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車
行過台中台灣大道與精誠路交叉口，一棟白色浪漫建築結合希臘古典拱門

出現在眼前，愛神廣場上俏皮的愛神雕塑微笑著俯視熙來攘往的車水馬

龍，空中證婚花園、許願池、愛情樹等散發幸福氛圍。歷時3年，耗資新台幣2億

元打造出的亞洲婚活新地標「貝拉幸福殿堂」。包含：麗莎貝拉婚紗館、貝拉

貝拉美學
精品婚禮藝術服務   點、線、面散播幸福力

懷抱著創造顧客感動、傳遞無限幸福的理念，以及成為大中華地區知名

的全方位美學企業的願景，貝拉美學總經理林柔蒂打造貝拉幸福殿堂，

提供婚禮一站式服務，致力開創精品婚禮藝術的國度，並將創新模式擴

散到海外，無遠弗屆地散播幸福力。
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美學館、貝拉婚禮顧問、BELLASPOSA4大

服務領域，提供新人婚禮一站式服務。

而一手擘劃出這座「貝拉幸福殿堂」

的是貝拉美學總經理林柔蒂。豐富的美學涵

養，指揮若定的經營魄力，加上塑造幸福的

創新力，會讓人以為林柔蒂應是含著金湯

匙出身的嬌嬌女，但事實不然，「我沒有富

爸爸、富媽媽，從領1萬多元薪水的助理起

步，憑藉著不放棄的毅力及努力，一步一腳

印踏實地做，才讓夢想步步踏實成真。」

踏入婚紗產業，也無關浪漫夢想，純粹

是因為現實生活考量。「當時我找工作的第

一要件就是要能提供住宿，剛好有一家婚紗

店提供住宿，我就這樣走入婚紗業。」林柔

蒂回憶說道，也許是命運使然，或者這是上

天專為林柔蒂安排好的道路，讓她透過婚紗這個行業，為他人、也為自己創造感

動、創造幸福。

歷經轉型陣痛   打造婚顧品牌
林柔蒂歷經婚紗公司的基層助理、門市、攝影師、禮服設計種種歷練，深耕

婚紗產業多年，觀察到傳統的婚紗業普遍著重銷售，工作人員少有制度化的培訓

與升遷管道，加上婚紗攝影師、禮服設計師與造型設計師通常依賴個人魅力，無

法標準化與技術承傳。由於創新不足，婚紗同業經常採取削價策略，形成競爭紅

海。她認為要開闢婚紗產業的藍海，不能只單靠婚紗攝影的創新，必須擴大視野

及思維的格局，由婚紗業轉型為婚紗顧問業。

因此，工作之餘，她也不忘進修，攻讀美國西北大學EMBA課程，藉由訪問2

千多人心目中的婚禮，撰寫論文「婚紗產業的藍海策略」。畢業後，更放棄在大

陸的高薪工作，選擇入股1990年創立的麗莎貝拉婚紗並進行改革。

「首要之務是制度化的建立。因為傳統婚紗業的營運模式普遍缺乏制度，一

切都是口頭上說了算，沒有文書作業、沒有標準化，由於當時店裡的生意很好，

員工和股東滿足於現狀，認為沒有改變的必要，但我告訴他們，現在我們不改

❖  貝拉美學總經理林柔蒂表示，透過服務
業創新研發計畫(SIIR)的協助，使得營業
額成長40％以上。
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變，未來就只能等市場來改變我們。當時每個部門輪流集體遞辭呈，可想而知當

時的壓力有多大，但為了轉型，改革的腳步都不能停。」林柔蒂堅定地說道，由

於轉型帶來不適應，使得員工抗拒變革，再加上對制度與專業認知不足，導致變

革推展受到阻力。為了消弭阻力，她投入大量資源不斷給予人員教育訓練，並為

組織注入大量新血，以創造新動能。

其次，林柔蒂到日本、美國考察婚顧流程，再結合華人的禮俗，打造出一套

適合華人的婚禮流程；並且與五星級飯店合作，打造貝拉婚顧品牌，進行婚顧種

子部隊養成，以加深消費者印象，打響貝拉婚顧品牌。

最後，林柔蒂善用策略聯盟，邀集合作品牌包含：Elie Saab、St.Patrick、

BELLAPOSA等西班牙及法國婚紗品牌、快樂髮型集團、純翠花坊、SWEET 

EMILY法式甜品屋、韓國JK整形、韓國婚攝工作室、日本規模最大婚戒品牌

I-PRIMO珠寶，整合出一站式完整的婚禮服務流程。「過去新人結婚需要張羅的項

目很多，必須一樣、一樣地去挑選、去比價，耗費很多時間與精力，但我們突破

現有婚紗產業的經營模式，將所有的服務集中在同一棟建築物內，做一個完整的

經營規劃，讓新人可以在貝拉幸福殿堂一次購足。

標準化透明化   新人足甘心
從單店到多點多店的經營管理，自然會遭遇各店標準不一、多頭馬車的狀

❖  「貝拉幸福殿堂」提供新人婚禮一站式服務，所有婚禮所需皆可一次滿足。
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況，為了解決這些問題，林柔蒂從制度化建立到人力資源管理，不斷地做扎根的

工作，透過每周的教育訓練、會議溝通，讓員工能夠擁抱改變、勇於創新，不再

墨守成規，留戀舒適圈。

傳統婚紗業最為消費者詬病的是價格不透明，相框尺寸不同價格不同，低質

感商品的變相加價，讓消費者一頭霧水，常有客訴情形產生。為避免此一狀況，

林柔蒂將服務項目及服務流程標準化、價格透明化，以降低消費者糾紛。消費者

只需要選擇喜歡的款式就好，隨後便根據新人的預算，由貝拉婚顧提供一站式服

務。

「我們的婚顧運用類似顧問診斷手法，洞悉顧客的需求，貼近顧客的想法，

打造出超越顧客期望值的服務。」林柔蒂強調。在人員培訓上包含：婚禮管家、

婚禮企劃及婚禮顧問3個階段，3階段游刃有餘才算是修完婚顧學分，最後則是晉

升為VIP經理，有能力對頂級客戶進行全方位服務。「人員透過嚴格專業訓練與

升等考試，方能保證最佳服務的品質。」她肯定地說。

SIIR挹注   幸福產業共生獲利
為了讓努力獲得正向回饋，同時提升企業形象，林柔蒂申請經濟部商業司

「服務業創新研發計畫(SIIR)」，並於2013年以「貝拉幸福殿堂模組建置服務」

計畫，通過審查並獲得補助。林柔蒂以貝拉幸福殿堂做為示範基地，從服務流

程的概念進行空間規劃，方便人員透過最為快捷的模式提供服務，林柔蒂指出，

「我們將空間模組化，這樣的經營硬體規劃模組便於複製，未來可以與海外婚紗

業者進行合作，目前已經有很

多人來洽談合作，但我們非常

謹慎行事。因為合作並不是將

硬體移植到他處即可，還必須

將精神與品牌價值一併呈現出

來，因此我們在動線規劃的部

份就需要特別設計，讓它符合

並可以運用於不同的環境。」

模組建置屬於硬體部份，

再來就是軟體部分的充實，

2014年林柔蒂接續提出「X＋

Y世代幸福點、線、面全方位
❖  透過服務流程標準化、價格透明化，貝拉幸福殿堂提供
超越顧客期望值的服務。
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跨國美學服務」計畫，再度通過審查並獲得補助。林柔蒂解釋，在「點」的面向

上，是將婚事顧問→美體造型→婚紗記錄→婚禮相關商品聚集在館內，提供一站

式服務；在「線」的方面，則是透過產業串連，整合跨國同業、跨國異業、國內

同業、國內異業共同經營幸福產業。在「面」的方面，以跨境服務延伸幸福，包

括：境外醫學美容、整形、境外婚禮（台灣新人到國外、國外新人至台灣）、境

外蜜月、婚禮、記錄等。透過點、線、面整合，打造出幸福產業和諧共生的獲利

模式，讓產業更具能量走出去、讓客源更快速走進來。

「向委員簡報計畫時我很緊張，但這些想法早就在腦中規劃了十幾年，很希

望得到委員的認同及肯定，委員在聽完簡報後，提醒我在經營模式及服務創新內

容上需要更具體的呈現，因此讓我們在經營與服務項目上更用心規劃，成果才能

夠超越預期，很感恩委員的指導。」林柔蒂說道。計畫完成至今，營業額已成長

40％以上，市占率從2.14％提升到5.09％。

展望未來發展，林柔蒂表示，立足台灣，放眼國際，未來婚紗產業的潛力市

場在大陸，「比資金、比規模，台灣無法與大陸抗衡，但台灣婚紗的創意領先全

亞洲，無論是專業技術、文創實力、服務溫暖度，港、澳及大陸遠遠不及，這是

台灣婚紗產業最大的優勢所在。」林柔蒂充滿信心地說。善用此一優勢，林柔蒂

將貝拉幸福殿堂打造成為創新研發基地，不斷嘗試新想法並將之實踐出來，再經

由創意研發部教育複製，對外擴散與承傳，致力於開創台灣成為精品婚禮藝術的

國度，無遠弗屆地散播幸福力。

❖  貝拉幸福殿堂期望將創新獲利模式擴散到海外，無遠弗屆地散播幸福力。
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創 新 一 點 靈

過去婚紗產業的主要服務項目有婚紗攝

影、婚紗租借，以及結婚典禮等，但貝拉美學從

中跳脫思維，除了提供一站式婚禮服務之外，更

將市場擴大到全世界，目前有70％的客源來自

海外，多半分布於香港、澳門等地。透過港澳人

士對台灣的好奇，貝拉美學將包套式婚禮服務推

廣至海外，藉機提高海外新人、新人親友來台旅

遊的意願，間接促進觀光旅遊的榮景。更值得一

提的是，由於中國大陸正興盛婚紗攝影，猶如

20年前的台灣，也因為同樣講中文的關係，易於推廣服務，因此對於台灣婚紗業

者而言，中國大陸市場將是擴大市場版圖的機會。

貝拉美學的創意策略提供產業未來方向，但由於其中牽扯到龐大人力，再加

上身為服務業，人才培訓是最為困難的地方。因此我建議透過建教合作的方式，從

高職或大學當中尋找並培養人才，其中需要行銷旅遊、觀光休憩、會展行銷、禮服

設計、典禮規劃、飾品設計等人才。只不過現在學生的流動性高，若花費時間精力

培育人才卻留不住，對於企業而言也是一大耗損，因此仍在規劃未來的執行細節。

為了複製創新模式到國際市場，先前有跟貝拉美學討論到海外設立據點，但

實際執行起來仍有諸多困難，第一是人力與經費不足，雖然可以透過與國外企業合

作，將創新概念經濟化，但這也伴隨第二個待解決難題，那就是如何避免創新模式

被模仿。雖然困難重重，但這也是企業保持領先地位，必須面對的關卡。

從單點到提供全面性的服務，貝拉美學給予婚紗同業良好的示範，運用創意

跟設計帶動產業發展與轉型，進而擴大產業價值。由於經濟部商業司「服務業創新

研發計畫(SIIR)」對產業的幫助很大，除了期望政府多加鼓勵標竿企業發展，也希

望企業在轉型成功後，能夠回饋產業並帶動發展。希冀貝拉美學未來能與台灣婚紗

產業攜手向前，共同創造產業的繁榮。

培訓人才+攜手同業
前進海外不卡關

楊彩玲

評 審 委 員

南臺科技大學創新產品設計系

助理教授
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