためのサンプル

　❷ー❺　ツァイガルニク効果を狙った無料サンプル

　❻           有料商品

という流れを作ると効果的です。



目的
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a. さらに価値提供することで信頼構築、商品の質を伝える

b. ザイオンス効果

c. ツァイガルニク効果

これらa〜cの3つの目的を踏まえて、プロモーション時に無料サンプルを

渡すことで、格段に有料商品の成約率を上げ、収益額UPに繋げることが

できますので、レターで販売する場合は計5つ、電話営業する場合は計4
つの無料サンプルを作っていきます。


