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ダイジェスト資料



株式会社ネタもと代表取締役社長 本村衆

P r o f i l e
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東京都出身。青山学院大学に入学後、学生起業家として活躍。実施イベントがTV、新聞、雑誌等多くのメディアに取り上げられる。
1981年 セールスプロモーション会社を設立。各種企業プロモーションの他、料理学校のネットワーク構築と商品化を実現。
2000年 株式会社リアライズ設立。代表取締役就任。パブリックリレーションズとセールスプロモーションの視点で「コミュニケーショ
ンプラットフォーム」を開発し、企業のステークホルダー・マネジメントをサポート。 2018年株式会社ネタもとに社名変更。

2024年 中小企業の経営者向けの書籍『経営にPRを経営者の広報は「社員のファンづくり」から』をダイヤモンド社より発売。Amazon

の売れ筋ランキング「ビジネス・関連書籍」ランキングで8位を獲得。
約1,500媒体、約5,000名の報道関係者が登録する「ネタもとサイト」を運営し、これまでに3,000社以上の広報の自走化をサポート。



代表取締役社長 久保駿貴氏

Gu e s t
P r o f i l e
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高校理科教員免許保持。経済産業大臣賞受賞。岡山大学大学院社会文化科学研究科在学中。東京MX「堀潤 Live Junction」にてコメンテーターも務める。
・2017年 関西大学環境都市工学部入学
・2019年 岡山大学理学部に編入。関西大学時代のサークルの先輩であり、ABABAの共同創業者でもある中井達也とインバウンド向けサービス「GUIBO」創業。
コロナ禍の到来でクローズ。
・2020年 飲食店向けクラウドファンディングサービス「はろとくわ」創業。大手サービスの台頭などによりクローズ。その後、幼馴染が就活を通してうつ状態
になったことを機に株式会社ABABA設立。就活の過程を評価するスカウトサービス「ABABA」をリリース。
・2024年 「ForbesJAPAN 30 UNDER 30 2024」選出。

株式会社ABABA

事業内容
・就職活動のプロセスが評価されるプラットフォーム
『ABABA』
・就活版全国共通模試『REALME』

設立 2020年10月19日

従業員数 57名

本社
東京都目黒区中目黒１丁目１−７１
KN代官山ビル 7階 B号室
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・ネタもと導入前の「経営課題」

・なぜ「PR」を解決手段に選んだか

・なぜ「ネタもと」のサービスを選んだか

・広報体制の変化／実際の取り組み

・PR活動で得られた成果

・PRの本質

・ネタもとが提供できる価値

AGENDA
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ネタもと導入前の「経営課題」

AGENDA.1



導入前の「経営課題」
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2020年に設立したばかりのベンチャー企業であり認知度が低い

WEBマーケティングやSNS広告等

様々な施策を資金調達しながら着手

企業の認知度やブランドイメージの伝達 が課題



なぜ「PR」を解決手段に選んだか

AGENDA.2



なぜ「PR」を解決手段に選んだか
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経営者のメッセージは

ステークホルダーへの

信頼性を高める

社長自身が発信することで会社の看板として“信頼”を獲得できる

差別化された

ストーリー発信により

ブランディングに



なぜ「PR」を解決手段に選んだか

11

社長のXでの発信に加え、マスメディアの第三者発信を取り入れることで

中長期的な実績を積み重ねられる

メディアリレーション

構築により

継続的な発信が可能に

広告のように

打ち切りで終わらず

企業成長に繋がる

PRは「信頼」と「持続性」で企業価値を高める“戦略的な選択肢”！



なぜ「ネタもと」のサービスを

選んだか

AGENDA.3



なぜ「ネタもと」のサービスを選んだか
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自社サービスには絶対の自信があり

さらに広げるためにメディアとの接点が欲しかった

交流会や会食でネタもと社員と出会う

この言葉に背中を押されて契約を決断

メディア掲載への強い想い

ABABAさんなら絶対に出れます！

※過去にメディア掲載の成功体験も有
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自社内にノウハウとメディアとの接点を蓄積し、

最終的にネタもとを利用せずに広報機能を内製化するビジネスコンセプト

内製化できればコストを抑えながら持続可能

→“コスト”ではなく“未来への投資”と捉える

なぜ「ネタもと」のサービスを選んだか

外注ではない“内製化”という選択に共感

ネタもとのプログラムに参加する中で



広報体制の変化／実際の取り組み

AGENDA.4



広報体制の変化
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ネタもと契約当初

社長が広報を兼任

メディア交流会で繋がったWBSの記者に連絡

退職代行、採用代行サービス特集を切り口に

ABABAのサービスが4分弱放映

WBS放映が決定！2024年1月



広報体制の変化
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2024年5月～

専任の広報担当者1名と二人三脚で活動

社長のリソースに限界を感じ、広報担当を採用

リソースの増加により

メディアアプローチ数が増加



AGENDA.5

PR活動で得られた成果



PR活動で得られた成果
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広報活動開始前のメディア掲載数22件 活動開始以降約250件の掲載！

掲載実績の一部

2023年9月～

・WBS(テレビ東京)
・モーニングサテライト(テレビ東京)
・FNN Live News α(フジテレビ)

・産経新聞 ・スポーツニッポン

新聞

・とちテレNEWS(とちぎテレビ)
・ニュースONE(東海テレビ)
・グッド！モーニング(テレビ朝日)

雑誌ラジオ ・BOOST！(TBSラジオ)
・小塚アナの褒めタイム

(ラジオNIKKEI)

・週刊エコノミスト
・日刊ゲンダイ

2020年10月～2023年9月

テレビ

WEB

・集英社オンライン
・ZUUonline



・WBS放映後、1週間でサービス登録者が3,000名増加／問い合わせが200社に
（通常1ヶ月50件程度だった問い合わせが、1週間で約15倍に！）

・求職者の質が向上し、ミスマッチが減少

・求職者の家族／株主に対する信頼性が向上

メディア露出による反響拡大・求職者にも好影響社外

・月次のメディア掲載実績の社内共有や、社内報の取り組みにより
広報活動の価値が社内に伝達

・会社のビジョン・理念・カルチャーが社員により明確に伝わるように

社長の想いが伝わり社員の当事者意識と結束が強まる

PR活動で得られた成果
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社内

社内共有の際に「メディアに取り上げてもらえるのは、社会から関心を持たれている
から」と伝え、改めて社員に“自分たちの活動に意味がある”ということを

分かってもらい、自信をつけてもらえる機会になっています！

広報担当者の
ご意見



AGENDA.6

PRの本質



公との良好な関係を作るための活動

●企業・団体：存在意義、理念、商品・サービス、採用等

●個人：価値観、考え方等

PR（Public Relations）

顧客増加

社員満足度アップ

商品・サービス

社員

企業

株主・投資家

株主増加

採用力アップ

全ての

ステークホルダーへの

ファンづくり
（共感者づくり）

PRの本質
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• 何のために、どのような想いで経営しているのか？

• 会社の考えに社員が共感/共鳴しているか？

• 社員が商品/サービスに対して心から良いと思えているか？

社員同士の連帯感強化 共感する人材の採用

採用コストの削減離職率の低下

社員の
ロイヤルティー向上

社員1人1人の
パフォーマンス向上

営業面の強化

会社のファンである社員が社外に情報発信することで、より多くのステークホルダーがファンになる！

社 員 へ の フ ァ ン づ く り を す る こ と が 、 会 社 全 体 の 利 益 の 押 し 上 げ に 繋 が る

PRの本質

経営者

社員

≪経営者の考え/想いを社内にも発信≫
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PRの本質

コスト 費用上昇分に
見合った価格転嫁

・原材料・光熱費
・人件費・金利

人材 働き続けたい
職場環境の整備

・採用難 ・離職率
・人手不足

コーポレートPRとプロダクトPRの両輪により
結果的に利益の向上に繋がる！

24

提供価値の可視化

高度な製品広報（プロダクトPR）

従業員満足度の向上

高度な企業広報（コーポレートPR）

ブランディング
コーポレートPR＋プロダクトPR

＜解決策＞



①会社の強みを作る
プロダクト/コーポレート

③信頼/信用の高いメディアを
活用して外部に発信

会社の強みを作り、社員とメディアを通じて情報発信！

≪ PR ＝ 経営 ≫

②強みを社員に理解させ、
社員から外部に発信
（全員広報パーソン）

PRの本質

25

自社
Company

顧客
Customer

競合
Competitor

強み
Strength

機会
Opportunity

弱み
Weakness

脅威
Threat

3C分析

SWOT分析



AGENDA.7

ネタもとが提供できる価値



情報発信
（フィードバック6本）

リサーチ＆
エントリー

メディアセミナー メディア交流会

メディアとの
接点

PRのノウハウ 経営者向けメディアセミナー

経営PR戦略講座 PR勉強会

経営者交流会 広報担当者交流会

ヒト 「広報トレーナー」が広報業務
を伴走し、PR戦略の計画から
プレスリリース作成、メディア
アプローチまで徹底サポート。

サポート

（体制づくり）
※年間契約となります

月額30万円～

ネタもとが提供できる価値
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代表本村の著書「経営に P Rを」
好評発売中！

A m a z o n に て
お 買 い 求 め

＼ い た だ け ま す ／

【目次】
序 章：このままでは中小企業の経営は
厳しくなる一方

第一章：中小企業の経営改革の鍵を握る
「社員のファンづくり」

第二章：混同されがちな広告とPRの違い

第三章：「社員のファンづくり」 で
会社を成長させる三つのステップ

第四章：40年かけて辿りついた
「社員のファンづくり」 という確信

第五章：「広報の自走化」で
ファンづくりのサイクルを回す
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