
岩崎：ConSiteを開発する以前に考え
ていたのは、国内で提供している部品
サービスの営業を海外でも展開しよう
ということでした。2010年頃のこと
です。ただ、全世界のサービス員にお
客さま先へ出向くよう指示するのは難
しいので、サービス営業の全自動化を
めざしたのです。ですが当時は今のよ
うなAIブーム以前で、アプリ開発や
ビッグデータの活用も進んでいません。
先行事例もなく、すべて自分たちで開
発するしかなかったのです。
津久井：その頃の当社はまだIT投資
が進んでおらず、そもそも巨大なデー

タの活用自体が不可能でしたね。2013
年にConSiteが国内で提供開始された
当時、私は建設機械の開発部門にいた
ので「何、それ？」という状態で、実
はConSiteが有効活用されるかどうか
も疑問でした。例えば故障予測は統計
データを基にしているので、予測が当
たらないこともあります。しかし、そ
れが続くと故障予測の信用性が低く
なってしまいます。加えて、ConSite
を使うメリットをきちんと伝えられて
いなかったせいか、現場で聞くと「そ
んなものは使っていない」と言われる
ほどで、立ち上げ当初の担当者はかな

り苦労しただろうと思います。
岩崎：ターニングポイントは、世の中
のデジタル化が進むにつれて、既存の
業務プロセスやフローを変えていくの
が生産性向上への近道だという考え方
が浸透したことでしょう。

お客さまの「良い体験」が
価値を高める

津久井：ConSiteはソリューション単
体で収益を上げるというより、部品
サービス事業の中で代理店をサポート
しようという狙いがあります。代理店
がConSiteでお客さまに効率化や利益

開 発 のキーパーソン達 が 描く
“Con S i t e が ある未 来”

ConSiteがあることでお客さまの現場、ひいては社会の姿も変わっていく。
開発を主導する2人がConSiteのこれまでと現在、そして未来について語り合った。
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2000年
Global e-Service を
国内でスタート

2005年
Global e-Service の
世界展開開始

2009年
建設機械に携帯通信を
標準装備

1996年
M2Mの取り組みを
開始

1995年
「Windows95」発売

1999年
「i モード」誕生

2000年
「写メール」大ヒット
米アマゾン、日本上陸

1997年
「Google」サービス開始

2001年
「Suica」登場
NTTドコモ「FOMA」発売

2006年
「Amazon Web Services」
(AWS) 提供開始

2008年
「Google Chrome」提供開始
「Android」搭載スマートフォン
が登場

2007年
「iPhone」発売開始

2004年
「Facebook」サービス
開始

Cross  Ta lk

日立建機の取り組み

IT関連の動き
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2010 年～ビッグデータの分析・活用が盛んに

2006 年～クラウドサービスが普及

り強固な関係が築けます。ConSiteは
そこをめざしたものだといえます。

“ConSiteがあるから
日立建機に”が理想

岩崎：先日、4年ぶりに当社主催の
「Customer Support Global Conference」
が行われました。4年前と比べると

ConSiteに関する具体的な要望が増え
ました。それだけConSiteが浸透し、
広く使われるようになったのだと思い
ます。
　今後は自社が最も得意とするデータ
の強みに磨きをかけたサービス提供に
より、その領域でのナンバーワンをめ
ざしていかなければなりません。その
ためには既存の常識にとらわれず、む
しろそれを変えていこうという考えで
臨めばいいのだと思います。
津久井：社内でも販促活動やカスタ

の創出といった良い体験をもたらすと、
お客さまも喜び、ConSiteの認知度も
上がっていく。こうしたバリュー

チェーン展開を志向しています。
岩崎：確かに、ConSiteはエンドユー
ザーに対して「これは機械の情報を提
供するアプリで、月いくらで使えます」
というようなビジネスモデルではあり

ません。それゆえに、社内を説得する
のには苦労しましたね。
　ConSiteは機械の予防保全を見越し
た高品質なサービスに特化することで、
部品販売等につなげていくことを意識
しています。具体的には、オイル交換
の目安の時期が来月だと分かれば、来
月どの程度販売できるかを予測できま
すし、それが目標に届いていなければ
営業に力を入れることで達成できる。
そのように社内を説得していきました。
　機械は、きちんとメンテナンスすれ
ばそうそう壊れません。ConSiteがあ
ればシステムが勝手に見守ってくれる
ので結果的に機械が壊れず、人的リ
ソースの有効活用や工期の厳守などに
つながる。お客さまもそうした価値を
期待できるからこそお金を払ってくれ
るわけで、それがお客さまと当社に
とってWIN-WINになります。
津久井：機械が壊れにくくなると当社
が儲からなくなるのではと言われます
が、そうではありません。ライフサイ
クルコスト低減はお客さまにとって大
きな魅力ですし、壊れにくくなること
で日立建機への信頼度も上がります。
そこをしっかりアピールし、理解され
れば、次も日立建機の機械がほしいと
言っていただけますし、お客さまとよ

■ ConSiteによるバリューチェーン事業の拡充

長くつながる/ 見守る

突発的なトラブルを回避（状態監視・予防保全）
機械の状態の変化を未然に察知

●オイルの劣化状態診断
●お客さま所有機の管理

遠隔サービス

お客さまの損失を最小限に（休車時間短縮）
万が一のトラブルを速やかに解消

●遠隔故障診断
●遠隔ソフトウェア更新 etc.

お客さま

●提案レポート
●中古車査定 etc.

お客さまサポート力

安定的な稼働を提供（コンサルティング）
機械のベストなコンディションを実現 再生

レンタル

新車販売

部品サービス
（アフターサービス）

中古車
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建設機械に携帯通信を
標準装備

2015〜2019 年
各種ツールやアプリの開発・導入

2013年
ConSiteサービス開始

2010年
「iPad」発売開始

2011年
「iCloud」提供開始
「LINE」サービス開始

2016年
「i-Construction」の
推進始まる

2017年
スマートスピーカーの
普及

2020年
5Gスタート

2021〜2022 年
ConSite Mine サービス
開始

2021年
デジタル庁、発足

2022年
「Chat GPT」公開

2020年
ConSite、ミニショベルに
も対応

マーサポートなどさまざまな部署で
ConSiteに関する連携と活用が進んで
います。将来、デジタル化がさらに進
んでいく中で、機械のビジネスも新車
販売からレンタル、さらにはリースや
シェアリングへとあり方が変わってい
くでしょう。ConSiteもそうした時代
を踏まえたサービスソリューションに
進化していくのではないでしょうか。
　また、ConSiteで稼働状況をモニタ
リングしたり部品の交換時期を把握し
たりすることは、カーボンニュートラ
ルやサーキュラーエコノミーなどの社
会課題解決にも貢献します。お客さま
がConSiteで良い体験を重ねれば、当
社のビジネスチャンスが広がり、世界
に提供できる価値も高まります。最終
的には「ConSiteがあるから日立建機
の機械がほしい」と思っていただける
のが理想ですね。
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