臺北市國民教育輔導團藝術與人文輔導小組

97學年度輔導工作紀錄（國中組）

紀錄：林俐萍

輔導日期：98年3月21日星期    時間：09：00~12：00

活動地點：中正紀念堂演講廳

活動主題：走出校園看藝術(三)－藝術策展系列：藝術授權．創意加值研習
參加對象：各校教師與輔導團員（詳簽到冊）


過程記要：

今日活動是輔導團規劃「走出校園看藝術－藝術策展系列」研習的第三場，由

當代藝術基金會主辦，輔導團合辦，參與研習教師獲得安迪．沃荷展門票一張。

研習包含兩場專題演說、一場座談，過程紀要如下。

一、專題「從Andy Warhol 到Zaha Hadid，淺談藝術授權．創意加值」

演講人：台灣創意設計中心黃振銘副執行長
(一)傳統藝術交易的重點在「所有權」，畫廊、拍賣公司重視的是作品的所有權，無法形成規模經濟，因為藝術作品只有單件原作。而藝術授權的重點則是「著作權」，透過作品的授權，以作品的複製及衍生商品形成規模，授權業者因而獲利，並將權利金回饋給創作者，形成正向的循環，因此拉近藝術與大眾的距離。

(二)藝術授權的重點在於「著作權」，即使擁有藝術品，沒有取得著作權，仍無法進行作品的複製、衍生商品製造及銷售。圓明園獸首銅像在拍賣會上引起話題的啟示，應釐清作品「所有權」「著作權」，是進行藝術授權的第一步。

(三)透過村上隆等當代藝術家的Crossover跨界合作，LV不斷注入多元的創意因子，為品牌形象作出創意轉化，維持時尚天牌地位。

(四)Crossover的創作模式奠基在藝術家/創作者的知名度和影響力，但其精華更在於創作風格與合作品牌的契合度與巧妙搭配，此種跨域創意合作由雙方實際創作上的深入互動，因差異激發出嶄新的觀念，為品牌創造出前所未有的創意火花，透過完整的商業機制，延續所開展的新產品及系列衍生模式。

（五）Design Art的創作者，多為設計及建築領域具知名度，作品具藝術取向較高的創作者。而Design Art的操作者（Gallery 或廠商）則策略性營造作品的稀有性（8-15件），用藝術家與畫廊的互動模式，維持與創作者的長期合作關係。

（六）哈利波特帶來什麼？名人名氣、著作專利、觀光景點、生活用品、時尚文化、產值利潤。因為JK羅琳只負責創作，對於並不熟悉的市場，則以藝術授權的模式，與產業合作，為自己的創作奠定下加值的利潤。

（七）經濟成熟，文化才會被重視，歐洲經濟再現，並不是靠國力，而是充滿創思的年輕人展現獨特品味、做出具格調質感的設計，其中因包含亞洲東方元素，而開拓寬廣的國際市場。

二、專題「文化真是好生意」

演講人：祥瀧股份有限公司鄭瑤婷總經理

(一)祥瀧設立於1997年，為國際藝術大展紀念品專賣店營運夥伴，如安迪．沃荷巡迴展、絲路傳奇展、兵馬庸特展、大英展、羅浮宮展、畢卡索展等。

(二)理念：藝術創新、文化加值。

(三)價值：Art of Lifestyle藝術生活化。

（四）策略：資源、整合、行銷

（五）公司組織人才：文史策展專家、創意設計人才、產品開發人才、市場行銷人才。

三、座談「藝術授權．創意加值」

與談人：北藝大藝管所藝術與法律課程林信和教授

(一)知識產權產值龐大，創意價值無限；討論「藝術授權．創意加值」概念之前，應先奠定全民「美感」素養。

(二)藝術授權的關鍵在於著作權的釋出，藝術家與產業簽定契約時必須詳細了解自我權益，簽約不當，造成藝術家一輩子利益受損，若對法律條文不熟悉，便應「付費」請教專業法律顧問。

四、Q ＆ A

(1) Q：市場是文創命脈，如何做好市調？

A鄭：取得授權後應分析市場需求，客層分析包含1主要銷售對象的年齡層、2針對客層消費能力以訂定文創商品價位、3社會階層、教育程度、生活習慣、北中南地域不同皆影響銷售業績、4創意發想應配合時尚流行。

(2) Q：故宮與義大利設計師的文創糾紛，看法如何？

A：林：政治、經濟、文化本無法切割，政治操弄下，新任領導人須需要表現嶄新成績，故而對國際級設計師提出不當質疑，其中牽涉1是否只有中國人才能解讀中國文化？2故宮是否有涉及商譽毀損、而造成違約的嫌疑？3故宮應配置專業藝術法律顧問，以處理法律相關問題。

(3) Q：如何投入文創行業？

A：鄭：設計是有前景的朝陽產業，做好資源管理、科學化營運與設計的整合是文創行業的推動策略。

(4) Q：祥瀧的如何打入國際市場？

A：公司的契約已經規劃設計到2014年，因文創通路有其獨特性，市場對象角色鮮明，針對分析做好產品規劃，找出額外的創意加值，未來設計將以中國文化為應用素材打入國際市場。
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