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1. MVP開発の成功事例から学べる3つの本質

30事例を分析すると、成功パターンには共通する3つの本質が見えてきます。

1-1. 仮説の明確さ

成功事例は必ず「誰の・どんな課題を・どう解決するか」が1文で言える状態からスタートしています。逆に

「なんとなく便利そう」で始めた事例は、ほぼ全て失敗しています。

1-2. 機能の極限まで絞り込み

本記事で紹介する成功MVPの多くは、初期機能が3〜5個に絞られています。機能を積み上げたMVPは

「MinimumもViableも達成できない」中途半端な状態に陥りがちです。詳しくは MVP開発の進め方 で解

説しています。

1-3. 検証指標の事前設定

「何を測るか」を開発前に決めていた事例は成功率が高く、公開後に指標を決めた事例は「解釈が恣意的に

なる」パターンが目立ちます。

https://scoop.llc/mvp-media/how-to-develop-mvp/


2. 海外スタートアップのMVP成功事例10選

2-1. Instagram（写真SNS）

仮説: 「写真投稿はシンプルであるほど使われる」

MVP: 写真投稿・フィルタ・フォローの3機能のみ（iOS版のみ）

成果: 公開初日で約25,000ユーザー登録、約2ヶ月半で100万ユーザー（Wikipedia）

教訓: 前身のBurbn（多機能SNS）を捨て、写真機能に絞ったピボットが勝因

深掘り: 創業者のケビン・シストロム（Kevin Systrom）は、Burbnで15以上の機能（チェックイン/フォ

トゲーム/位置情報など）を実装しましたが、ユーザーが実際に使うのは「写真投稿」だけだと分析データか

ら判明。8週間で写真×フィルタ×フォローの3機能に絞り直し、2010年10月にInstagramとして再ローンチ

しました（Startup Archive）。2012年にはFacebookが約10億ドルで買収。日本市場への応用としては、

「ユーザーが実際に使う機能をログ分析で特定し、他を捨てる勇気」が重要な教訓です。

2-2. Dropbox（ファイル同期）

仮説: 「ファイル同期のニーズは実在するか」

MVP: 実装なし、デモ動画3分のみを技術者コミュニティに投稿

成果: 一晩で登録待ちリストが5,000人から75,000人に急増（TechCrunch）

教訓: プロダクトを作る前に需要検証を先に行う（動画型MVP）

深掘り: 創業者ドリュー・ヒューストン（Drew Houston）は、ファイル同期の技術実装の前に「本当にユ

ーザーが欲しがるか」を検証したかったため、動作イメージを紹介する3分の動画を作成しました。動画1本

の投資で75,000人のリード獲得＝プロダクト開発前に市場需要が確定したのです。日本市場でも「LPと動

画」でVCから資金調達に成功するスタートアップが増えており、この型は今も有効です。

2-3. Airbnb（旅行宿泊）

仮説: 「他人の家に泊まる需要はあるか」

MVP: 創業者のアパートに空気マットを敷いて貸す、写真付きの静的サイト1枚

成果: 初期3人の宿泊客、1泊80ドルの実収益（Wikipedia）

教訓: 超小規模で自ら顧客対応して仮説検証（コンシェルジュ型MVP）

深掘り: サンフランシスコで開催されたデザインカンファレンス期間中、ホテルが満室になった状況を「機

会」と捉え、創業者自身のアパートを貸し出しました。最初の顧客はわずか3人。しかしこの検証で「見知

らぬ人が他人の家に泊まる需要」が実在すると証明でき、後の巨大プラットフォームへ発展しました。「顧客

数より学び」を優先する姿勢が本質です。

2-4. Zappos（オンライン靴販売）

仮説: 「靴をオンラインで買う人はいるか」

MVP: 在庫を持たず、注文が入ったら地元の靴店で購入して発送

成果: 需要検証に成功。2009年にAmazonが買収（発表時約8.5億ドルの株式交換、クロージング時の株

価で約12億ドル相当。Wikipedia）

教訓: 在庫リスクを取らずに需要検証（オズの魔法使い型MVP）

https://en.wikipedia.org/wiki/Instagram
https://www.startuparchive.org/p/how-kevin-systrom-pivoted-a-failed-check-in-app-into-instagram
https://techcrunch.com/2011/10/19/dropbox-minimal-viable-product/
https://en.wikipedia.org/wiki/Airbnb
https://en.wikipedia.org/wiki/Zappos


深掘り: 創業者ニック・スウィンマーン（Nick Swinmurn）は「靴のオンライン販売」の需要を検証したか

ったが、在庫リスクを負いたくない。そこで地元の靴店の商品を撮影してWebに掲載し、注文が入ったら店

で買って発送する仕組みで運営しました。表面上はECサイト、裏側は手動運用。この「オズの魔法使い型」

により、在庫投資ゼロで需要検証を成功させました。

2-5. Buffer（SNS投稿予約）

仮説: 「SNS投稿を予約したい需要はあるか、有料化できるか」

MVP: 2枚のランディングページのみ（料金プランをクリックすると「準備中」表示）

成果: アイデア公開から7週間で最初の有料顧客を獲得（Buffer公式ブログ）

教訓: 有料化の意思まで検証（Fake Door型MVP）

深掘り: 創業者ジョエル・ガスコイン（Joel Gascoigne）は、通常のLPに加え、もう1枚「料金プランペー

ジ」を用意しました。ここでユーザーが「有料プラン」ボタンをクリックすると「準備中です、登録してお

待ちください」と表示。「無料なら使う」と「お金を払ってでも使う」の間の巨大な差を検証できる仕組みで

す。この結果、有料意思のあるユーザー数を事前把握でき、開発リスクを最小化できました。

2-6. Groupon（共同購入クーポン）

仮説: 「共同購入で割引を得たいユーザーはいるか」

MVP: WordPressブログにPDFクーポンを手動で掲載

成果: 創業約2年で年間売上7億ドル超（2010年）へ急成長（Wikipedia）

教訓: 既存ツールでとにかく素早く公開

深掘り: 創業者アンドリュー・メイソン（Andrew Mason）は、専用システムを開発せずにWordPressブ

ログで始めました。クーポンPDFを毎日手動作成し、メールでリスト送信。「作らない選択」で初期投資を極

小化しました。事業モデルが検証できた後、専用プラットフォームを開発。「システムより先にビジネスモデ

ルを検証する」姿勢が本質です。

2-7. Facebook（大学生SNS）

仮説: 「ハーバード大学生専用のSNSは使われるか」

MVP: ハーバードのみで公開、シンプルなプロフィール機能のみ

成果: 公開1ヶ月で学部生の過半数が登録（Wikipedia）

教訓: 超ニッチセグメントから始める

深掘り: マーク・ザッカーバーグ（Mark Zuckerberg）は最初から「世界規模のSNS」を目指したのではな

く、ハーバード大学の学生名簿サービスとして始めました。ターゲットを絞ることで濃密なフィードバック

が得られ、UXを高速改善。その後アイビーリーグ→全大学→社会人と段階的に拡大しました。「まず1つのコ

ミュニティで支配的になる」戦略の原点です。

2-8. Uber（配車サービス）

仮説: 「アプリでハイヤーを呼ぶ需要はあるか」

MVP: 「UberCab」としてサンフランシスコ限定、iOS版のみでスタート（2010年。Wikipedia）

成果: 1都市でモデルを磨き上げてから世界展開へ

教訓: 地理と対象を極限まで絞る

https://buffer.com/resources/idea-to-paying-customers-in-7-weeks-how-we-did-it/
https://en.wikipedia.org/wiki/Groupon
https://en.wikipedia.org/wiki/History_of_Facebook
https://en.wikipedia.org/wiki/Uber


深掘り: 初期のUberは対象都市はサンフランシスコのみ、対応OSはiOSのみ、利用者も創業チームの周辺ネ

ットワーク中心の小規模運用でした。この極端な絞り込みでドライバー数、顧客対応、決済処理の全てを1

都市で磨き上げてから拡大するモデルを確立しました。

2-9. Twitter（マイクロブログ）

仮説: 「140字のメッセージで人はコミュニケーションを取るか」

MVP: SMS連携のみ、社内ツールとして開発

成果: 2006年7月に一般公開、SXSW 2007で利用が爆発的に拡大（Wikipedia）

教訓: 社内利用で試して外部展開

深掘り: TwitterはもともとOdeoというポッドキャスト会社の社内ハッカソンで生まれました。社員間の状

況共有ツールとして開発された「twttr」が、SMSベースで動くマイクロブログとして機能。社内という限定

環境で使い勝手を検証してから2006年7月に一般公開し、翌年のSXSW 2007でブレイクしました。「作る

前に社内で検証」パターンは、B2Bツールで特に有効です。

2-10. Foursquare（位置情報SNS）

仮説: 「チェックインをゲーム化すれば人は参加するか」

MVP: 限定都市でのバッジ収集機能のみ（2009年公開）

成果: 公開から約1年で100万ユーザーに到達（Wikipedia）

教訓: ゲーミフィケーションを軸にニッチから広げる

深掘り: Foursquareは初期、「バッジ収集」というゲーミフィケーションにコア価値を置きました。チェッ

クイン数に応じたバッジ、常連ユーザーが「市長」になれるMayorship機能など、ユーザーの承認欲求を刺

激。「機能」ではなく「感情動機」に訴えるMVP設計の好例です。

https://en.wikipedia.org/wiki/Twitter
https://en.wikipedia.org/wiki/Foursquare_City_Guide


3. 国内スタートアップのMVP成功事例10選

3-1. SmartHR（労務管理SaaS）

仮説: 「労務書類の電子化にお金を払う会社はあるか」

MVP: ランディングページを作り、Facebook広告に約2万円投下

成果: 3日で100件の申込、需要検証に成功（STARTUP DB）

教訓: プロダクトを作る前にLPで需要検証

深掘り: 創業者の宮田昇始氏は、SmartHRにたどり着くまでに11回の事業転換を経ており、その過程で

「作る前に検証する」手法を徹底しました。労務手続き電子化のアイデアも、プロダクト完成前にLPを公開

しFacebook広告で集客。約2万円の広告費で3日間に100件の申し込みが集まり、広告停止後も口コミで

登録が伸び続けたことで「これは事業として成立する」確信を得てから開発に着手しました。日本市場でLP

型MVPが機能する典型例です。

3-2. メルカリ（フリマアプリ）

仮説: 「スマホで気軽にフリマを楽しむ需要」

MVP: シンプルな出品・購入機能のみのモバイルアプリ

成果: 2013年7月のリリースから数ヶ月で100万DLを突破（Wikipedia）

教訓: モバイル完結のUXにフォーカス

深掘り: メルカリの初期MVPは、当時のヤフオク等と比べて機能を極限まで絞り、モバイル完結のシンプル

さを追求。写真撮影→出品→取引までスマホだけで完結する体験を実現しました。「PC/Web版を作らず、

モバイルだけに集中」という当時としては大胆な決断が、スマホネイティブ世代の獲得につながりました。

3-3. freee（クラウド会計）

仮説: 「小規模事業者に自動仕訳ニーズがあるか」

MVP: 銀行口座連携＋自動仕訳のみ

成果: スモールビジネス向けクラウド会計の代表格へ成長、上場

教訓: API連携を軸に機能を絞る

深掘り: freeeは初期、「銀行口座とクレジットカードのデータを取り込んで自動仕訳する」という単一の価

値にフォーカス。既存の会計ソフトが持つ何百もの機能を持たず、自動仕訳という新しい体験を提供しまし

た。「機能で勝負しない、体験で勝負する」戦略です。

3-4. マネーフォワード（家計簿）

仮説: 「複数の金融口座を一元管理する需要」

MVP: 銀行連携＋家計可視化のみ

成果: 国内有数の個人向け資産管理サービスへ拡大、上場

教訓: 可視化価値にフォーカス

深掘り: マネーフォワードの初期MVPは、「複数銀行の残高を1画面で見る」というシンプルな価値に絞られ

ていました。予算管理・家計簿記入・グラフ分析といった機能は後付けで追加。「面倒な作業を代行する」で

はなく「今まで見えなかったものを可視化する」というアプローチが差別化になりました。

https://journal.startup-db.com/articles/smarthr
https://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%83%A1%E3%83%AB%E3%82%AB%E3%83%AA


3-5. Yappli（アプリ制作PaaS）

仮説: 「ノーコードでアプリを作りたい企業がいる」

MVP: テンプレート化した簡易アプリ制作ツール

成果: 2020年に東証マザーズ（当時）上場

教訓: プラットフォーム型で機能拡張

深掘り: Yappliは「ノーコードでアプリを作る」というコンセプトを、大手企業のマーケティング部門にフォ

ーカスした初期MVPで検証。個人・中小ではなく、予算とニーズが明確な大企業を優先する戦略が正解でし

た。企業アプリという明確なニッチで支配的地位を築いてから、上場へと進化しました。

3-6. atama plus（AI教育）

仮説: 「AIによる個別最適学習は塾で使われるか」

MVP: 特定教科のみ、限定した塾での試験導入

成果: 全国の塾・予備校へ導入を拡大

教訓: 超ニッチから始めて拡大

深掘り: atama plusは最初、対象教科と導入塾を絞った試験導入からスタートしました。教材の作り込みと

学習アルゴリズムの検証を狭い範囲で徹底的に磨いてから、他教科・他学年へ拡大。この「1点集中→段階拡

張」戦略で、教材の品質と信頼を積み上げました。教育系スタートアップの参考モデルです。

3-7. カミナシ（現場DX）

仮説: 「現場作業の紙業務を電子化する需要」

MVP: 食品工場のチェックリスト電子化のみ

成果: 業界横断で拡大、大型資金調達を実施

教訓: 業界を絞って深掘り

深掘り: カミナシは初期、「食品工場のチェックリスト業務」という超ニッチな課題に絞りました。食品業界

の衛生管理（HACCP）は法的義務があり、紙運用の非効率が明確。この1業界で成功事例を積み、その後他

業界へ横展開しました。「業種の壁を越えるより、1業種で深く突き刺す」が本質です。

3-8. Kaizen Platform（Web改善）

仮説: 「A/Bテストのアウトソース需要」

MVP: 手動でのA/Bテスト実施代行

成果: Web改善・グロース支援市場を開拓

教訓: 手動オペレーションで先に価値検証

深掘り: Kaizen Platformは、自動化ツールを開発する前に、手動のA/Bテスト実施代行からスタート。人

力でクリエイティブを作り、レポートを作成する労働集約モデルでした。この手動運用で「顧客が本当に求

めているもの」を学び、後にプラットフォーム化。「先に価値を提供、後にツール化」の教科書的パターンで

す。

3-9. BASE（ネットショップ作成）

仮説: 「専門知識がなくてもネットショップを開きたい個人がいる」



MVP: ショップ開設と決済に絞った最小限のサービスを短期間で開発・公開（2012年）

成果: 個人・スモールチームのEC開設の定番となり、2019年に上場（Wikipedia）

教訓: 「母親でも使えるか」という具体的な1ユーザーを基準に機能を削る

深掘り: 創業者の鶴岡裕太氏がBASEを作ったきっかけは、「ネットショップを開きたい」という自身の母親

の一言として知られています。「専門知識のない個人が、最短でモノを売り始められる」ことだけに集中し、

ECカートに一般的だった多くの管理機能を初期は捨てました。「たった1人の具体的なユーザー」を仮説の

基準に置くことで、機能の取捨選択が明確になった好例です。

3-10. クラシル（レシピ動画）

仮説: 「1分動画でレシピを見たい需要」

MVP: 専用アプリを作らず、既存SNSへの動画投稿のみ

成果: 需要確信後にアプリ化し、累計4,000万DLを突破（2023年6月。PR TIMES）

教訓: 既存SNSでコンテンツ需要を検証

深掘り: クラシルは最初、専用アプリを作らず、SNSで動画投稿から開始。「1分レシピ動画」というフォー

マットの需要をSNS上で検証し、フォロワー数の伸びやエンゲージメントで確信を得てから、独自アプリを

開発しました。「まずSNSで検証、伸びたらアプリ化」は現代の勝ちパターンです。

https://ja.wikipedia.org/wiki/BASE_(%E4%BC%81%E6%A5%AD)
https://prtimes.jp/main/html/rd/p/000000324.000019382.html


5. ノーコードで作られたMVP成功事例5選

ノーコードでも、大型の資金調達や本番運用スケールを達成したMVPは公開情報だけでも多数存在します。

5-1. Comet（フリーランス案件マッチング／Bubble）

概要: フランス発、ITフリーランサー×企業のマッチングプラットフォーム

成果: Bubble製のMVPから始め、約1,280万ドル（約1,100万ユーロ）の資金調達に成功

（TechDrive）

技術: Bubbleでコアマッチング機能、決済は外部サービス連携

教訓: ノーコードは"仮のもの"ではなく本番採用できることを示した代表事例

5-2. Teal（キャリアプラットフォーム／Bubble）

概要: 米国のキャリア支援サービス。レジュメ管理・求人検索・キャリアコーチング

成果: ノーコードスタックのまま500万ドルを調達（2020年）、その後シリーズAを含め累計約2,000万

ドルに（Bubble公式ブログ / PR Newswire）

技術: 会員向けプラットフォームをBubbleで構築、エンジニア以外も製品改善に参加

教訓: ノーコードで作ったMVPでも数百万ドル規模の資金調達が可能な時代

5-3. Qoins（借金返済アプリ／Bubble）

概要: 買い物の端数を借金返済に自動充当する米国のフィンテックアプリ

成果: ユーザー1万人超、累計2,000万ドル超の消費者債務の返済を支援（Bubble公式ブログ /

AfroTech）

技術: Bubble＋銀行API（Plaid）＋決済（Stripe）

教訓: フィンテック領域でもノーコードは実用レベル。ただし規制対応は要注意

5-4. Dividend Finance（ソーラーローン／Bubble）

概要: 米国の住宅用太陽光発電向けローンプラットフォーム

成果: 従来開発で半年間難航した後、Bubbleで6週間でMVPを構築。累計3億ドル超の資金調達、累計

10億ドル超のローンを処理（Airdev事例）

技術: Bubbleで顧客向けプラットフォームと業者向けCRMを構築、成長後にコード開発とAPI連携で拡

張

教訓: 「スクラッチで作り直す前提」でもMVPはノーコードが最速。スケール後のハイブリッド移行も

現実的

5-5. Plato（エンジニア向けメンタリング／Bubble）

概要: エンジニアリングマネージャーとメンターをつなぐ米国のプラットフォーム

成果: Bubble製MVPでY Combinator（W16）に採択され、累計約2,300万ドルを調達（Y

Combinator / Bubble公式ブログ）

技術: マッチング管理・イベントLP・バックオフィスをBubbleで運用

教訓: トップアクセラレータの選考も「動くMVP」があれば通過できる。作り込みより検証速度

https://techdrive.co/french-startup-comet-raises-12-8-million-to-build-engineering-freelance-platform/
https://bubble.io/blog/teal-bubble-no-code/
https://www.prnewswire.com/news-releases/teal-announces-series-a-funding-to-expand-its-ai-powered-careers-platform-bringing-total-financing-raised-to-19-million-302357544.html
https://bubble.io/blog/qoins-republic/
https://afrotech.com/qoins-financial-wellness-app-communities-of-color
https://www.airdev.co/case-studies/dividend-finance-fintech-mvp-product
https://www.ycombinator.com/companies/plato
https://www.ycombinator.com/companies/plato
https://bubble.io/blog/bubble-raises-seed-round/


共通する教訓: ノーコードでも資金調達・本番運用レベルのMVPは作れる。「作ること」より「速く検証する

こと」が優先事項です。なお、国内でもノーコード製MVPの成功事例は増えていますが、技術構成まで公開

されている大型事例はまだ少数です。ツールの選び方は ノーコードでMVP開発する方法 を参照してくださ

い。

https://scoop.llc/mvp-media/nocode-mvp-development/


6. 業種別MVP成功事例5選

6-1. SaaS: Slack（社内チャット）

概要: 元はゲーム会社Tiny Speckが社内で使っていたチャットツール

MVP: 社内利用限定、基本的なチャンネル分けとファイル共有のみ

成果: 独立プロダクトとして急成長、2021年にSalesforceが約277億ドルで買収（Wikipedia）

教訓: 「作りたいもの」より「必要になったもの」がMVP。社内利用で先に価値検証するB2B型の代表

例。日本でも「社内ツールの外販」は有力なMVP戦略です

6-2. マッチング: Tinder（デーティング）

概要: スワイプUIによる直感的なマッチングアプリ

MVP: 大学キャンパスでのクローズドβ、スワイプ機能のみ

成果: スワイプUXがマッチングアプリの世界標準に

教訓: 1機能（スワイプ）にフォーカスした極端なMVP。日本市場に応用するなら「UI/UXの1点突破で

既存カテゴリを再定義できないか」を問う

6-3. EC: Warby Parker（メガネEC）

概要: 5本まで自宅試着可能なメガネEC

MVP: LPと5本試着プログラムのみ、在庫管理は最小限

成果: 「試着してから買う」EC体験を定番化し、上場

教訓: UXの独自性を軸にした差別化MVP。日本のD2Cでも「購入前体験」を仮説の中心に置く型は有効

6-4. 予約: OpenTable（レストラン予約）

概要: 米国最大手のレストラン予約サービス

MVP: 特定都市（サンフランシスコ）の限定レストランのみでスタート

成果: 供給側（レストラン）と需要側（顧客）両サイドを絞ったマーケットプレイスを構築

教訓: マーケットプレイス系は「1都市の完全カバー」から始めるが鉄則。日本なら「1駅・1商店街の完

全攻略」から

6-5. HRTech: BambooHR（中小企業向け労務）

概要: 中小企業に絞った労務管理SaaS

MVP: 中小企業向けの基本機能のみ、大企業機能は除外

成果: SMB市場で確固たる地位を確立

教訓: セグメント絞込みによる勝ち筋。大企業向け機能を「あえて作らない」勇気。国内のバーティカル

SaaS急増も同じ原理です

https://en.wikipedia.org/wiki/Slack_Technologies


7. 成功事例から抽出した「勝ち筋」5パターン

30事例を横断すると、共通する勝ち筋のパターンが5つ見えてきます。

パターン1: LP型MVP（ランディングページで需要検証）

代表例: Buffer / SmartHR

実装コスト: LP1枚 + 広告費数万円

検証できる仮説: 需要の有無、有料意思、CVR

向くケース: 「本当にお金を払う人がいるか」を確認したい

応用例: 新商品発売前のティザーサイトも同じ仕組み

パターン2: 動画デモ型MVP

代表例: Dropbox

実装コスト: 動画1本の制作費

検証できる仮説: プロダクトコンセプトへの共感、初期リード数

向くケース: 動作イメージが革新的で、言葉では伝わりにくい場合

応用例: クラウドファンディング（Kickstarter/Makuake）も動画型MVPの一種

パターン3: 手動オペレーション型MVP（コンシェルジュ/オズの魔法使い）

代表例: Zappos / Airbnb / Kaizen Platform

実装コスト: システム開発ゼロ、人件費のみ

検証できる仮説: 顧客が本当に価値を感じるか、実際の運用フロー

向くケース: 事業モデル自体が不確実、まず価値検証したい

応用例: 家事代行・オンライン家庭教師なども当初はこの型で検証されている

パターン4: 超ニッチ型MVP（1地域・1業界・1機能）



代表例: Facebook（1大学）/ Uber（1都市）/ atama plus（1教科）/ カミナシ（1業界）

実装コスト: 通常MVPと同じ

検証できる仮説: 濃密なフィードバック、狭い市場での支配的地位

向くケース: 競合が多いレッドオーシャンで差別化したい

応用例: 現代のSaaSはほぼ全て「◯業界特化」から始まる

パターン5: 既存プラットフォーム活用型MVP

代表例: クラシル（SNS動画）/ Groupon（WordPress）

実装コスト: プラットフォーム利用料のみ

検証できる仮説: コンテンツ需要、フォロワー獲得速度

向くケース: プラットフォーム側の集客力を借りたい、独自開発の余力がない

応用例: TikTok・YouTubeでコンテンツ需要を検証してからアプリ化する現代の主流パターン



あなたの事業ではどの勝ち筋が使えるか

30事例の勝ち筋パターンを、あなたの事業仮説に当てはめて無料で壁打ちします。

▶ 無料相談: https://scoop.llc/mvp-media/consultation/

他の無料ダウンロード資料（https://scoop.llc/mvp-media/download/）:

MVP開発 5ステップワークシート

MVP開発会社 17項目チェックリスト

MVP開発 費用早見表

ノーコードツール比較表

MVP開発 成功事例集30選
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