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――「インディバ®」の日本での独占契約販売には、どのような経緯が
あったのでしょうか

「私が『インディバ®』と出会ったのは、1988年、スペイン在住時でし
た。当時の私は少年時代に手術した骨髄の後遺症による激痛、激しい
筋肉の硬直というトラブルを抱えていました。有効な治療をしてくれる
ドクターをずっと探していたのですが、ある友人が、「インディバ®」を
開発されたホセ・カルベット博士を紹介してくれたのです。そして、イ
ンディバ社で約１年少々、施術を受けると、驚異的に回復しました。
それが縁で親しくなったカルベット氏から打診されたのが、日本での
「インディバ®」の販売でした。私は20歳になる数カ月前から48歳にな
るまでずっとスペインに住んでいたので、言ってしまえば、“日本人の
顔をしたスペイン人”です（笑）。そして、長年勤務していたのは日本航
空ですから、日本の美容業界については何も知りません。
人生において、人との出会いを大切するのが私のポリシーです。それ
はビジネスにおいても同様。相手の気持ちを大切にしなければ、ビジ
ネスの成功はないのです。熱意をもって「インディバ®」の技術開発に
取り組むカルベット氏とは良好なパートナーシップを築けそうだと感
じ、日本での「インディバ®」の独占契約販売の計画に乗り出しました。
人との出会い同様、私は、“感・即・動”を大事に考えています。“感じた
ら、即、動く”。興味を惹いた物事は〝失敗したらどうしよう〟と思い悩む
前に即、実現に向けて動く。これがもっとも無駄な時間を使わない方
法です。結果を見なければイエスなのかノーなのかわからない。だか
らこそ〝動〟は重要なのです。
技術者もエステティシャンも不在、わずか３人で始めたインディバ・ジャ
パン。私はエステティックという言葉すら知らず、「インディバ®」をどこ
に売ればいいのかもわからなかったのですが、美容整形、エステティッ
クの先生方との出会いがあり、おふたかたの協力のおかげで、順風満
帆のスタートを切ることができました。業績は、創業以来ずっと右肩上
がり。極端な増減はなく、安定しています。世界60カ国にあるインディ
バ社のなかでも最古参となったインディバ・ジャパンは、エステティック
市場世界一を維持しています」

――無料講習会、長期保証のアフターケアが充実していますね

「今現在、定期講習会には年間6500名以上のユーザーが参加してい
ます。すべて無料で受講できます。保証期間は多くの美容機器が１年
ですが、「インディバ®」は８年間。こうしたアフターケアには損得勘定
はしていません（笑）。今までどこもやっていなかったことに挑戦しよう
と思っただけでなく、必要性を感じたからです。
「インディバ®」は、さまざまに有用性があります。すべてを知り尽くす
ことなどないので、私自身、未だに勉強しています。何度も講習会を
受けなければならないのか？ 「インディバ®」は難しい機器なのか？ と
思われがちですが、それは間違いです。知れば知るほどおもしろく、さ
らに新たな可能性を探りたくなるのです。
「インディバ®」ユーザーも同意見で、購入してから数年経っても、定例
講習会に必ず出席するユーザーは、増える一方でした。
講習会で学び、情報を共有することが、スキルアップ、収益アップにつ
ながっていくのです。
〝教育あっての販売〟のポリシーは、弊社の営業部員４人、教育部員は
18名というところからもおわかりいただけるでしょう。営業も、訪問で
はなく、車や宝飾品のようにインドア・セールスを取っています。です
から弊社には、多くの「インディバ®」ユーザー、購入を検討している方
が訪れます。
「インディバ®」を導入していただいているユーザーを弊社は〝インディ
バ®・ファミリー〟と呼んでいます。我々を親とするならば、〝インディバ
®・ファミリー〟は子ども、または仲間。仲間という気持ちで「インディバ
®」の魅力をもっと普及していきたいと思っています。
弊社の基本理念は〝輪〟。エゴの〝自立〟ではなく、自らを律することが
できる〝自律人間〟が助け合いながら仕事をすると効率がよくなると考
えています。〝輪〟の理念は〝インディバ®・ファミリー〟にいきわたってい
て、全国各地にあるクラブ、勉強会は、積極的に活動しています。
こうした〝インディバ®・ファミリー〟の存在から、弊社は、私がもっとも
くつろげる場所。癒しの存在になっています。スタッフが元気に、朗ら
かに働いている姿を見るのが、疲れたときの一番の薬になっています」
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Les nouvelles esthétiquesSpecial Edition

株式会社インディバ・ジャパン
代表取締役会長

山口 祐司さん

Profile 大学在学中、スペインに留学。その後30年在住する。
23歳で日本航空に入社。マドリッド便を就航させるなど、
〝Mr.JAL〟の異名をとる営業部員として大きな実績を残す。
1988年に「インディバ®」と出会い、その可能性に強く惹かれる。
1994年に「インディバ®」の日本独占販売権を持つ代理店として創業。
1995年、株式会社インディバ・ジャパンを設立。以降、「インディバ®」
は、美容のみならず、医療、スポーツなど、幅広い分野で支持される
が、さらなる躍進を続けている

秋に開催される「インディバ®・コンベンション」でスペイン
本社のCEOから贈られたモニュメントとともに。左奥は、「イ
ンディバ®」の生みの親、ホセ・カルベット氏との記念写真

創業25周年を迎えたインディバ・ジャパン。当初のスタッフ
は会長と現社長、現顧問税理士の３名でしたが順風満帆な経
営で、またたく間に「インディバ®」を愛するユーザーを獲得
していきました

今年５月に登場した「インディバ®」の新機種『ＥＲ100』『ＥＲ
200』。「インディバ®」の電流を最適化する新技術〝セルブー
ストテクノロジー〟が搭載されていて、操作も簡便になり、人
気です

連載「美の創造者からの言葉」第11回
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美容業界の慣例に囚われず、
〝感・即・動〟で躍進を続ける

〝教育あっての販売〟でサポート体制万全
 ユーザーを〝インディバ®・ファミリー〟と
 位置づける

スペインで生まれた「インディバ®」は、美容業界で知らない人はないといわれ
るほど著名な高周波温熱機器。
エステティックのみならず、医療、ウェルネス施設に導入され、スポーツ分野、
さらには競走馬のケアにも活用されています。
今回は、「インディバ®」を日本で独占契約、販売する株式会社インディバ・ジャ
パンの代表取締役会長の山口祐司さんに、ビジネスやエステティックサロン
成功のための考え方、今後の美容業界で求められるものなどを伺いました。
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《会社沿革》　 
創業
株式会社インディバ・ジャパン設立
機器は「MD303」「MD305」「MD306」「MD500」のラインナップ
「機器8年保証」「無料講習」を打ち出す
「MD320」「DH308」を発売
大阪営業所オープン
初めての「インディバ®大会」（現「インディバ®・コンベンション」）開催
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現在の事務所へ本社移転
「ER」「MD」に新シリーズ投入
「インディバ®・アクティブ」本格スタート
「インディバ®・アクティブ」の「HCR」シリーズが医療機器認可取得
福岡営業所オープン
ホームケア用イオン導入器「ホームビタリオン」発売
創業25周年
11年ぶりの新機種「ER100」「ER200」発売
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――これからのエステティシャンに必要なものは何でしょう？

「技術もさることながら、自らの施術、トリートメントを、お客さまにわ
かりやすく説明して差し上げることだと思います。インディバ・ジャパン
では、10年ほど前から、トーク・トレーニングにも力を入れています。
「インディバ®」を愛する〝インディバ®・ファミリー〟は10年、15年経っ
ても講習会に積極的に参加しています。難しい理論まで熟知している
〝インディバ®・ファミリー〟が増える一方で、自分のトリートメント内容
をお客さまに納得していただけるよう、わかりやすく説明できていない
ことに気づいたのです。
弊社では、「インディバ®」の使用年数、技術の習得などによって習得で
きる認定資格を設定していますが、上のランクの〝インディバ®・ファミ
リー〟でも、トークがきちんとできないと収益は減少すると考えていま
す。弊社では、今後いっそう、トーク・トレーニングを強化していきま
す」

――お客さまのリピート率を上げる秘訣を教えてください

「高齢化社会になった現在、サロンを利用されるお客さまは20代、30
代よりも60代以降の方が多くなっています。市場の変動をきちんと見
極めたいものです。足腰に痛みを抱えるなど、外出がつらい高齢者の
お客さまのためには特に、1カ所で３つの用事が済むような便宜性のあ
る体制づくりが不可欠だと思います。
温熱、非熱、電流作用のある「インディバ®」なら、例えば、フェイシャ
ルでご来店されたお客さまが冷えなどを訴えられた際、首の後ろを温
めることで症状を和らげることができます。何故そこにかけるといいか
を、トークできちんと説明して差し上げれば、お客さまもご納得される
でしょう。
リピート率を増やすのは、私は何より口コミだと思っています。１名の
お客さまのご満足は、100名のお客様につながるのです」

――エステティックに求められる〝美〟とは何でしょう？

「トリートメント直後の１日、２日の美しさではありません。私自身が歳
を重ねて感じるのは、いつまでも若々しくありたいということ。〝フォー
エバー・ヤング〟です。お客さまがお知り合いから〝お若いですね〟と褒
められるようなトリートメントをすることではないでしょうか。
現代の不自然な生活環境は、低体温化を招き、基礎代謝を下げていま
す。「インディバ®」の深部加温は基礎代謝を回復させ、自律神経のバ
ランスを整えます。そして、温めることは、美の基本でもあるのです」

リピート率をアップするカギは
トークプラス、便宜性の整備
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｢ER100｣｢ER200｣は
従来器の｢温熱｣｢非熱｣｢電流｣の作用はそのままに
新機能「Cell Boost Technology（セルブーストテクノロジー）」を搭載。
施術効果をこれまで以上に高めてくれます。

株式会社 インディバ・ジャパン
〒152-0003 東京都目黒区碑文谷5－15－1 
TEL：03-5768-8871 FAX：03-5768-8872
http://www.indiba.co.jp
E-mail：indiba@symphony.plala.or.jp
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現在の事務所へ本社移転
「ER」「MD」に新シリーズ投入
「インディバ®・アクティブ」本格スタート
「インディバ®・アクティブ」の「HCR」シリーズが医療機器認可取得
福岡営業所オープン
ホームケア用イオン導入器「ホームビタリオン」発売
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――これからのエステティシャンに必要なものは何でしょう？

「技術もさることながら、自らの施術、トリートメントを、お客さまにわ
かりやすく説明して差し上げることだと思います。インディバ・ジャパン
では、10年ほど前から、トーク・トレーニングにも力を入れています。
「インディバ®」を愛する〝インディバ®・ファミリー〟は10年、15年経っ
ても講習会に積極的に参加しています。難しい理論まで熟知している
〝インディバ®・ファミリー〟が増える一方で、自分のトリートメント内容
をお客さまに納得していただけるよう、わかりやすく説明できていない
ことに気づいたのです。
弊社では、「インディバ®」の使用年数、技術の習得などによって習得で
きる認定資格を設定していますが、上のランクの〝インディバ®・ファミ
リー〟でも、トークがきちんとできないと収益は減少すると考えていま
す。弊社では、今後いっそう、トーク・トレーニングを強化していきま
す」

――お客さまのリピート率を上げる秘訣を教えてください

「高齢化社会になった現在、サロンを利用されるお客さまは20代、30
代よりも60代以降の方が多くなっています。市場の変動をきちんと見
極めたいものです。足腰に痛みを抱えるなど、外出がつらい高齢者の
お客さまのためには特に、1カ所で３つの用事が済むような便宜性のあ
る体制づくりが不可欠だと思います。
温熱、非熱、電流作用のある「インディバ®」なら、例えば、フェイシャ
ルでご来店されたお客さまが冷えなどを訴えられた際、首の後ろを温
めることで症状を和らげることができます。何故そこにかけるといいか
を、トークできちんと説明して差し上げれば、お客さまもご納得される
でしょう。
リピート率を増やすのは、私は何より口コミだと思っています。１名の
お客さまのご満足は、100名のお客様につながるのです」

――エステティックに求められる〝美〟とは何でしょう？

「トリートメント直後の１日、２日の美しさではありません。私自身が歳
を重ねて感じるのは、いつまでも若々しくありたいということ。〝フォー
エバー・ヤング〟です。お客さまがお知り合いから〝お若いですね〟と褒
められるようなトリートメントをすることではないでしょうか。
現代の不自然な生活環境は、低体温化を招き、基礎代謝を下げていま
す。「インディバ®」の深部加温は基礎代謝を回復させ、自律神経のバ
ランスを整えます。そして、温めることは、美の基本でもあるのです」

リピート率をアップするカギは
トークプラス、便宜性の整備
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｢ER100｣｢ER200｣は
従来器の｢温熱｣｢非熱｣｢電流｣の作用はそのままに
新機能「Cell Boost Technology（セルブーストテクノロジー）」を搭載。
施術効果をこれまで以上に高めてくれます。
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