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康喜客酒業 王怡晴

差異化服務打造她的酒類王國
文／洪詩茵  攝影／陳建宏  部分圖片／康喜客

在
競爭激烈的台灣酒類市場中，「康喜客」憑藉獨

特的行銷哲學與極致的客戶服務，成功建立起穩

固的市場地位。創辦人王怡晴小姐非科班出身，卻展現

了超乎常人的行銷天賦，將一家酒類專賣店打造成全台

酒品最齊全、服務最到位的行業典範。她以差異化服務

打造黏著度，以高規格體驗面對景氣波動，成就屬於她

的酒類王國。

會計轉身 從盤商到酒品最齊專賣店

　王怡晴的職業生涯起點與酒類行銷看似沒有直接關

係。她最初在酒類經銷商擔任會計長達約 15 年，雖然

工作內容是會計，但因公司有業績要求，讓她提早熟悉

了行銷業務。2007 年從經銷商離職後，應前經銷商夥

伴之邀，在蘆洲合夥開設了第一家菸酒專賣店。從盤商

跨零售專賣店，為了滿足不同客層的需求，她不再只是

販售酒品，而是深入學習紅酒、白酒、威士忌、啤酒等

多種酒類知識，真正踏入專業酒類的世界。

　2011 年，為了與家人一同經營專賣店，王怡晴獨資

創業，機緣巧合下落址於光復北路上，無懼店面斜對角

的勁敵－－橡木桶，她信心十足地發出「我敢開，就表

從會計到酒品行銷女王，王怡晴以「王永慶精神」打造差異化服務。

未 成 年 請 勿 飲 酒 ！
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示我有把握」的狂語，憑藉過往累積的行銷經驗及堅強

的人脈網絡，成功將康喜客打造成一家品類最齊全的專

賣店，從最初僅配合二、三家代理商，至今合作代理商

多達 20 家，幾乎囊括了台灣所有大型代理商的大品牌

酒款，如帝亞吉歐、軒尼詩、愛丁頓、格蘭父子…等。

客製化行銷與「不滿意包退」的承諾

　康喜客成功的核心在於其獨特的行銷策略，尤其專注

於差異化的客戶服務。王怡晴沒有學過行銷，也沒有高

深莫測的經營策略，只是單純師法已故企業家王永慶的

經營心法，學習王永慶的細節管理精神，透過電腦系統

詳細記錄每位客戶的消費習性、購買酒款和消費時間，

將客制化行銷做到極致。

　透過詳細的客戶檔案，他們可以進行精準推銷，當有

特定酒款促銷時，能夠推播通知曾經購買過該酒款的客

戶，詢問需求；而當有新酒上市，他們也會依據客戶的

消費喜好與價位，推薦新酒款。這種針對性的推播促銷

與新品推薦，讓銷售轉換率大幅提升，也讓消費體驗更

加貼心。

　王怡晴大方分享她的銷售流程。面對不熟悉酒品的陌

生客戶，她不會盲目推銷，而是從「能接受的預算」開

始溝通，再提供最適合的選擇，她說：「客戶最在乎的

是預算與消費感受，我希望他們買到的每瓶酒，都是值

得的。」這種以客為尊、量身打造的真誠態度，為康喜

客建立了高度的信任感。

　在店內，康喜客提供多達三、四十種試飲酒款，秉持

「不小氣」的精神讓客戶試喝，不必靠運氣選酒，還不

時加碼小禮物回饋客戶，給人賓至如歸的體驗。最特別

的是她「不滿意包退」的承諾，她敢對客戶說「不好喝

退給我」，這句承諾讓許多客戶願意放心嘗試，大幅提

高銷售口碑，也讓她在行銷上如魚得水。

社群、活動並進 構築最黏的忠實客群

　除了店內的服務與檔案管理，康喜客透過線上與線下

多種活動，成功建立起一個龐大的忠實客戶社群，讓他

們面對這幾年景氣衝擊，依然能夠從容應對。

　早在 2007 年，王怡晴就建立個人 LINE 的酒友群組，

她提到：「起初是因為許多朋友知道她在賣酒，都會向

她詢問酒的相關問題，由於大家的問題不時會重複，她

乾脆建立群組統一回覆，並分享最新的酒款資訊與優

惠。

　行銷非常吃人脈，王怡晴交遊廣闊，個人手機 LINE

上的好友已超過 4000 位，目前更建立五個 LINE 的酒

友群組，從最初一視同仁的分享，進階到依客戶屬性進

行分類，例如：社團同好、旅遊同好、品酒同好…等，

其中品酒群組還會依照消費等級進行入門組與高級組等

的區分，藉此進行精準的差異化服務與行銷，同時，也

給客戶一種備受重視的尊榮感。

　除此之外，康喜客更透過舉辦頻繁且高規格的酒會，

持續與客戶維繫關係。她將活動區分為兩大類：一是回

饋 VIP 客戶的感恩酒會，基於感謝客戶的支持，康喜客

將代理商提供的獎勵回饋到客戶身上，不時舉辦感恩品

店內過道上擺放著一箱箱酒品，全是客戶預訂的。

開 車 不 喝 酒 ！



財富學苑
RICH Wealth

生活學苑
RICH Life

權益學苑 
RICH Rights

健康學苑
RICH Health

17
RICH 達人  
2025  DEC

酒會，免費招待 VIP 客戶參加，每年至少舉辦四至五

場，依據招待的酒品邀請相應的 VIP 客戶參加；二是會

員制餐酒會，固定每月舉辦，主要針對繳費的會員，每

場皆主打不同酒商，由酒商邀請講師、提供酒款與服務

人員，而康喜客則負責提供餐點、場地、並邀請會員。

　透過線上與線下完整串連資源與服務，增加客戶尊榮

感之餘，也提升其對康喜客的黏著度。

　除此之外，在兒子這個「神隊友」加入經營團隊之後，

康喜客在 2013 年，又增加了一項額外的服務。王怡晴

指出，許多客戶都有招待賓客的需求，有時場地滿意、

酒食與服務不滿意，有時酒食滿意、但場地體驗不佳，

考量家中有一處空置場域，景觀視野絕佳，可看飛機起

落，兒子建議在該處闢一個私人招待所，提供「無場租」

的招待空間，專門為高端客群提供場地與配套服務，內

設兩名專屬管家，負責協助安排餐食和酒水，客戶可以

在此招待朋友、喝酒聊天、唱歌。這類宴席用酒服務，

讓客戶覺得非常便利與用心，甚至主動轉介紹新的客戶

加入。如今招待所預約已呈常態滿檔，這種高規格「量

身訂做」的服務，有效鞏固了核心客戶的忠誠度與酒水

消費，將康喜客的服務再推升一個新的高度。

因應市場趨勢 深化服務品質

　經營酒類市場多年，王怡晴觀察到，台灣酒類市場的

消費趨勢一直在轉變，早期是白蘭地最暢銷，後來因謠

言（如：喝白蘭地會得糖尿病），威士忌市場崛起，成

為目前的主流。然而，近年來威士忌銷量亦有所下降，

主要是年輕人帶動了調酒類的興盛。

　因應調酒趨勢，康喜客會主動提供調酒配方，例如：

以威士忌、蘇打水、香檳搭配的調酒，這些調酒配方多

半是團隊自行嘗試後定出的比例。王怡晴特別分享她偏

愛的調酒，是用威士忌（如帶有泥煤味的高原騎士）搭

配日本梅酒或柚子酒，這個配方主要是配合台灣人嗜甜

的口味。她也進一步透露，飲酒其實非常個人化，想怎

麼喝就怎麼調，即便威士忌與葡萄酒的醒酒時間也是看

個人喜好，沒有一定的答案。

　對於未來，康喜客的規劃並非盲目擴大，王怡晴笑著

說：「我們員工就四個人，會將重點放在『鞏固既有客

群和深化服務品質』。」目前，他們正著手將店面旁邊

一處空間，裝修為「品酒中心」，預計將在年底（2025）

前開放。未來，這個品酒中心將提供更舒適的試飲體

驗，與店內滿滿的貨架空間形成區隔。

　康喜客不只賣酒，而是提供一套完整的選酒體驗：從

專業建議、試飲比較、到售後關懷、社群交流、活動體

驗、私人招待所——服務密度遠超一般專賣店。這些差

異化，讓康喜客在景氣冷暖間，仍能維持穩定客群與高

黏著度，贏得長期、深厚的信賴關係，走出屬於自己的

成功路線。
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康喜客私人招待所有絕佳觀景視野，提供客戶量身訂做的餐食

與酒水服務。

康喜客菸酒座落於光復北路上。

未 成 年 請 勿 飲 酒 ！


