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論文摘要 

論文題目：傳統表演藝術團體創新經營模式之研究 
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論文摘要內容： 

臺灣的傳統表演藝術團體在充滿競爭力的社會環境中，為了強化自身的立

足點，必須隨著世界潮流的趨勢逐漸轉變經營方式，求新求變與創新的經營模

式是傳統表演藝術團體所需面對的重要課題。經營的理念與模式關乎到表演藝

術團體的存在和價值，如何在維護傳統與既定創新之下，使表演藝術能繼續活

絡於充滿競爭的社會中，其成功關鍵因素是本研究將探討之議題。 

本研究擬以創新經營模式與行銷策略、藝術市場開發之定位與可行性、專

業人才培訓之策略、演出型態之創新、異業合作之策略與經營現況與未來規劃，

六大面向，選取台灣具代表性之四個表演藝術團體，將目前執行創新經營之方

向進行歸納整理，透過其實務上之經驗，分析對於表演團體具有效益之經營策

略因素。 

本研究為探討傳統表演藝術團體創新經營模式之研究，透過多個案研究法、

深度訪談法、次級資料分析法與文獻分析法等之質性研究法進行探討，進一步

瞭解研究對象創新經營之理念與方法。 

 

 

 

關鍵字：創新、創新經營、經營管理、表演藝術
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Abstract 

Traditional performing arts groups in Taiwan are facing a competitive social 

environment.  In order to intensify their standing point, they have to change their 

management stretegy in accordance with world trend.  Management ideals and 

models relate to the existing values of a performing arts group.  This study focuses 

on the balance between maintaining tradition and innovation so as a performing arts 

group can survive in this competitive society. 

This study chose four landmark performing arts groups and generalized their 

contemporary innovative management methods in six aspects: innovative 

management models and marketing strategies, art market development and 

possibilities, professional training strategies, performing model innovation, horizontal 

cooperation strategies, and management status quo and future plan.  

This research studied the innovative management models of traditional 

performing arts groups.  Qualitative research method, such as multiple-case study, 

in-depth interview, secondary data analysis, and document analysis were used to 

further understand the innovative management ideals and methods of the targets. 

 

Key Words: Innovation, Innovative Management, Performing Arts Groups.
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第一章緒論 

1.1 研究背景與動機 

1.1.1 研究背景 

近年來，文化創意產業被列為世界各國自身的重大經濟來源之一，文創產

業的軟實力亦被臺灣政府所重視，並積極施行該政策。臺灣的傳統表演藝術團

體在充滿競爭力的社會環境中，為了強化自身的立足點，必須隨著世界潮流的

趨勢逐漸轉變經營方式，求新求變與創新的經營模式是傳統表演藝術團體所需

面對的重要課題。 

表演藝術歸屬於文化創意產業之藝術分類中，為舞蹈、文學、戲劇、音樂

及視覺所結合的多元呈現，藉由表演族群與觀眾間的互動，使觀眾從欣賞、參

與及互動中體現人文氣息，並予以展現人文、美學與創意之內涵（張巽詞，2014）。

臺灣的社會隨著外來文化的融合與刺激，科技和知識的日新月異，傳統表演藝

術已無法滿足觀眾的視覺與感官，因此表演形式已不再受限於舊有的刻板模式，

反而被迫成長，在守舊與創新中取自平衡進而漸漸地發展出自我的特色，形塑

出不同於以往的新表演藝術型態。 

就音樂與表演藝術產業方面，音樂是最容易個人化及取得的文化和娛樂產

品，其普遍存在於各種文化與不同的社會階層，可視為是所有文化和娛樂的事

業基礎……。至於表演藝術方面，自古以來，表演藝術所得到的回饋皆是精神

層面高過於金錢物質，主要是透過不同於娛樂事業的經營手法來運作。事實上，

許多表演藝術組織都是非營利性質，通常是憑藉著政府補助、業界贊助以及個

人捐款來維持。另外，過去幾個世紀以來，表演藝術的基本創作流程，始終維

持原來的模樣，科技的進步雖然降低成本，但也可能造成負面的影響（林炎旦，

2011）。 

一般表演團體大多屬於非營利組織之經營型態，僅需有「使命」，並未與

「競爭」、「策略」、「績效」、「經營」等產生直接連結，因此許多非營利組織在

營運不善或漠視管理的結果下，被迫於淘汰，而無法體現落實理想（張慧真，
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2004）。因此表演團體的經營方針必須有所改變與創新，從創作的元素、表演

形式、觀眾的接受度與參與度與行銷推廣等問題，逐漸地被傳統表演藝術團體

所重視。 

由此可知，經營的理念與模式關乎到表演藝術團體的存在和價值，如何在

維護傳統與既定創新之下，使表演藝術能繼續活絡於充滿競爭的社會中，其成

功關鍵因素是本研究將探討之議題。 

 

1.1.2 研究動機 

根據文化部依據行政院 103 年度施政方針，配合中程施政計畫及核定預算

額度，並針對當前社會現況及文化部未來發展需要，編定 103 年施政計畫，第

（一）7385 村落文化紮根（泥土化），以下為第六條公布： 

 

（六）創新傳統藝術：積極扶持民間傳統表演團體，讓各地的歌仔戲、

布袋戲團、傳統音樂、雜技、說唱等民間藝術團體都能得到滋養，並與

教育體系、觀光體系相互結合，透過串聯、交流等結合民間的力量，以

「村落」為單位，推動傳統藝術教育之推廣與體驗，不但讓傳統藝術品

質得到全面提昇，更讓全民都能感受到傳統藝術之美，進入當代生活主

流價值體系。 

 

傳統表演藝術泛指歌仔戲、布袋戲團、傳統音樂、雜技、說唱等民間藝術

團體。近幾年來，臺灣政府積極提昇國家文化軟實力，使國際與社會了解融合

現代與傳統的臺灣文化。 

鑑於臺灣表演藝術團體面對執行藝術經營時的遇況，本研究擬以創新經營

模式與行銷策略、藝術市場開發之定位與可行性、專業人才培訓之策略、演出

型態之創新、異業合作之策略與經營現況與未來規劃，六大面向，選取臺灣具

代表性之四個表演藝術團體，將目前執行創新經營之方向進行歸納整理，透過
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其實務上之經驗，分析對於表演團體具有效益之經營策略因素，並提供未來表

演藝術經營的修正與建議，作為表演藝術團體亦或藝文觀賞民眾之參考。 

 

1.1.3 研究目的 

本研究主要為探討傳統表演藝術團體的創新經營模式，藉由多個案研究了

解臺灣表演藝術團體之發展面向，透過創新經營相關專書文獻，並選定具有代

表性之表演藝術團體進行訪談，將其彙整歸納以提供傳統表演藝術團體創新經

營之參考。 

本文將探討傳統表演藝術團體在眾多的表演團體中，如何能於現今競爭激

烈的社會取得立足之地，並倍受肯定與青睞之成功關鍵因素。因此，本研究將

針對其具代表性之傳統表演藝術團體如何在同行間脫穎而出，並突破與創新，

有別於以往傳統之演出形式與經營模式作探討。本研究目的如下： 

1. 創新經營模式與行銷策略 

2. 藝術市場開發之定位與可行性 

3. 專業人才培訓之策略 

4. 演出型態之創新 

5. 異業合作之策略 

6.  經營現況與未來規劃。 

 

1.1.4 研究流程 

本論文主要以質性研究撰寫內文，首要蒐集與表演藝術、何謂創新、經營

模式、創新經營模式相關之文獻資料，初步了解目前臺灣藝術市場發展趨向以

及所使用之藝術行銷策略，除了次級資料的探討，並以深度訪談法取得研究個

案之創新經營之經驗，將訪談資料經由篩選加以編碼後，輔以次級資料與個人
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見解，撰寫統整研究之資料，並提出結論與建議。詳細流程如下： 

 

論文撰寫 

研究背景與動機 

研究目的與設計 

文獻回顧 

創新理論 表演藝術 經營模式理論 創新經營模式理

論 

研究設計 

擬定訪談大綱 確認訪談對象 

進行深度訪談 

彙整次級資料 

研究結論與建議 

訪談編碼與資料分析 

圖 1.1 研究流程 
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1.1.5 研究範圍與限制 

一、研究範圍 

由於臺灣是一個融合多元文化的國家，因此形成眾多的表演藝術型態，本研

究主軸為傳統表演藝術創新經營之研究，因而以具創新經營概念之團體為研究範

圍，選取嘉義市長義閣掌中劇團、無双樂團、臺灣豫劇團及九天民俗技藝團作為

研究對象。 

其中長義閣掌中劇團於 1949 年創立在嘉義地區，距今 65 的歷史，至今在演

出的創作與文物保存皆做得相當完善，且長義閣掌中劇團於 2013 年榮獲為「文

化資產保存傳統藝術類」之殊榮，由此可見，該團在布袋戲領域中是具有相當重

要的地位；接著，無双樂團為臺灣知名作曲家劉學軒所創立，其表演形式、創作

曲目與經營模式等皆有別於以往的傳統國樂，是跨越國樂界加入歌舞的音樂類型；

另外，臺灣豫劇團為 2012 年文化部成立後，歸屬於國立傳統藝術中心管轄之下

的國家專業表演藝術團隊，為公立表演藝術團隊之代表；最後，九天民俗技藝團

則是首次登上國家音樂廳表演的陣頭團體，亦為第一個出國表演的陣頭。 

 

二、研究限制 

由於傳統表演藝術團體甚多，本研究礙於人力與資源的限制，因此只能選其

四個具代表性之團體作為研究對象，將所蒐集之資料進行分析與歸納。而在進行

資料蒐集時可能會觸及商業機密及隱私，因而導致資料不完全，使得第一手資料

不完善。
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第二章文獻探討 

 

2.1 表演藝術 

2.1.1 表演藝術之意涵 

表演藝術，泛指某一個個人或團體，在有觀賞者觀賞的情況下，所進行的一

種演出活動。而所進行的演出地點，可於劇場的台上，或是任何一個可提供演出

的場所，且並未限定於室內或室外，而其所演出的的媒介與形式雖然沒有制式的

規範，但是其演出的內容及目的，是必須於表演期間之內完成（耿建興、夏學理，

1998）。 

葉芠芠（1991）認為，表演藝術簡單地說就是活生生的人（表演者）演給活

生生的人看（觀眾），其特質是無法電視節目或電影般大量複製的……因此面對

現實問題，表演藝術只有活人能呈現，當然也需要觀眾及劇場（概指一個場地，

或正式、非正式場域），才能完整呈現一場表演藝術。 

根據《牛津藝術字典》(The Oxford Dictionary of Arts)表演藝術的定義：「表

演藝術是一種結合劇場、音樂和視覺藝術的藝術形式」。 

 

2.1.2 表演藝術的分類 

雲門舞集舞團經理葉芠芠，將表演藝術分為音樂、舞蹈、戲劇及歌劇四類（葉

芠芠，1991）。夏學理（2002）將表演藝術的形式大致分為： 

一、音樂類：如中西樂器獨奏、重奏、聲樂等。 

二、舞蹈類：如芭蕾舞、現代舞、民族舞蹈等。 

三、戲劇類：如舞臺劇、歌劇、兒童劇、歌仔戲、布袋戲、平劇等。 

根據行政院文化建設委員會《2003 文化統計》將表演藝術活動分為音樂活

動、舞蹈活動及戲劇活動，下表為其表演藝術活動之定義與類別： 
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表 2.1 表演藝術活動定義與類別 

活動項目 定義 類別 

音樂 

指有演出檔期，並以

演唱或演奏為主的

動態表演活動。 

如演唱會、演奏會（國樂、西樂、獨奏會、

傳統合奏、現代合奏、說唱藝術）、室內樂（交

響樂）、管弦樂及爵士樂。 

舞蹈 

指有演出檔期，並以

舞蹈為主的動態表

演活動。 

如中國舞蹈（民俗舞蹈、中國古典舞、中國

民間舞）、臺灣原住民舞、外國民族舞蹈、芭

蕾舞、冰上芭蕾、爵士舞、現代舞及踢踏舞。 

現代戲劇 

指有演出檔期，並以

劇情為主的動態表

演活動。 

如歌舞劇、舞台劇、兒童劇、默劇、話劇、

歌劇、音樂劇。 

傳統戲曲 

指有演出檔期，並以

唱腔及做戲為主，並

配合劇情之傳統表

演活動。 

如歌仔戲、布袋戲、採茶戲、皮影戲、客家

戲、北管戲、南管戲、崑劇、越劇、京劇、

豫劇、粵劇及說唱曲藝。 

資料來源：改繪自《2003 文化統計》 

 

由於本研究主要使以傳統表演藝術團體為主軸，因此將擇其音樂與傳統戲曲

活動做為研究範疇。然而《表演藝術產業調查研究》（温慧玟，2007），以文建會

之分類方式將表演藝術團體區分為現代戲劇、傳統戲曲、舞蹈與音樂四類，下表

為其四類之表演藝術團體之產業活動概況。 

 

表 2.2 表演藝術產業分類 

現代戲劇 舞台劇、音樂劇、歌舞劇、話劇、兒童戲劇、偶戲 

傳統戲曲 

歌仔戲、京劇、崑曲、偶戲—布袋戲、偶戲—魁儡戲、

偶戲—皮影戲、說唱藝術、南管、北管、客家戲 

、高甲戲 
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舞蹈 原住民舞蹈、現代舞、芭蕾舞、民族舞蹈 

音樂 

世界音樂 

民族音樂—國樂 

民族音樂—南北管 

民族音樂—臺灣原住民音樂 

民族音樂—地方歌謠及戲曲 

西樂—聲樂 

西樂—弦樂 

西樂—管樂 

西樂—歌劇 

西樂—鍵盤樂 

西樂—室內樂 

西樂—爵士樂 

西樂—打擊樂 

西樂—管弦樂 

西樂—合唱 

資料來源：改繪自《表演藝術產業調查研究》，温慧玟，2007，p.6，台北：文建會。 

 

2.2 創新理論 

2.2.1 創新之內涵 

創新的來源，施百俊（2001）認為沒有「機會」就沒有所謂的創新，而機會

不見得是創新者一昧的努力就可以創造出來的，通常是由經營環境的變動而得來

的。 

  Peter F.Drucker（1985）認為，企業創造財富會隨著知識經濟時代的來臨，

從原先的土地、設備等，轉為知識工作者的知識投資；而創新就是賦予資源創造

財富的新能力，使資源變成真正的資源。Peter F.Drucker 以完整及系統化的形式
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討論創新，反對創新是「靈機一動」的想法，認為創新是可以被受訓練與學習的。

Peter F.Drucker 並提出創新機會的七大來源為：其一，意料之外的事件；其二，

不一致的狀況；其三，基於程序的需要；其四，產業或市場結構突然的改變；其

五，人口結構的變動；其六，認知、情緒和意義上的改變；最後為新知識，包含

科學與非科學的。 

  創新乃是新服務的表現、新產品的開發、新方法的產生、新的製造程序的引

進，並將概念化的理念加以實現；創新最主要其目的是在企業營運活動層面上及

企業營運績效的改變；而企業不斷的持續成長是其主要的成功因素，驅使企業繼

續成長的就是「創新」，唯有持續不斷地創造新產品、新服務、新系統等企業才

能得以達成永續經營之理念（莊立民，2002）。 

  日本室町時代知名能劇演員觀阿彌、世阿彌父子，曾留下一句名言：「守、

破、離」（林欣儀譯，2010）： 

 

「守」就是完全遵守教條、學習教條。……「破」就是重新設定以往學

到的東西。了解守的意義，才能夠「離」，也就是脫離過往，建立自己

的風格。 

 

 創意（創造性）是需要辛勤的努力，及紮實的基本功，且更需要深厚的文化

涵養及美感陶冶，而並非是憑空而來的。天馬行空的創意，或許偶有佳作，但可

遇不可求（周德禎，2012）。 

綜合上述文獻可知，創新是組織在大環境下為了求生存與擴大發展的統稱，

並利用新的知識，提供客戶新的產品及服務，使得總之再次創造新的價值。 

 

2.2.2 表演藝術創新演出形式 

表演藝術的創新演出形式，Richard Caves（2005）表示,，以成本而言，表

演藝術若以新技術及新型演出的方式創新作品必定會失敗，因為每一回的演出或

是成品的製作都需要更高的成本。不同的藝術產品的單位製作成本有其系統性之
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差異，因此嘗試創新的單位成本也有所不同。如新型態歌劇的的每次演出常會造

成大量的固定成本，充分的解釋了歌劇是一項較難以創新的藝術領域；相形之下，

流行樂手於地方酒吧演奏時所嘗試新風格的成本則較低。 

李錫東（2009）從不同的觀點將演藝劃分為六個類型，其意義在於演藝經紀

人須根據不同演出類型的特點，組織、籌劃不同內容及風格的節目，予以滿足演

出需要及觀眾的需要。其次，則是滿足演藝經紀人的統計工作需要與業務檔案分

類的需要。如下表： 

 

表 2.3 演藝類型的劃分 

演藝類型的劃分 

根劇演藝組織者劃分 

根據演藝的組織者是否以營利為目的，演藝分為商

業性與非商業性。非商業性包括紀念性演藝、會議

演藝、慰問演藝、公益性演藝及慶典演藝等。 

根據演藝節目形式劃分 

分為單劇類演藝和綜藝性演藝。單劇種演藝，如：

交響樂演出、戲曲演出等；綜藝性演藝是由多種表

演形式綜合而成的演出。 

根據演藝觀眾劃分 
可分為慰問演藝、專場演藝、音樂普及演藝、會議

演藝、彙報演藝和獻禮演藝等。 

根據演藝時間特點劃分 
可分為節目演出、慶典演出、紀念日演出、演出計

演出、固定性演出與非固定性演出等。 

根據演藝地點和場所劃分 
根據演藝地點，可分為國外演出和國內演出，國內

演出又可分為城市演出和農村演出。 

按照演藝是否進入演出 

市場劃分 

可分為市場演出和非市場演出，或者稱為營業性演

出和非營業性演出。需要行銷的演出是進入演出市

場的市場演出。 

資料來源：改繪自《文化產業的行銷與管理》，李錫東，2009，p.208，台北市：宇河 

文化。 
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2.3 藝術經營理論 

2.3.1 藝術經營概念與意涵 

根據《文化創意產業 國際經典論述》（林炎旦，2010），文化暨藝術企業經

營的有效定義是：一位藝術工作者利用自己所具備的技巧與藝術天分，從事創業

的過程。或者，一位非藝術工作者，使用一位藝術工作者所擁有的技巧與藝術天

分，為自己從事創業的過程。由於所經營的事業不外乎是美術、通俗藝術、娛樂、

以及需要手藝與對於美的體認能力來經營，無論以哪種方式創業，皆為文化暨藝

術企業的經營範疇之內。 

表演藝術團體多屬非營利組織型態，而歐、美、亞洲等音樂團體中，交響樂

團通常歸屬於非營利組織；而在一般觀點與事實中，非營利組織僅需有「使命」，

是不與「競爭」、「策略」、「績效」及「經營」等產生直接關聯，導致於許多非營

利組織在經營不善與漠視管理的結果之下，被現實市場淘汰，無法落實理想（張

慧真，2004）。 

 

2.3.2 藝術經營策略 

Peter F.Drucker（2003）認為策略的優點，是強迫管理階層徹底思考本身的

各種假設，並以批判性眼光提出質疑。這些假設包含對自己本身事業的優勢、能

力、價值觀、弱點、競爭對手、市場及科技等，持有特殊的看法。 

藝術企業經營和傳統企業經營之間相較之下，差別在於供應者的領域。多數

企業公司的主要供應者為其他公司，企業主/經營者有許多會可以藉由比價、比

較服務和品質來選擇供應者。而經營藝術之企業人士則為藝術家們本身或別人為

基本供應者，比價和比服務的機會非常有限，品質的高低亦經常是由一個人對美

學的主觀來判斷決定（林炎旦，2010）。 

鄧佩瑜（1997）認為經營之道有三大方向：其一，使命與目標，有清楚的使

命和精確的目標，可讓工作同仁知道自己和機構的貢獻在那裡。而「使命」應是
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具有前瞻性和正面的建設性，能持續和系統地發展出可行目標，讓人有投入感，

且具有凝聚及引導的作用；其二，生產與產品，表演藝術團體的產品是供給觀眾

觀賞、聆聽享受的表演活動，性質有別於物化的商品，因此產品要重「質」甚過

「量」，品質目標在於美感和引發共鳴；其三，行銷推廣，由於表演藝術的收入

不易平衡成本，因此需爭取補助和贊助，所以行銷對象除了一般顧客以外，還須

針對相關政府單位與能協助財源的擁護群，以及可能被培養成為觀眾的潛在市

場。 

根據張慧真（2004）於《交響樂團的經營與管理》中，針對國家專屬音樂廳

交響樂團的策略型態歸納出以下： 

 

表 2.4 國家專屬音樂廳交響樂團的策略型態 

策略型態 重點考量 策略大綱 

產品開發 客戶與市場的瞭解度 

強化產品的差異性 

瞭解客戶的需求點 

精算市場的占有率 

市場開發 找出競爭者 

鎖定同級競爭者 

維持強勢產品優勢 

符合金字塔頂端水準 

垂直整合 關鍵性課題 

善用行銷通路 

增加附加價值 

積極招募義工 

區隔市場 評量外在環境 

找出影響票房因素 

運用分眾行銷方式 

避免不定因素威脅 

服務層面 短期與長期的平衡是否兼顧獲利 

審慎達成宗旨目標 

努力追求票房收益 

評估不同地域之消費差異 
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資源整合 
階段性目標 

執行的能力 

廣納民間資源 

結合國家奧援 

務實執行工作 

資料來源：改繪自《交響樂團的經營與管理》，張慧真，2004，p.111，台北：麥田。  

 

進行創新必須考量計畫、資源和文化三個要素，評估是否能與自身所擬定的

策略相互配合，如果有所差距，就有修改策略之必要，而這個差距則稱之為創新

差距。從理想至現實之間的差距，我們可以從中了解哪些地方需做改變。計畫興

創新（Innovation By Design , IBD）的主要目的，就是要辨識和評估組織現有的

創新活動有何需要變更之處，看看是否能夠得出更好的計畫（能力雜誌，2003）。 

 

2.3.3 表演藝術創新經營相關研究 

演出季是表演藝術團體特有的計畫形式，是一個演出經營的週期。也就是於

一個週期內演出的內容、人員、場地、時間、財務及訂票等經營操作與服務皆得

到合理的統籌、策劃及安排，並達到高品質的服務和經營效果。年復一年規律性

的演出即能為表演藝術團體於當地建立自身的觀眾群（楊大經，2003）。 

果陀劇場藝術總監 梁志民於《表演藝術啓動創意新商業》（黃金鳳，2004）

一書中表示，臺灣藝術前景在哪裡？在於我們下一代對於表演藝術的認識。近幾

年來，以有許多父母開始在孩子小的時候帶他們去觀賞兒童戲劇、甚至是成人戲。

而較令人憂心的是教育制度所培育的老師或許並為接受過表演藝術的培訓，在帶

領上可能會有斷層的現象。但梁志民仍相信，透過這些教育基礎，表演藝術的欣

賞者定能不斷提昇，而創作者亦會從中衍生，表演藝術的創作人即能源源不絕。 
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第三章 研究方法 

 

3.1 研究方法與設計 

本文之研究方法是以質性研究為其主要，陳向明（2002）於《社會科學質

的研究》中將質的研究「方法」定義為： 

 

「質的研究是以研究者本人作為研究工具，在自然情境下採用多種資料

搜集方法對社會現象進行整體性探究，使用歸納分析資料和形成理論，

通過與研究對象互動對其行為和意義建構獲得解釋性理解的一種活動。」 

 

根據Robert K.Yin（2009）對研究設計的定義，認為研究設計是以證實資

料將所需研究的問題與最終結論連接起來的邏輯順序。也就是研究設計是從

「這裡」到「那裡」的邏輯步驟，「這裡」只需要回答的問題，「那裡」則是

指得出的結果。而在「這裡」與「那裡」之間包含了蒐集和分析相關資料等步

驟。 

本研究為探討傳統表演藝術團體創新經營模式之研究，透過多個案研究法、

深度訪談法、次級資料分析法與文獻分析法等之質性研究法進行探討，進一步

瞭解研究對象創新經營之理念與方法。 

 

3.1.1 多個案研究法 

簡單地說，多個案研究設計是直接來自於研究者對逐項目複製與差別複製

的理解。最簡單的多個案研究設計，就是選擇兩個以上的個案進行逐項複製。

如同對某項政策進行評估時，需挑選一系列的個案，與作為範例的個案進行比

較。而挑選個案必須提前對其結果進行某種預判，有了明確的認知，多個案研

究才能及中分析為何某種結果會出現以及如何出現等重要問題，才能一個個案
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接一個的進行逐項複製（Robert K.Yin，2009）。 

 然而潘淑滿（2003）於《質性研究理論與應用》中針對多重個案研究堤

出自己的看法，認為所謂「多重個案研究」則是指在整個研究過程中，研究者

同時針對幾個團體、家庭、團體或社區，進行語言就宿關資料收集的工作。當

研究者同時針對二個或二個以上的個案進行研究，即可稱之為多重個案研究。 

Seidman（2006）針對訪談對象需多少數量才具有可性度，提出兩個標準，

其一為「充分性」(sufficiency），研究者需考量是否能找到足夠的受訪者，以

蒐集到充分的資料，回答其研究問題；其二為「資訊的飽和」(saturation of 

information)，係指研究者開始聽到類似重覆的受訪內容時，感覺不再從受訪者

身上學到新的東西。然而，實際上研究者亦必須考量時間、財力及其他各種所

需資源，並避免在過於稀薄的資料中進行論證分析。 

 

3.1.2 深度訪談法 

質性訪談由於本身強調意義賦予的過程，較容易使得研究者於訪談的過程

中，來回重新檢視自己的研究問題（瞿海源、畢恆達、劉長萱、楊國樞，2013）。

然而，根據陳向明（2002）表示，訪談是建立於一種信念之上，透過語言的交

流，人可以表達自己的思想，不同的人之間可以達到一定的相互「理解」；並

通過提問與交談，人可以超越自己，接近主體之間視域的融合，建構新的、對

雙方都有意義的社會現實。陳向明將訪談之功能歸納為其六點： 

一、瞭解受訪者的思想，包含價值觀、情感感受及行為規範。 

二、瞭解受訪者過去的生活經歷與他們所目睹的有關事件，並瞭解他們對

於這些事件的意義解釋。 

三、可於研究對象獲得比較廣闊、整體性的視野，並從多角度對事件的過

程進行較為深入、細緻的描述。 

四、為研究提供指導，需事先瞭解哪些問題可以進一步追問，哪些問題是

屬敏感性問題。 

五、幫助研究者與受訪者建立人際關係，使雙方的關係由彼此陌生變為相



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

16 

 

互熟悉與信任。 

六、使受訪者感到更加有力量，由於自己的聲音與故事即將被公開，因此

有可能影響到自身文化的解釋與建構。 

基本上，訪談法是研究者運用口語敘述的形式，針對特定對象收集與研究

有關的資料，以便對研究的現象或行動有全面式的瞭解。在訪談過程中，研究

者必須營造出自然的情境，使受放者處於備受尊重與平等的互動關係中，進行

雙向式的溝通與對話；然而，研究者亦需抱持著開放的態度與彈性的原則，讓

受訪者能夠針對研究議題，充分表達自己的看法、意見與感受（潘淑滿，2003）。 

Robert K.Yin（2001）認為訪談是個案研究最重要的資訊來源之一。並將

訪談分為三種形式：其一，開放是本質的，研究者可以問關鍵受訪者有關的事

實，或是問受訪者對於事件的看法。在某些情況之下，甚至可以要求受訪者提

出他或她自己對於某些事件的深入看法，並利用這些命題作為進一步探究的基

礎；其二，焦點式訪談，為一種在一段短時間中方談一位受訪者的方法，例如

在一小時的情況下，訪談可能仍舊維持開放式並以談話的方式進行，但是研究

者可能會遵循一組由個案研究計畫書所衍生的特定問題來訪問；其三，問卷式

調查，其限定更為結構化的問題，這種問卷可以設計為個案研究的一部分。然

而，本研究則選擇以焦點式訪談作為研究方法。 

 

3.1.3 次級資料分析法 

次集資料，包含不同的資料來源以及由其他研究人員所搜集的資料與不同

形式的檔案。其資料涵蓋政府部門的報告、工商業界的研究、文件記錄資料庫、

企業組織資料及圖書館中的書籍和期刊。次集資料能提供便捷且經濟的路徑以

回答不同的問題。並能將其原始研究所搜集的資料，進行新的方向分析（David 

W. Steward , Michael A Kamins，2000）。 

Bogdan, R. C.& Biklen, S. K.（1982）認為在實地搜集資料的同時進行資料

整理與分析可達到以下之作用：其一，可強迫研究者縮小研究範圍，儘早決定

研究的方向與類型；其二，幫助研究者提出可以統籌所有資料內容的觀點；其
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三，是研究者從原始資料邁向理論建構的過程；其四，可幫助研究者於整理資

料的基礎上瞭解自己所缺乏的資料訊，以便於下一步有計畫的搜集資料。 

 

3.1.4 文獻分析法 

Robert K.Yin（2009）認為對個案研究而言，文獻的首要作用為證實透過

其他來源或取的資料。其一，文獻有助於驗證訪談中所提及的某些組織名稱與

單字拼寫是否正確；其二，文獻可提供具體的細節，並檢驗其他資料提供的資

訊。然而，若文獻資訊與其他資料存在矛盾而不能相互印證時，就需進一步深

入研究；其三，可以從文獻進行推導。然而，推導的結果未必是正確，因此，

不應該將推導作為研究結果，而是作為進一步研究的線索。 

Anselm Strauss , Juliet Corbin（2001）針對有關如何使用技術性文獻的部

分進行說明，其未涵蓋全部的可能性： 

1. 從文獻中所擷取的概念，在面相的層次上，提供為資料的比較來源。如果

從資料中顯現的某一概念，與從文獻中所提出的概念相似或相反，概念即

可依據其屬性和面向來進行比較。 

2. 研究者對於相關文獻的熟悉度，能促進研究者對資料中細微變化的敏覺力，

但同時也阻礙了研究者的創造力。 

3. 已出版的描述性材料可用於促進敏覺力。這些作品經常對現實作出了據實

的描述，而並非依據少數主題來組織材料所作的有限詮釋。 

4. 哲學思維和既存理論的知識，在某些特定情況下是有用的。研究者的理論

觀點，是會影響其對研究所採取的立場。 

5. 文獻可作為次集資料來源。研究的出版報告經常包括從訪談和實地札記所

直接引述的材料，而這些引述可被用來作為次級資料的來源。 

6. 在展開一項研究之前，研究者可以先進行文獻探討，以形成問題，作為初

部的觀察和訪談的起始點。並在初次訪談或觀察之後，研究者則轉向關注

從資料分析中所顯現出來的問題和概念。 

7. 技術性文獻也可被用於在分析歷程中所激發出的問題。 
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8. 文獻也能提供理論抽樣的領域，特別是在研究初期的階段。文獻可以為研

究者提供洞察，領悟到可能要往何處（場所、時間、報告等）去，才能探

究一些相關的概念。 

9. 當研究者已完成其資料蒐集和分析，且正處於撰寫報告的階段時，文獻可

用來作為確認；反之，發現時也可用來闡述文獻有哪些是有誤的、過於簡

化的、或僅能對現象提供部分的解釋。 

林淑馨（2010）於《質性研究理論與實務》一書中，將文獻回顧之原則

彙整為三大要點：（一）文獻資料分析必須有方向、有目標地進行。蒐集資

料和摘錄文獻資料必須從實現研究主體的目標出發，並以實現課題目標之需

要進行，才能使文獻資料分析能有明確地方向；（二）文獻資料分析必須整

體系統有秩序地進行。有系統的進行文獻資料分析，即能完整且全面蒐集和

摘錄其文獻資料；（三）文獻資料分析必須有選擇、有取捨地進行。由於有

些文獻會因為作者的政治立場或觀點不同，而對當時的社會現象持有不同的

態度，導致所記錄的文獻無法完全真實反映當時的真相，而產生失真的情形，

有時甚至扭曲事實。因此在進行文獻整理分析的過程中必須有所選擇的蒐集

摘錄資料，保留具有真實性與準確性的文獻，並同時完成有信度的研究。 

 

3.2 研究對象 

本文之研究對象為分別為：長義閣掌中劇團、無双樂團、臺灣豫劇團及九天

民俗技藝團。長義閣掌中劇團於西元 2013 年榮獲為「文化資產保存傳統藝術類」

之殊榮；無双樂團之表演形式、創作曲目與經營模式等皆有別於以往的傳統國樂，

是跨越國樂界加入歌舞的音樂類型；臺灣豫劇團為西元 2012 年文化部成立後，

歸屬於國立傳統藝術中心管轄之下的國家專業表演藝術團隊，為公立表演藝術團

隊之代表；九天民俗技藝團則是首次登上國家音樂廳表演的陣頭團體，亦為第一

個出國表演的陣頭。 
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表 3.1 研究對象基本資料（依受訪日期排序） 

團體名稱 成立時間 團體特色 

長義閣掌中劇團 西元 1949 年 

創團至今六十餘年，傳承第三代。1999 年連

續獲選為嘉義市傑出演藝團隊至今，每年固

定推出創新據目，並積極推廣傳統布袋戲賞

析，且近年來致力推廣與傳承傳統文舞場，

是嘉義市布袋戲表演藝術之代表。 

無双樂團 西元 2008 年 

為臺灣有史以來第一個女子跨界國樂團。成

員主要來自臺灣各大專院校之國樂系校花，

其結合歌唱、舞蹈及音樂活躍於台灣演藝圈。 

臺灣豫劇團 西元 1996 年 

隸屬於文化部，同時也是臺灣唯一一個豫劇

團。除了專業表演之外，並與地方藝文產業

同榮共生，及擴展社群民眾與傳統藝術的融

合互動。 

九天民俗技藝團 西元 1995 年 

原為廟會之陣頭表演團體，九天民俗技藝團

將民間習俗提昇為劇場藝術文化之層次。同

時也榮獲為臺中市傑出演藝團隊與文化部國

家優良扶植團隊。 

資料來源:本研究整理繪製 

 

3.3 訪談大綱設計 

 本文主要針對臺灣表演藝術團體的創新經營模式進行探討與分析，訪談

對象選定具有創新代表性之臺灣表演藝術團體進行訪談，訪談內容主要分為六

大面向：創新行銷策略、藝術市場開發之定位與可行性、創意專業人才培訓之

策略、演出型態之創新構思、異業合作之策略及經營現況與未來規劃。本研究

依據其六大面向建立訪談大綱，其題項設計如下： 
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一、創新行銷策略 

  1.貴團的自我發展定位與創團宗旨為何？ 

  2.於展演前，貴團是否會先進行內外部的環境優劣勢分析？如何進行分 

   析？這對演出形式與行銷策略有何創新？ 

  3.貴團體早期對觀眾族群的經營模式，相較於現在有何差異？有何創新？ 

  4.貴團體運用何種方式避免同行惡性競爭？ 

  5.貴團目前運用哪些售票通路管道？目前為何種通路管道效益最大？ 

  6.貴團是否有建立網路行銷管道？有哪些平台？ 

 

二、藝術市場開發之定位與可行性 

  1.貴團曾透過何種機制了解藝術觀眾群的興趣與參與動機？ 

  2.貴團以何種市場區隔以鎖定消費族群？如何建立目標之消費群眾？ 

  3.貴團如何刺激提升觀眾之出席率？ 

  4.對於其他傳統表演藝術團體，在新市場的開拓與發展，有何建議或想法？ 

 

三、創意專業人才培訓之策略 

  1.貴團是否曾進駐校園，進行藝術教育紮根，培養新人才？如何進行？ 

  2.貴團曾透過何種方式培養提升創作、行政、技術與管理等專業人才之培 

   育？ 

  3.貴團是否引進國際專業的創作者、表演藝術活動與組織管理人才來台進 

   行技術交流與合作？其優、缺點為何？ 

  4.如何培訓專業人才的創意思維啟發？ 

 

四、演出型態之創新構思 

  1.貴團演出節目設計與選擇的基本理念為何？ 

  2.貴團體於演出作品上，如何創新創作構思與包裝，使年輕族群接納傳統 

   表演藝術？ 

五、異業合作之策略 
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  1.貴團是否與民間機構或學校團體進行合作？在合作上有何優、缺點？  

  2.貴團是否與企業進行異業合作？在合作上有何優、缺點？ 

  3.公部門、學術單位是否有計畫或輔導表演藝術團體的未來發展？ 

  4.公部門、學術單位對表演藝術團體自主性發起的活動，態度為何？ 

 

六、經營現況與未來規劃 

  1.貴團在經營上，曾遭遇哪些困難？主要困境為何？如何解決？ 

  2.整體來說，認為哪些條件構成貴團成功創新經營的關鍵因素？ 

  3.貴團對於未來經營發展方向，有何預定計劃？ 

 

3.4 研究架構 

本研究主要為探討傳統表演藝術團體的創新經營模式，以此為主軸而形成以

下研究架構圖 3.1，本文主要探討具有創新經營概念之傳統表演藝術團體的經營

現況，及其未來發展方向與建議，研究者藉由文獻資料的蒐集與閱讀，包含專書、

期刊、學位論文、網絡資訊及相關報導等，以瞭解傳統表演藝術經營之相關研究。 

本研究以多個案研究法、深度訪談法、次級資料分析法與文獻分析法等進行

研究，藉由深度訪談進一步瞭解研究對象創新經營之理念與方法，進雸分析與整

理，最後提出研究結論與建議。以下為圖 3.1 研究架構之呈現： 
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彙整次級資料 

訪談編碼與資料分析 

進行深度訪談 

論文撰寫 

研究背景與動機 

研究目的與設計 

確認訪談對象 擬定訪談大綱 

文獻回顧 

表演藝術 

研究設計 

創新理論 經營模式理論 創新經營模式理論 

研究結論與建議 

圖 3.1 研究架構 
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3.5 研究執行 

3.5.1 深度訪談執行 

本研究將訪談步驟分為三階段來執行： 

一、訪談開始前之執行方式 

研究者於訪談前，首先確立研究問題與目的，後開始蒐集與本研究相關

之文獻資料並與學者進行討論，進而擬定訪談題項，並透過相關人士之推薦

而選定訪談對象，並以電子信件或電話聯絡受訪者，且告知會全程錄音，同

時將訪談提綱寄予受訪者，在取得受訪者之意願時，進一步確認訪談日期與

地點。 

二、訪談進行之操作方式 

本研究係以面對面之方式進行訪談，過程中以關鍵字紀錄，並同時進行

錄音，研究者以訪談大鋼依序進行提問，從中獲取受訪者之經驗與其建議，

若必要時，會依受訪者之回答內容進行調整題項或進一步追問，以確保資料

之完整性。每位受訪者之受訪時間約 90 分鐘。 

三、訪談結束後之處理方式 

研究者於訪談結束後會將錄音檔轉為文字料建立成逐字稿，並分別註記

訪談日期、時間及地點，過程中若有出現疑問，則以電子信件或電話進行詢

問及確認，最後再針對逐字稿進行編碼與分析。 
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表 3.2 訪談對象與受訪時間表 

團體名稱 
長義閣 

掌中劇團 
無双樂團 臺灣豫劇團 九天民俗技藝團 

受訪者身分 團長 團長 團長 鼓樂總監 

代碼 A B C D 

訪談日期 2014.07.03 2014.07.21 2014.08.06 2014.09.10 

時間 10:00-12:00 17:00-19:00 10:00-12:00 10:00-12:00 

地點 

嘉義縣 

葫蘆軒戲劇 

文化工作室 

Musou Cafe 臺灣豫劇團 九天靈修院 

備註 

西元 2000 年

接任為第三

團長，對長義

閣掌中劇團

的發展進行

重新規劃。 

為臺灣之名

作曲家。 

西元 2008 年

創立無雙樂

團。 

西元 2013 年

接任為臺灣

豫劇團團長。 

為九天民俗技藝

團鼓樂總監／駐

團作曲家。 

資料來源:本研究整理繪製 

 

3.5.2 訪談資料編碼說明 

本研究將訪談資料彙整為左右兩欄，左欄為受訪者所回答的內容，右欄則為

研究者將受訪內容分析後所歸納出之重點，並進行編碼。本研究之受訪者身分皆

為表演藝術團體之在上位者，分別為長義閣掌中劇團團長、無双樂團團長、臺灣

豫劇團團長及九天民俗技藝團鼓樂總監，本研究將其四位受訪者分別以 A、B、

C、D 作為編碼代號，長義閣掌中劇團團長為 A，無双樂團團長為 B，臺灣豫劇

團團長為 C，九天民俗技藝團鼓樂總監為 D，編碼順序則依據受訪日期為主要排
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序。 

本研究之訪談大綱有六大面向，其各個面向又分為小題項，如以下為例： 

一、創新行銷策略 

  1.貴團的自我發展定位與創團宗旨為何？ 

  2.於展演前，貴團是否會先進行內外部的環境優劣勢分析？如何進行分 

   析？這對演出形式與行銷策略有何創新？ 

  3.貴團體早期對觀眾族群的經營模式，相較於現在有何差異？有何創新？ 

  4.貴團體運用何種方式避免同行惡性競爭？ 

  5.貴團目前運用哪些售票通路管道？目前為何種通路管道效益最大？ 

  6.貴團是否有建立網路行銷管道？有哪些平台？ 

如受訪者 A 於訪談大綱中之第一面向的第一題做出重點回應則為 A-1-1，若

同一題中出現二個編碼則標示為 A-1-1-1、A-1-1-2，其餘面向皆以此類推。
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第四章 資料分析與彙整 

本研究主要係探究傳統表演藝術創新經營模式，故透過深度訪談取得資料加

以編碼與分析。本章共分為六節，第一節為根據訪談資料分析創新行銷策略；第

二節為根據訪談資料分析藝術市場開發與可行性；第三節為根據訪談資料分析專

業人才培訓之效益；；第四節為根據訪談資料分析演出型態創新之構思；第五節

為根據訪談資料分析異業合作之助益；；第六節為根據訪談資料陳述受訪者對經

營現況與未來規劃之建議。 

 

4.1 創新行銷策略 

4.1.1 創團宗旨與自我定位 

A 劇團於是傳統的掌中劇團，於西元 1949 年創立，早期經常定期在嘉義市

和平路戲館練習與排練劇目，並廣收門徒，結合戲劇與後場音樂，為劇團未來發

展奠定根基。根據受訪者Ａ： 

 

「以前爺爺那個年代創團單純因為市場的需求，就是宗教儀式，因為臺

灣的廟宇算是滿多的，而當時的西方資訊不是很普及，布袋戲、歌仔戲，

更早期一點就是人家所說的子弟戲、南管、北管之類，這些東西都是因

為廟會有所需求，以前我們是被動的，廟方覺得請我們表演可以帶動滿

多人潮，且可以吸引到信徒。慢慢的，布袋戲就藉由這個邏輯，在臺灣

熱絡，也漸漸的變成現在的劇場一樣，要做售票的演出（A-1-1-1）。」 

 

受訪者 A 表示早期劇團因為宗教儀式的市場需求而倚靠廟宇生存，但隨著

世代的轉變劇團也改變營運方針，不在局限於廟宇演出，進而擴展至室內劇場進

行售票演出。 

B 樂團成立於西元 2008 年，其名稱是引用乾隆皇帝對極真寶物的讚美「天

下無雙，古今鮮對」命名，以獨一無二的樂器及音色微創團精神。根據受訪者 B： 
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「希望能讓更多的人知道國樂的美，最開始的宗旨就是希望能夠用一種

方式吸引大家，使更多的人來聽。音樂本身的不同之外，能夠用時下年

輕人會有興趣的表達方式，我會想要把無双帶向一個比較流行的境界，

它能夠是一個被崇拜、偶像化和年輕化的東西，所以音樂本身的素質和

素材就很重要，素材當然就是國樂，然後演奏的人也很重要，對整個在

整體的包裝和行銷上面也很重要，所想像無双樂團是一個以流行的市場

為導向的東西（B-1-1-1）。」 

 

C 劇團於西元 1996 年前歸屬於軍方的團隊，而由於政策的變動，西元 1996

年後被歸列為教育部附屬於國光劇團，直至西元 2008 年政府組織再造，被列為

文化建設委員會之管轄，同時也歸屬於傳統藝術中心之下的派處單位。根據受訪

者 C： 

 

「臺灣豫劇團的定位和創團宗旨原則上會牽涉到這個團的整體發展。劇

團的宗旨就是，維護傳統、既定創新、國際合作和人才培育，必要的話

就會再加一個跨域加值，所謂的跨域加值就是我們是一個傳統戲曲單位，

但是可能會和西方或東方不同的族群或戲劇做結合，劇團宗旨未來可能

會有這六個。定位發展的部分，既然是一個傳統戲曲單位當然就是以傳

統戲曲為主，所以定位的方向還是會以傳統戲曲為最主要，未來的發展

會因為觀眾的需求和市場上的需求可能就會再加入其他的元素近來，但

是這個的變化是萬本不離宗還是要以傳統為主（C-1-1-1）。」 

 

另外，根據受訪者 D 表示： 

 

「自我定位就是立足臺灣，放遠世界，其實我們真正的定義是希望走出

臺灣，而不是只有侷限在臺灣的表演而已，所以這也是我們重要的宗旨。

另外一部分是九天收容許多邊緣少年，利用九天這個平台讓他們在舞台
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上找到自信，並找到他們未來工作或是出路的一個契機點，我覺得九天

如何利用這個平台製造更多就業機會，然後也讓這些社會不看好的孩子

可以在這個舞台上發光發熱，也是九天很重要成立的一個目的和意義

（D-1-1-1）。」 

 

D 團創立於西元 1995 年，以發揚傳承技藝為宗旨，其自我定位為立足台灣

放遠世界，並收容社會邊緣的青少年，利用 D 團平台使青少年找回自信及創造

更多就業機會。本文將受訪團體之成立宗旨彙整，如下表： 

 

表 4.1 成立宗旨 

團體名稱 A 團體 B 團體 C 團體 D 團體 

類別 戲劇、掌中劇 音樂 戲劇 民俗技藝 

成立時間 西元 1949 年 西元 2008 年 西元 1996 年 西元 1995 年 

設立宗旨 

與定位 

技藝傳承，新舊

團員掌中技藝的

教學與演出；推

廣，推動社區、

校園掌中劇之教

學與演出。 

以時下年輕

人所興趣的

表達方式，將

無双帶向流

行的境界，成

為被崇拜、偶

像化和年輕

化的樂團。 

維護傳統、既定

創新、國際合

作、人才培育及

跨域加值為宗

旨。定位發展以

傳統戲曲為最

主要，未來的發

展會因為觀眾

的需求和市場

上的需求可能

就會再加入其

他的元素。 

「立足台灣，放遠

世界」，希望走出臺

灣，並提供社會邊

緣的青少年，找回

自信及創造更多就

業機會的平台。 

立案／隸屬 
嘉義市政府 

文化局 

喧嘩股份 

有限公司 
文化部 台中市政府文化局 
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資料來源:本研究整理繪製 

 

4.1.2 內外部環境分析 

傳統表演藝術團體對於內外部環境分析，會因為經營模式的不同而選擇不同

的方式進行分析，根據受訪者 A： 

 

「這些是行政要負責的部分，就是在與主辦單位接洽時就要了解地區的

觀眾的喜好，並滿足主辦單位的需求。我們有探討過演出之前應該要評

估一下做探勘場地的動作，並連繫主辦單位，因為主辦單位一定是最清

楚要來表演的團體是什麼樣的性質，觀眾群又是哪些人，然後針對這些

觀眾來考量，以同樣的劇目做些微的改變，並在劇目裡做一些行銷。主

辦單位和演出單位的協調溝通方面是我們比較會注重的部分

（A-1-2-1）。」 

 

另外，根據受訪者 B 表示： 

 

「我們會去判斷，演出的場域對象，我們會根據不同的場域、不同的對

象與不同的主題進行節目與服裝的包裝。例如，在社區，區公所辦一個

市長的父親節音樂會，我們的曲目就會安排較流行耳熟能詳的曲目，在

服裝上面就不能穿的那麼辣。例如，企業的商演，微軟公司年度的最佳

員工的頒獎典禮的開場，我們就會穿自己的招牌旗袍，曲目就會非常的

震撼。第三種不同，就是我們自己在音樂廳裡辦音樂會，那我們在曲目

上面就會注意它的起承轉合，讓觀眾從頭到尾，比方說燈光、投影與音

響的效果等等，就會引導觀眾進入故事情境或是只要加強聽覺方面的

（B-1-2-1）。」 

 

由此可見，傳統表演藝術團體也必須隨著社會客製化的趨勢，依據不同的演
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出場所、對象、主題等予以設計節目內容與自我形象包裝，並加入科技的技術與

設備以豐富節目內容。根據受訪者 C： 

 

「SWOT 分析是要長遠的來做市場上的分析，因為現在劇團的經費來源

除了政府的補助以外，要去自籌款項，主政者要思考定位、觀眾族群、

市場，也就是內在與外在的環境都要思考，外在的環境其實影響是最大

的。比如說，在演出的的時段選擇，我不能選擇學生期中和期末考時候，

必須要選在考試前的兩週，讓這些學生能夠進到劇場裡面（C-1-2-1）。」 

 

受訪者 C 表示進行內外部環境分析時必須以長遠計畫作為考量，表演團體

內部的經費來源、管理者的經營理念、人力資源及設備等因素，加上外部環境市

場的需求、觀眾族群的生活模式皆會影響表演藝術團體經營及節目設計的走向。

根據受訪者 D： 

 

「九天的創新行銷策略是堅持在傳統、原始的呈現，九天的太子，我們

其實還是很堅持在傳統的框架下，例如基本步，一些在表演太子的基本

功架，可是我們會利用藝術化的舞蹈或陣法的編排，讓人家看起來更豐

富。而大家所了解九天的鼓樂其實是一個重點的發展項目，因為像九天

鼓樂的創作通常不會特別去學某個團體或是某個國家，我覺得如何再去

自創一個鼓樂風格或是鼓樂品牌這才是九天想要做的（D-1-2-1）。」 

 

受訪者 D 表示傳統表演的思維與形式是不能夠被捨棄的，保留源頭並在傳

統的框架下，加入新元素與以融合，定能樹立自我風格。 

綜觀上述訪談資料，外部環境會藉由主辦單位來了解觀眾的喜好，並滿足主

辦單位的需求，並會因為活動性質及場域的不同，調整演出內容；內部環境分析，

會由行政人員或團員自身建立品牌形象，並透過社群網站進行宣傳。 
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表 4.2 內外部環境分析 

內外部環境分析 表演藝術團體 執行方式 

外部環境 

A 團體 
1.演出前進行場地勘查評估。 

2.注重與主辦單位的協調與溝通。 

B 團體 
1.依據不同的場域、合作對象、活動主題

予以設計節目內容與包裝自我形象。 

內部環境 Ｄ團體 

1.堅持傳統的框架下，以藝術化的舞蹈、

陣法及鼓樂的編排與創作，樹立自我風

格。 

內外部環境兼具 Ｃ團體 

以長遠規畫做為考量。 

1.分析內部環境：經費來源、管理者的理

念、人力資源及設備等因素。 

2. 分析外部環境：表演藝術市場的需

求、觀眾族群的生活模式等。 

資料來源:本研究整理繪製 

 

4.1.3 早期與現今經營模式之差異 

由於時代的變遷，生活模式的轉變與多元化，傳統表演藝術團體必須為了生

存而被迫成長，並改變自我舊有的經營模式。根據受訪者 A： 

 

「早期我的祖父和父親所經歷的年代沒有電視，那個年代看戲是一種打

發時間的方式，所以會利用觀眾打發時間的動機來設計劇情，讓觀眾像

看偶像劇一樣慢性中毒，演完後，馬上就要思考明天如何讓高潮帶到更

高。現在的方式就是會先向主辦單位了解他們的需求滿足主辦單位的需

求，因為既然它有這個能力去主辦這場活動，基本上地緣上的關係就會

比較熟悉，也比較了解觀眾群的需求，透過主辦單位了解是最快的捷徑

（A-1-3-1）。」 
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根據受訪者 B 表示： 

 

「最早我們以國樂器演奏為主，就國樂器的組織，隨著市場的需要，很

多人就會希望我們有更多元化的節目，所以我們就出現了舞者，這個就

是在表演節目上面的轉變。現在我們還把團員拉出來單獨發片變成歌手，

然後也有人簽約到戲劇公司當藝人去演戲，所以無双這個平台最原來我

就是希望她們朝演藝圈走。到今年我們已經有點像經紀公司的規模，無

双樂團只是變成其中一個藝人團體，然後還有藝人 A、藝人 B、藝人 C

這個樣子，但是這些人都是從內創的，在經營上做了很大的變化

（B-1-3-1）。」 

 

受訪者 B 表示，國樂表演藝術隨著社會市場的需求，不斷的求新求變，以

多角化經營自己的品牌，予以滿足客群。另外，根據受訪者 C 表示： 

 

「早期團隊還沒有稅入款項的壓力時，其實劇團是被動的，也就是對方

來邀請劇團演出，沒有任何的壓力。但是大概從九十幾年後，因為國家

財政往下走的過程裡就會賦予這些團隊要自己必須要有一定的演出頻

率，從有校務機基金的開始起點，我們公立團隊開始要知道怎麼賣票和

經營，在有壓力存在的過程中就會變成越來越積極（C-1-3-1）。」 

 

受訪者Ｃ表示，當表演藝術團體沒有穩定且有豐厚的資金在背後支撐時，這

股壓力也就會督促表演藝術團體更加積極用心經營與創作，受訪者Ｃ認為壓力能

夠為表演藝術團體帶來正向的意義，使其能激發更多的創意，並凝聚團隊的向心

力。而根據受訪者 D 認為： 

 

「九天早期是廟會陣頭，觀眾就是廟會的群眾，可能是演給神明看或是

演給人看，在廟會的觀眾裡它的觀眾群就會比較狹隘，可能就是我們去
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參加廟會時當下的那些人群，所以在經營層面會比較沒有那麼廣闊。當

九天在轉型變成表演藝術團體之後，我們慢慢地把九天的定義變成是一

個藝術表演，不再只是早期大家所認為的佛教、道教廟會儀式的一個表

演，在這個階段的轉型就會針對不同的客戶或觀眾的需求做改變，九天

不再只是侷限在廟會的陣頭。現在許多教育界或藝術界甚至喜歡藝術表

演的觀眾也投入欣賞九天的這塊領域（D-1-3-1）。」 

 

早期傳統表演藝術團體大多處於被動的狀態，有些傳統表演團體是依靠廟會

的活動來維持主要經濟來源，有的則是依賴政府的補助維生，但隨著市場機制改

變，顧客對象從觀眾轉變為主辦單位或企業，傳統表演藝術團體也逐漸地開始轉

型，加入科技化元素、多元的創新創作增添帶給觀眾新鮮感，並以客製化的方式

為顧客規劃完善的演出內容。 

 

表 4.3 早期與現今經營模式之差異 

表演藝術團體 早期 近期 

A 團體 
依附廟會活動生存，自

我創作為主。 

逐漸受邀政府活動演出，開始重視主

辦單位與觀眾群需求及喜好。 

B 團體 
以純國樂器演奏為主。 加入歌手與舞者，並打造明星形象，

形成多元化的表演團體。 

Ｃ團體 
為公立表演藝術團

體，由國家資助。 

因政策因素，開始必須自行賣票經

營，激發團隊的向心力與創造力。 

Ｄ團體 

依附廟會活動生存，觀

眾群較為狹隘。 

將自身定義為藝術表演。不再侷限於

廟會的宗教儀式表演，並針對客戶需

求進行節目調整。 

資料來源:本研究整理繪製 

 

4.1.4 售票管道與行銷平台 
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由於傳統表演藝術團是屬小眾市場，因此在售票與行銷管道上必須多元化，

並且主動出擊宣傳推廣。根據受訪者 A： 

 

「售票正規的方式會以年代兩廳院售票系統為主，但是這個管道效益不

大，我們現在的招牌知名度還不夠大，所以就要進駐校園做小型三分鐘

至五分鐘的演出，當演出觸動到小朋友興趣的點時，我們就會開始推票，

請小朋友帶爸爸一起來看戲，然後我們會留一些票請學校幫忙發，這就

是我們售票效益最大的管道。我們大部分都是針對幼稚園比較多，因為

上課方式比較沒有那麼正規，所以比較好穿插（A-1-5-1）。」 

 

另外，根據受訪者 B 認為： 

 

「無双幾乎沒有賣過票，通常都接商演，商演的話就是包場，我認為這

一塊是台灣沒有辦法靠售票來撐，所以我們想出這經營模式是非常特別

的，我們完全不賣票，可是我們的獲利是很容易就可以算得到

（B-1-5-1）。」 

 

而根據受訪者 C 表示： 

 

「我覺得團員的粉絲團建立是比較可行的，再來就是我們的票務通常會

透過兩廳院售票系統，兩廳院售票系統的優點是它有固定的族群會注意

這些訊息，另外與網路行銷管道結合發覺長青班和團員粉絲團的管道，

最近認為在臉書上的一些行銷也有必要（C-1-5-1）。」 

 

則根據受訪者 D 表示： 

 

「售票的管道現在來說最有效的就是 Facebook 粉絲團，而售票系統現

在是有結合 7-ELEVEN、全家、萊爾富超商和兩廳院的售票系統，但售
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票系統只是一個買票的媒介，我們Facebook粉絲團有十六萬的粉絲群，

以一個表演藝術團體來說十六萬的粉絲群是很多的，所以 Facebook 粉

絲團這個平台也變成是我們免費的宣傳管道。我們有也自己的九天之友

粉絲的平台，就如同會員制，九天有留他們相關的資料，因此他們會收

到九天相關的活動或演出的訊息，我們會發簡訊或 Facebook 的訊息給

他們，這再商品銷售和大型公演售票宣傳方面，對我們是有很大的助益

（D-1-5-1）。」 

 

綜合上述訪談資料，售票管道與行銷平台通常是採用年代售票系統、便利商

店售票系統及粉絲社群網站，甚至是進入校園進行推票宣傳，並建立粉絲群相關

資料，於演出前寄發電子信件傳遞演出訊息，並於粉絲社群網站不定期發佈新訊

息，與粉絲互動。 

 

表 4.4 售票管道與行銷平台 

售票系統與行銷平台 年代、兩廳院 Facebook 粉絲團 其他 

A 團體 ●  校園演出 

B 團體   未售票，為口碑行銷 

Ｃ團體 ● ● 社區長青班 

Ｄ團體 ● ●  

資料來源:本研究整理繪製 

 

4.2 藝術市場開發與可行性 

4.2.1 以何機制了解藝術觀眾群之興趣及參與動機 

由於每個表演藝術團體會於每一年設計不同的展演內容與主題，因此每一年

執行行銷企劃時，都須事先規畫展演內容所設定之目標客層為何？是否能夠確切

掌握這些目標客層？能夠掌握多少？有能獲利多少？客層是否能在每場演出維
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持下去等（劉姿伶，2011）。由此可知，了解觀眾的興趣以參與動機是傳統表演

藝術團體重要的課題。根據受訪者表示： 

 

「早期我們都會透過演出時觀察觀眾的反應，但這種演出是在學校或社

區的小型表演，與觀眾互動，當布袋戲沒有舞台時，就是在考驗主演者

的臨場反應，然後我們會透過這樣的方式了解哪個學生比較有興趣，演

出完是否會主動來詢問一些東西，如果會的話，我們就會開始建立他們

的資料，暑期要辦一個研習營，我們就會將這個資訊寄給他，這種機制

是在八年前就建立，所以我們在辦研習營時就不會有太大的問題。問卷

的方式，在台北市的演出就有做（A-2-1-1）。」 

 

Ａ受訪者表示，表演藝術團體會針對主動詢問表演藝術活動相關內容之觀眾

群建立基本資料，於每一次演出前寄發活動訊息通知，且於活動結束後以問卷調

查之方式觀察觀眾之意向，予以檢討。而根據受訪者Ｂ認為： 

 

「我們是商業市場，不屬於流行市場，所謂的商業市場是指在政府或是

企業這一塊，政府的案子例如有頒獎典禮、活動開幕或外賓晚宴，它是

很新的市場，但是是過去沒有人做過開發。無双樂團成立之後大大的扭

轉大家對國樂的印象，這是我們有絕大的影響力。我覺得反而是藝術市

場在開發我們，我們並沒有像一般的團體去做市場調查，我們從來沒有

主動推過任何一場演出，全部都是人家主動打來問的（B-2-1-1）。」 

 

受訪者Ｂ表示，表演藝術團體已不再是以往純粹於舞台演出的藝術，而是開

始進軍商業市場，扭轉過去大家對於表演藝術的既定印象，並融入不同的元素，

多角化經營。 

民眾在參與表演藝術的觀賞行為態度，會直接影響觀賞滿意度，由此可知，

觀賞態度的重要性，觀賞行為態度會間接影響行為意圖與觀賞行為，這樣的結果，

導致許多行為研究認為行為態度愈正向，其行為意圖與實際行為認知就愈一致。
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因此，表演藝術觀賞行為態度可以透過政府相關部門或媒體的教育與推廣，以強

化民眾對表演藝術觀賞的正向行為態度（陳麗娟、陳為任、唐瑞芬、鄭天明、李

宗鴻，2006）。另外，根據受訪者Ｃ： 

 

「我們會從團員的粉絲團裡找到特定的觀眾族群，這些特定的觀眾族群

再加上每一次演出完後都會在前台發問卷調查。每一場演出的問卷調查

我都會一張一張的看，下一次願意找同伴來看戲的列為第一優先，至於

其他比較敷衍勾選的人就是第二順位或是第三順位，每一次的演出只要

宣傳單出來，就必須在演出前的三個月先釋放宣傳單、排練過程的照片

寄電子信箱給我們的第一優先豫劇之友，讓他們知道我們什麼時候有演

出，演出前兩個月時第一至三順位的豫劇之友我們全部再寄發一次

（C-2-1-1）。」 

 

受訪者Ｃ表示，他們會於每一次演出活動結束時發放問卷，調查觀眾對於該

場次相關內容的感受，並詳閱觀眾的內容，將熱烈回響的觀眾依序分為三階段之

忠實客戶層次，於每次活動前發放演出訊息告知。而根據受訪者 D： 

 

「我們會自我要求希望做到最好的狀態呈現給觀眾看，我們在創作的過

程當中，一直希望開發新的表演型態突破以往陣頭的表演框架，我沒有

特別了解觀眾喜愛什麼，我們只是一直突破新的框架，然後讓觀眾會喜

歡，我們其實也在嘗試每一場的表演的演出形態觀眾是否會喜歡，是否

能接受。長期的經驗下來，慢慢的衍生成家將、神偶三太子及鼓藝三大

類，十幾年來觀眾對九天的鼓藝是最有興趣的，所以我們就會著重在鼓

樂呈現的表演，希望在觀眾喜歡的範圍下，我們能一直突破他們的胃口，

尤其台灣的觀眾是喜歡重口味的表演，在藝術呈現上並不會為了迎合觀

眾和失去藝術價值，但也不會為了藝術而曲高和寡（D-2-1-1）。」 

 

受訪者 D 表示，表演藝術團體必須自我要求將最好的呈現給觀眾，並不斷
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的開發新的演出形態，突破傳統框架，了解市場的需求與走向，但如何在迎合眾

人需求與藝術價值間取得平衡則是一門值得學習的功夫。 

綜合上述，表演藝術團體可藉由洞察力，觀察觀眾對於節目每個橋段的反應

熱絡，來了解觀眾喜好程度；問卷調查，則能從問卷題項的設計中確切的知道觀

眾的參與動機與興趣，並依認真填寫問卷的程度依次建立忠誠觀眾之相關資料，

以利日後分析觀眾嗜好。 

 

表 4.5 了解藝術觀眾群之興趣及參與動機 

表演藝術團體 執行方式 

A 團體 
1.演出時，觀察觀眾互動反應。 

2.舉辦暑期研習營，了解孩童興趣。 

B 團體 1.進軍商業市場，建立口碑行銷，塑立自我品牌形象。 

Ｃ團體 

1.活動結束發放問卷，調查觀眾感受。 

2.將熱烈回響之觀眾依序分為三階段之忠實客戶層次，於每次

活動前三個月發送演出訊息告知。 

Ｄ團體 
1.不斷開發新的演出形態，突破傳統框架，呈現自我最好的一

面，但不會為了藝術而曲高和寡。 

資料來源:本研究整理繪製 

 

4.2.2 市場區隔鎖定消費族群 

近年來，由於政府開始重視傳統表演藝術的保存技藝傳承，因此提供許多不

同的申請補助及合作方案，而民間企業與機構亦受到文創產業潮流的影響，開始

與表演藝術團體合作，因此，傳統表演藝術團體的消費市場不再侷限於一般的消

費觀眾群，與公部門及民間企業與機構的合作，反而是各個傳統表演藝術團體增

加自身主要收入的來源。根據受訪者Ａ： 

 

「我們的演出最主要有公部門，我們一般簡稱為公演，也就是拿公家機
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關的經費，另外就是廟會演出，也是我們最主要的收入來源，廟會演出

大約是佔收入來源的七成至八成，所以小型廟會的演出佔居多。我們是

走比較傳統古味的風味，我們的定位就是要延續傳統，因為傳統與創新

很難做定義，所以我們在市場的區隔上，以廟會來說，我們就會強調這

一點。如果以公家機關來說，強調的重點就是我們的演出會培訓後場，

外場是自己栽培請來的。我們的消費族群，可以說是沒有族群，因為布

袋戲算是廟的需求，所以我們的消費族群就是廟。如果是我們自己主動

做售票行為時，我們就可以鎖定觀眾群，比如說售票演出，我們希望觀

眾是小朋友佔七至八成，然後藉由小朋友來帶動父母親，漸漸鎖定觀眾

群，以後對我們要演出的方向也會很清楚明瞭（A-2-2-1）。」 

 

夏學理（2013）以「性別」為主題，透過分析不同性別之表演藝術觀眾的消

費行為及其購買決策過程中的可能差異，發覺兩性在使購買成交及形成購買阻礙

的關鍵因素。該研究發現，在可複選的情況下，以表演藝術的四種基本類型，其

中「戲劇類」表演最受兩性觀眾喜愛（48.5%），其次為「音樂類」表演（29.4%）。

另外，由於男性喜歡「音樂類」的比例多於女性，而女性喜歡「戲劇類」的比例

多於男性，因此，於各類表演藝術節目的行銷組合上，可考慮藉由不同性別族群

的區隔以進行票務行銷。根據受訪者 B： 

 

「我們採取的是具有兩者之間的外型及內涵，當然我們所找的粉絲也會

是中間這一型的，我們粉絲很多都是西裝筆挺，不是宅在家裡不出門。

根據 Facebook 的比例，大該平均女生佔百分之三，男生佔百分之七。

（B-2-2-1）」 

 

受訪者 B 表示，該表演藝術團體所設定的觀眾族群為上班族，根據關注該

團體粉絲團網站的數據，以瞭解自身觀眾群的男生觀眾與女生觀眾之百分比，而

目前粉絲關注數則有持續增長的趨勢。則根據受訪者 C： 
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「我們沒辦法來區隔觀眾族群。從我們經營的角度上來看，南部很多願

意到劇場看戲但是不願意買票的人（C-2-2-1）。」 

 

受訪者 C 認為，在南部經營表演藝術是無法區隔觀眾族群，由於藝術文化

之教育尚未紮根，宣傳不足，導致許多人願意到劇場看戲，但卻不願意買票的情

形，使得表演藝術團體在營運上更加艱辛。而根據受訪者 D： 

 

「年度大戲我們會區分是要做兒童親子劇、鼓樂或舞蹈藝術，每一年的

狀態會不一樣，例如今年的「迎王」節目的創作內容就有一半是舞蹈，

另一半是鼓樂，因為我們希望喜歡舞蹈和鼓樂的觀眾都可以一同欣賞到，

而之前會與如果兒童劇團合作是因為希望能夠爭取親子的市場，藉由兒

童劇的呈現讓喜小朋友了解陣頭文化和是九天的表演，我們會針對不同

的客群開發不同的創作（D-2-2-1）。」 

 

受訪者 D 表示，傳統表演藝術團體除了為了因應觀眾群的口味不會創造新

作品外，也開始針對兒童向下紮根，意識到培育未來觀眾群之重要性，因此開始

著手進行兒童劇團合作，設計兒童親子劇，以互動活潑的節目使孩童接納與喜歡

傳統表演藝術。 

綜合上述訪談資料，雖然 A、B、C、D 團皆認為自己沒有所謂市場區隔的

消費族群，但研究者認為其四團的消費族群可區分為政府公部門、民間企業、廟

宇、兒童家長、上班族及一般觀眾六部分，而一般觀眾族群部分，會於演出活動

前先將觀眾族群定位，再依據客群的喜好，針對該族群設計演出內容及行銷宣傳

手法等。本文將該傳統表演藝術團體之消費族群分類，如下表： 
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表 4.6 消費族群分類 

表演藝術團體 A 團體 B 團體 C 團體 D 團體 

類別 戲劇、掌中劇 音樂 戲劇 民俗技藝 

消費族群 

1.政府公部門 

2.廟宇 

3.兒童家長 

1.上班族 

2.民間企業 

1.政府公部門 

2.民間企業 

3.一般民眾 

1.政府公部門 

2.廟宇 

3.兒童家長  

資料來源:本研究整理繪製 

 

4.2.3 如何提升觀眾之出席率 

為了提升觀眾之出席率，表演團體會採用購票優惠的方式。根據受訪者 A： 

 

「我們沒有很大的粉絲團，所以就簡單得靠著臉書做簡單的推票，告知

大家哪時有演出，在演出前緊鑼密鼓地告知大家，然後以一個拉一個比

較不正規的方式增加觀眾群（A-2-3-1）。」 

 

而根據受訪者C： 

 

「有購票優惠，假設十一月要演出，七月開始賣票，可能九月時就會打

五折，九月後就變七折，十月時就剩下九折，十月中旬後就沒有折扣，

但是買五折票的人我們還會附送可能是某一齣戲DVD的母片或是豫劇團

本身的文創產品，主要是想激勵觀眾可以在九月以前買票，票房自然就

提升了。進到劇場還有一種促銷方式，就是買多少元的文創商品我們會

再送一些東西，而五折票所送的東西觀眾必須進到劇場裡的櫃台來領取，

當觀眾進到劇場裡覺得文創產品不錯時就又買其他的文創產品，當觀眾

買到超過一千五百元時我們就會再送他一樣東西。招攬這些人進來，加

強豫劇團的曝光率，因為他們買回去可能不是自己用而是送給朋友，朋

友喜歡的話自然而然下一回可能呼朋引伴就會一起來看戲（C-2-3-1）。」 
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另外，根據受訪者D： 

 

「九天有一點半明星的狀態，因為我們團裡有瑪利亞，大家知道陣頭裡

面的甘草人物的腳色就是瑪利亞和梨子，可是瑪利亞本身就是我們九天

本身的團員，所以也塑造了一個明星在九天裡，相對的對我們的票房和

觀眾的能見度是提高的。九天比較特別的地方就是塑造一個具有明星特

質的團員，這對九天來說是想輔相成的（D-2-3-1）。」 

 

綜合訪談對象A、C、D團體表示，表演團體會利用購票優惠或購票至一定

的額度再追加贈送文創商品之行銷手法吸引客群，甚至以必須至演出場內之櫃

檯領取文創商品之方式引領觀眾進入演出場域，另可達至提高表演團體曝光率

之目的，再者，如客戶將文創商品贈送於友人，還可有免費宣傳之效果，並呼

朋引伴一同看演出，以提高觀眾出席率。另外，表演團體本身如能出塑造明星

團員，使觀眾慕名而來的方式，也是有效手法之一。 

 

表 4.7 提升觀眾出席率之方式 

表演藝術團體 執行方式 

A 團體 

1.於 Facebook 粉絲團發佈演出訊息。 

2.演出前，積極善用人際關係進行推

票。 

B 團體 
以口碑行銷為主要，由民間企業、機構

主動邀演。 

C 團體 

進行階段性售票優惠活動，並贈送劇

團文創商品，且引領觀眾至劇場內領

據商品，以增加劇團曝光率。 

D 團體 
塑造明星團員，提高團體知名度與能

見度。 
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資料來源:本研究整理繪製 

 

4.3 專業人才培訓 

4.3.1 進駐校園進行藝術教育扎根 

學校的教育乃是改善民眾習慣最佳的途徑，也是領導民眾對於表演藝術產生

任制的基本環節。透過學校的教育使民眾就有機會接觸藝文活動的機會，能使民

眾不會將藝文活動拒於千里之外（周添城等，1999）。 

由於臺灣教育環境不論在哪個學習階段皆存在著升學壓力的問題，而這個問

題也導致表演藝術團體在執行進駐校園藝術教育扎根計畫上受到困難重重。根據

受訪者 A： 

 

「早期差不多十七、八年前有，小朋友國小時家長會認為可以讓孩子培

養興趣；國中時家長就會認為孩子應該要為升學做準備，就不會像讓孩

子去學這些東西；高中時就更不用說了後來我就將所以教學的部分都結

束了。現在又再進駐志航國小教布袋戲，是因為被一位老師所感動，因

為這個老師對布袋戲很有興趣，希望我可以去教，但被我婉拒了，有一

天他在我的臉書留言，說他真的找不到人，再三拜託我去教，說來說去

還是為了要延續這個布袋戲，所以我就接了（A-3-1-1）。」 

 

然則，根據受訪者 B： 

 

「校園的部分，有幾種類型，第一個政府的案子，政府推廣校園的演出 ，

例如，我們前一陣子有到偏鄉學校做公演；第二，是我們進大學做校園

巡演或是校園畢業展的演出（B-3-1-1）。」 

 

藝術教育應在基礎教育的課程中確實實行，而相關表演藝術科目之教師應

鼓勵學生前往觀賞表演藝術活動，並對表演藝術資訊加以傳播，如此才能培養
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出欣賞表演藝術之觀眾，並改善最基本的表演藝術之環境（周添城等，1999）。

根據受訪者 C： 

 

「因為環境的教育體制升學壓力和學校的支持度讓我們沒辦法進到這

個體制裡，因此我們只能透過中文系或通識教育的老師推廣，辦一個讀

書會，開放式讓各大學校院的通識中心或國文系的老師，希望他們進到

裡面來聽。期望透過這個讀書會的方式將這些對傳統戲曲有興趣的人全

部聚集到這一邊來，就由這一群人來擴張，另外也從國民教育輔導團的

老師去擴張，甚至未來還會辦教師研習營，對象就是從國小到大學的老

師，而這個活動就會跟教育部申請經費，這樣子老師才不用再繳費

（C-3-1-1）。」 

 

另外，根據受訪者 D 表示： 

 

「會，九天在表演方面經常做校園巡迴和社區的展演，我們有到國小、國中、

高中、大學及社區教鼓樂、家將及神偶，有一些學校都有找九天進行教學。人才

的培養部分，九天早期的團員有一些是來自不幸福的家庭或是比較叛逆的小孩來

玩陣頭，可是現在的九天慢慢地有許多表演專的業人才進入到九天，團長也一直

希望網羅更多不同領域的專業人才（D-3-1-1）。」 

 

綜合上述訪談資料，學生通常會於技藝學習至一定成果時，因為準備展開新

的學習階段，在升學考試制度的環境壓力之下而放棄學習。由於成果不彰，因此，

較少表演團體進駐校園長期擔任社團課程教學。然而，表演團體改變培育計畫，

轉為進駐校園巡迴演出，培養學生對於表演藝術的基本認知與印象。而 C 劇團

採取讀書會的方式，為聚集各大學校院的老師參與讀書會，使其一同認識表演藝

術涵養，再藉由參與讀書會的老師，分享給自身學生，慢慢地將表演藝術知識傳

遞出去。 
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4.3.2 專業人才之培育 

一場完美的演出，是由各個不同專業領域的藝術工作者一同合作所完成，而

這當中包含了創作、行政、技術及管理等專業，因此，表演團體不論在演出或經

營管理方面，若想突破創造更多的可能性，就必須在各領域的專業人才培育上多

下點功夫。根據受訪者 A： 

 

「我們的創作都是來自於自己，行政部分也都是我們自己教，後來政府

就有開許多的課程，雖然講的都不是布袋戲，但是我們認為是可以套用

的，我做行政時也都不斷地去上這些課，再更早期就是要去找相關研究

布袋戲的教授，拜託他們請我企劃書要怎麼寫，這幾年行政部分的人才

培育都是靠政府舉辦課程培育的。在早期一點是透過劇團的交流，就譬

如明華園比較大團，我們就去明華園學習人家是怎麼做的（A-3-2-1）。」 

 

受訪者A表示，在作品創作部分需靠自身團體內部互相討論激發新的構思，

而行政方面的人才配育，則利用政府的資源，將課程所教之內容內化為適用於表

演藝術團體之所用，並透過同行間的交流，不斷學習及改進。根據受訪者 B： 

 

「我們找行政團員的方式與找團員有點類似，我們不會公開徵才。第一

代的行政團隊是我藝術行政的學生，再慢慢一個帶一個地進來，我都會

說我要你認識的同學，因為他會知道我想要什麼樣子的人，我們採取一

個人要十八般武藝，原則上他要懂音響、接案管理團員及排節目，比方

說企劃部進行演奏、節目規劃及團員訓練；行銷部要簽經紀合約、宣傳

或者網站經營，另外業務部是專門跑政府申請案寫公文等，然後還有一

個會計部門，大概主要是這四個。我們其實是喧嘩股份有限公司，是跟

無双同時成立的，無双成立的第一天就已經是經紀公司的旗下藝人，我

從第一天就認真要把它變成商業化，它絕對不是表演藝術，我們全部都

是透過公司接案子，因為我要完全規格化，但我做到的就是人家所謂的
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企業化經營，剛剛所說的都在喧嘩股份有限公司的體制下，並不是無双

下面有這麼多部門（B-3-2-1）。」 

 

受訪者 B 表示，由於該表演藝術團體是全面交由經紀公司處理所有事務，

因此不論是創作、技術、行政或管理，皆由經紀公司規劃未來發展方針。而根據

受訪者 C： 

 

「我認為臺灣豫劇團不太容易培育行政這一部分。但是技術可以，之前

有和中山大學的劇場藝術學系做結合，學生會到我劇團裡實習，由燈光、

音響和舞監做訓練，讓他們知道劇場的規矩和流程。創作的部分，關於

劇本的部分，目前只有王安祈老師，在碩士班教習的過程中就會帶著學

生做文本上的創作。要培養一個寫劇本的人很難，創作者要懂戲，還要

懂所有腳色的行當，劇本要依據演員的性格和行為模式來寫，否則就會

變成一本不能執行的劇本。這個區塊必須要有學術單位來做培養，在與

實務單位做結合。我們只能培養團員怎麼做服裝道具，如何依照傳統戲

曲的需要，從劇本裡面發覺我們可以添加那些東西，以及培養音樂人才，

如何編腔作曲和寫配器，這個都是屬於創作的一部分（C-3-2-1）。」 

 

受訪者 C 認為，該表演藝術團體在培養行政人員部分是有困難性的，因為

行政人員的工作內容涉略較廣。而技術培養則較為容易，由於臺灣有劇場藝術方

面科系，因此可以與其大專院校之科系合作，讓學生至劇團實習，同時培養專業

人才。而劇本創作人才培養方面，受訪者 C 表示，寫作者必須相當了解演員的

性格與行為，找出適當的角色人選，且須懂得文本創作，才能將一齣劇的起、承、

轉、合呈現的恰到好處，展現戲劇張力。然則，根據受訪者 D： 

 

「九天現在主要分成行政組、教學組、演出組及生活管理組。九天一直

在訓練團員精進，團長都希望團員是大學畢業的學歷，幹部就會希望是

研究所畢業，團長非常鼓勵大家要念書學習新的事物，所以幹部或是正
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式團員如果要念書，團裡是補助三分之一讓大家去精進的，所以相對的

九天團員的素質也就會提升，這也是九天為什麼可以從廟會陣頭比較不

愛念書或叛逆的青少年轉型的原因（D-3-2-1）。」 

 

規模較小的表演藝術團體通常都是身兼多職，一個人可能需要會創作、行政、

技術與管理等工作，有些甚至是業餘兼職，在外還有其他工作，以維持生活。而

較有規模的表演藝術團體，由於經費較為充沛，因此能夠長期聘請各領域的藝術

專業人才為自身打造自我風格，走出自己的特色。甚至有表演藝術團體積極鼓勵

團員充實自我，並提供升學補助之福利，提升團員素質，這樣良性的循環，也促

使表演團體向上發展，邁向永續經營之目標。 

 

表 4.8 專業人才之培育 

       表演藝術團體 

人才培育 
A 團體 B 團體 C 團體 D 團體 

創作 團隊自我創作 

經紀公司

負責 

資深團員 

負責 

團長、舞蹈 

及鼓樂總監 

行政 
1.大學教授指導

2.政府培育課程 

資深團員 

負責 

資深團員 

負責 

技術 前輩傳承 

與大學劇場

藝術學系 

合作，培育 

新生代 

舞蹈總監與

鼓樂總監 

管理 
團長領導，並與

同行間交流 
團長領導 團長領導 

資料來源:本研究整理繪製 

 

4.3.3 專業人才創意思維啟發 
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表演藝術團體若欲在現今競爭劇烈的社會中生存，就必須為自身團體不斷

注入新思維，為團員創造經驗分享、交流對談的環境，並培育具有創意與邏輯

思考能力的人才，定能為傳統表演藝術帶來不同於以往嶄新的面貌。根據受訪

者 A： 

 

「在培養前場、後場的專業人才這部份因為牽扯到技藝，因此我們會以

較封閉的方式灌輸自己劇團的理念，這個理念也就是這個劇團的特色，

有一天這位新人成熟後，他可以以這些理念為基礎再加入自己的創意，

這樣在做世代傳承時，劇團的精神才不會差很多（A-3-4-1）。」 

 

受訪者A表示，新人在初期學習階段，就必須先灌輸正確的劇團精神理念，

待新人技藝純熟以後，既可自行發揮自我的元素，因為此時新人所呈現的作品

裡還是存有劇團本有的精神與初衷，這也就是劇團自我的特色。而根據受訪者

B： 

 

「第一張專輯都是來自於我，剛開始我覺得可以試試與別的藝術家合作，

所以第二張專輯我就找荒山亮，年底這一張就找 V.K 克做整張專輯的製

作人，也會收入一些翻唱的歌曲，再將它重新編曲寫成國樂。我會跟比

較資深的團員討論一些音樂的想法與未來的做法，大方向只會跟比較資

深的核心團員做分享（B-3-4-1）。」 

 

受訪者 B 表示，起初表演藝術團體的作品是由團長親自操刀寫作，以確保

作品的品質。而後，受訪者 B 希望能加入更多不同的元素，尋找其他合作對象

一同進行創作，並與資深團員進行音樂上的想法與團體未來發展的討論，同時

凝聚團員向心力。則根據受訪者 D： 
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「在音樂類的創作，從最早期大家所認識的陣頭表演的鼓樂是不會寫譜

的，可是當初十年前我在教九天的時候，我就把團員當作音樂班的小孩

在訓練，所以我要求他們要看譜和寫譜，因此在這個過程當中也啟發了

他們要會創作，一些基本簡單的曲目他們就會自己創作，但是九天的大

型作品我就會親自操刀來寫。舞蹈的部分，團員平常就會有武術肢體和

舞蹈基本動作的訓練，我們會有基本的步伐框架要練，練完後就會針對

表演的曲目作舞蹈編排的訓練，整個創新的過程其實還是取決於專業老

師的創作者。我們在創新時就會和團長、舞蹈總監和鼓樂總監就會集體

開會討論這次要呈現的內容是什麼樣子的故事和架構，而故事架構要如

何開創在鼓樂或舞蹈上演奏呈現，我們就會集思廣益（D-3-4-1）。」 

 

受訪者 D 表示，該團體具有鼓樂總監與舞蹈總監兩位專業老師，因此在每

一次的新作品創作時，皆會由團長、鼓樂總監與舞蹈總監開會討論故事與架構

所欲呈現的內容，集思廣益作品須加入那些新元素，不斷突破以往的表演藝術，

使其更佳精彩。 

 

4.4 演出型態創新之構思 

4.4.1 演出節目設計 

現今表演藝術團體於演出時與觀眾互動是非常常見的橋段，因此，表演藝術

團體需先預設觀眾可能所會回應的狀況，為自己擬定好如何回應觀眾的策略，避

免造成冷場的場面。陳昭儀（2006）認為，演出就像是與觀眾產生對流，並產生

想像的延伸。有了互動，表演藝術工作者才能得到力量，繼而產生藝術的新生命。

藝術最終的創造力在於人與人之間的心靈感動，也就是藝術家持續創作的力量來
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源。根據受訪者 A： 

 

「在演出前，我們就會先想好應對觀眾狀況的對策，會有許多版本已經

放在我們心裡，我們會判斷哪種場合適合那些模式，再做套用。我們要

觀察觀眾會不會笑，觀眾笑了就代表有梗，接著就要追這個梗玩，如果

我們做的梗觀眾沒有反應時，我們就要以最快的速度轉到下一個梗去測

試觀眾的臨界點（A-4-1-1）。」 

 

然而，根據受訪者 B： 

 

「以聽眾對象，再來是場合，我們是客製化的節目，當然我們會力推說

我們的形象就是這個樣子，曲目方面比如說我自己寫的以外，也會演一

些其他的曲目，然後從裡面去變化，但也有人會指定說他想要新的歌曲，

想要我們幫他演他想要的主題，我們也會重新再編曲（B-4-1-1）。」 

 

則根據受訪者 C： 

 

「我們在作品演出的過程裡我們會考量觀眾族群，因為族群的不同選出

的劇目也會不同。年度的公演我們就會考量傳統的部分不能遺失，現代

的部分不能太先進，因為太先進會牽涉到今費多寡的問題，而太傳統可

能就無法吸收到年輕的族群。在節目設計與選擇素材，我就會選擇從高

中職以上到六十歲左右的觀眾群，讓他們都能願意進到劇場看戲，因為

這群人是有消費能力的人（C-4-1-1）。」 

 

另外，根據受訪者 D 表示： 

 

「在年度公演，我們每一年會對不同的題材推出新的創作，像今年我們

年度公演的創作「迎王」，就是結合東港東隆宮的王船祭。商演的部分，
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我們就會針對客戶的需求。我們內部就會開會審核演出要走哪個方向，

然後再搭配堆方提供的場地、人、事、物的種種搭配，我們其實是很彈

性的演出，希望可以位客戶或是表演量身訂做（D-4-1-1）。」 

 

針對客戶或是不同的觀眾族群進行客製化量身訂做的節目已成為表演藝術

團體走向的趨勢，表演藝術團體必須事先評估具消費能力觀眾的年齡層，並設計

出符合年輕人所能夠接受、喜歡的節目內容，鞏固自身的消費群眾，但又不能失

去自我特色，需於傳統與創新間取得平衡。 

 

表 4.9 演出節目設計 

表演藝術團體 演出節目設計 

A 團體 

1.針對客戶需求客製化設計。 

2.事前擬定應對觀眾配套對策，於演出時判斷適用

之模式。 

B 團體 
1.針對客戶需求客製化設計。 

2.建立品牌形象。 

C 團體 

1.於傳統與創新間取得平衡。 

2.鎖定 18 歲至 60 歲間，具消費能力之觀眾群，所

能引發共鳴之題材。 

D 團體 
1.針對客戶需求客製化設計。 

2.取材家喻戶曉的民間故事作為節目題材。 

資料來源:本研究整理繪製 

 

4.4.2 創作構思與包裝 

大部分的藝術創作靈感來自於創作者對於生活與生命的體驗，藉由不同形

式的表達與呈現，進而昇華、幻化生命與意義。並富於創造的藝術工作者，在
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創造的過程中獲得自身所付出的代價（呂義尚，2005）。 

表演藝術團體在創作構思與形象包裝上，如何能夠為自身團體鞏固並創造

更多消費族群，並以何種方式包裝自己吸引眾人目光？根據受訪者 A： 

 

「針對年輕人的話，我們會朝比較創新的劇碼做演出，會做口白比較少，

身段比較多的呈現，並且盡量將手上的木偶的動作精緻化，創造一個沒

有舞台的舞台，因為細緻的東西確實對年輕人是有吸引力的（A-4-2-1）。」 

 

而根據受訪者B： 

 

「我們一直在朝流行的方向，但養分一直是表演藝術，因為我們的

型態聽起來是表演藝術，但看起來卻是流行，所以這兩個東西都不能斷

掉，我要的行銷的點在我的內心，它絕對是要獨一無二的，而且要引領

風騷（B-4-2-1）。」 

 

訪者B表示，他們將表演藝術視為養分，但卻也結合現代流行元素包裝使

其相輔相成，使表演藝術能讓大眾廣為接納，展現自我獨一無二的特色。 

蔡欣欣（2003）認為戲曲特技的舞台表演藝術類型，可以透過頭手身足等

軀幹形體的四肢運用，眼耳鼻眉等面部表情的誇張裝扮，並借助帽袖靴鞋等服

飾行頭，甚至是椅梯竿索等砌末道具的聲光利用方式，於人體文化上進行技藝

的挖掘與鍛鍊，或延續雜技「御物為靈」的手法，搭配服飾器物的多元應用，

可使傳統模式經由演員內化淬鍊後，展現出更佳細膩的精湛技藝。並可根據特

並的戲劇情境，開發出特殊的技能，成為創新的藝術手段。另外，根據受訪者

C： 

 

「通常會在台詞上加一些時事，音樂加入台灣民謠歌曲，這樣觀眾就會
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產生同感，傳統劇目要吸引更多觀眾就會加入多一點翻、騰、撲、跌、

滾、摔動感的視覺效果，這些是可以吸收到年輕觀眾群的方法

（C-4-2-1）。」 

 

而根據受訪者 D： 

 

「我們在選擇故事題材的時候會選擇能見度和接受度比較高的，燒王船

這個祭典其實南部的王爺信仰裡面是一個重大的儀式。「迎王」的燒王

船一定是高潮，所以我們就會設定如何在燒王船的這個階段讓觀眾看到

不一樣室內的表現，利用聲光的投影和道具的呈現，在室內燒王船，這

就是「迎王」得噱頭主軸。在設定公演的架構時一定要有一個噱頭主軸

的節目，讓觀眾會好奇想要進來看，所以設定的噱頭是我設計節目的一

個很重要的步驟（D-4-2-1）。」 

 

綜合上述訪談資料，表演藝術團體認為在創作構思與包裝上，需設計出能使

觀眾產生共同感的節目內容及自我形象的包裝，而演出架構所設計的噱頭足能引

起觀眾的好奇心，並於演出時營造視覺、聽覺與共感覺的刺激環境，吸收年輕觀

眾群。如 A 團體的親子劇碼《沒有耳朵的貓》將台灣俚語故事融合現代與傳統

戲曲元素，並加入哆啦Ａ夢玩偶的道具、場景變化及燈光特效等，呈現出適合社

會大眾及兒童的創新老戲。而 D 團體 2014 年所創作的《送王》作品，則是將台

灣民間信仰儀式搬至舞台呈現，以「迎王祭典」作為將整齣劇目推向高潮，並結

合鼓樂振奮人心。 

 

表 4.10 創作構思與包裝 

表演藝術團體 創作構思與包裝 

A 團體 
1.木偶身段多於口白，動作精緻化，吸引觀眾目光。 

2.創造沒有舞台的舞台，拉近與觀眾的距離。 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

54 

 

B 團體 視表演藝術為養分，結合現代流行元素。 

C 團體 

1.台詞加上時事，音樂加入台灣民謠。 

2.傳統劇目加入更多翻、騰、撲、跌、滾、摔刺激

視覺效果。 

D 團體 

1.選用能見度與接受度較高的故事題材。 

2.利用聲光、投影及道具，營造氛圍。 

3.設計具有噱頭主軸的節目。 

資料來源:本研究整理繪製 

 

4.5 異業合作 

4.5.1 異業合作之優缺點 

一個開放性與功能性的生態，其特徵之一就是高度合作。有許多的部門，特

別是依據科技的部門，因為合作，而促使工作變得更有效率，並能更加快速達到

成功之目標（林炎旦，2010）。根據受訪者 A： 

 

「學校這部分就是在做傳承這一塊，可以培育出更多對布袋戲有興趣的

小朋友，而且可能是在十幾年後才可以看到他們再次看到「長義閣」時

的這份感情，這是它的優點。缺點就是劇團要投入固定的人員，所以會

造成劇團人員的活用度不夠這些人必須要在某段時間被屏除，因為我們

的團員本身就不是很多，所以要在教學這部分分出人員時，我們可以使

用的人員就會更少（A-5-1-1）。」 

 

然則，根據受訪者 B： 

 

「對我們來說商業模式我就是要把它精簡，簡化到接案、定案、執行、

付款和上傳成果照片，最後那一環叫做行銷，後行銷給下一個人看到我
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們上一次有做哪些演出，我們的商演是不用先行銷，而是後行銷

（B-5-2-1）。」 

 

方佳韻（2010）在研究《臺灣舞蹈團體的永續經營－談企業贊助》談到舞蹈

團體在爭取企業贊助相較於高知名度的舞蹈團體仍有一段努力的距離，因此本身

必須找出自我風格與獨特性，創作新作品，找出不可不取代性或加強企劃書撰寫

能力，或許能在眾多表演團體中脫穎而出。想要爭取企業贊助，已經不再只是激

發企業對社會回饋、盡社會責任，以合作夥伴的角色爭取贊助，而是如何使企業

能從贊助中獲得正面形象，以刺激更多企業投入贊助行列。根據受訪者 C： 

 

「這是不一樣的族群，所以又可以打開台灣豫劇團的視野。我想不出與

這些企業合作的缺點，因為我需要的就是這一些（C-5-2-1）。」 

 

而根據受訪者 D 表示： 

 

「我們和很多縣市政府合作過，幾乎不勝枚舉；學校單位，我們就有與

嶺東科技大學、弘光科技大學、交通大學和青年高中異業合作，我們有

訓練他們的老師和學生進行交流的演出，除了訓練他們的學生，我們相

對的也在找人才，可以說是魚幫水，水幫魚。在表演團體的合作，就有

和如果兒童劇團、明華園戲劇團及舞蹈團合作過，一方面是增加九天表

演內容的可看性，以及如何用不同的題材或不同的表演類型做創新的混

搭。優點是我們也在學習和希望可創造出新的火花（D-5-1-1）。」 

 

綜合上述訪談資料，可知異業合作是一種魚幫水，水幫魚的合作關係。從與

學校合作方面來說，其優點為可以向學生們傳承表演藝術涵養，培養未來的藝術

消費群眾，在合作過程中亦能發掘表演藝術人才，為自身團體增添新生力軍；缺

點則是，當表演活動與學校合作或教學時間相撞時，可能會出現團員活用度不夠

裝況。而於企業商演的合作上，可將接案至行銷的過程，精簡為接案、定案、執
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行、付款、上傳成果照片，最後於網路粉絲團上傳成果照片也就是自我行銷，其

精簡的流程能使客戶清楚了解合作的程序，並能提高表演藝術團體執行活動之效

率，且能達到客戶所期望的品質。 

 

4.5.2 公部門與學術單位輔導計畫 

大多數表演藝術團體，在經營者可接受的限度內，表演藝術團體會為了能

爭取經費，而盡可能的配合各類補助制度的主題或要求。則有些團體是因為對

政府經費的依賴度高，不得不主動配合政府的政策走向。另外，也有少數團體

是抱持對理念的堅決與堅持，以作品的完整性作為首要考量（陳亞平，2001）。

根據受訪者 A： 

 

「要自己主動去申請，這部份我們其實做的很辛苦，來自公部門的經費

大約佔二十至三十百分比，對別人來說可能算多，但對我們來說不算多，

而且我們受到許多限制，例如我寫這份三年計畫的計畫書，公部門不見

得會同意，因為明年的評審委員會換誰沒有人知道，所以不確定性很大，

因此很難做延續性的計畫（A-5-3-1）。」 

 

而根據受訪者 C： 

 

「我現在正在與台南藝術大學談建教合作，因為他們有國樂系，所以我

就找國樂系系主任談說明年有沒有可能透過建教合作的方式讓學生到

這邊來實習。但是因為學生必須要上課，而我排戲的話是全天，甚至早

上、中午和晚上人都要來，住宿也是一個問題，我們有在想，但是太多

的因素阻礙，因為學校也會遇到排課的問題，那天談完後我想主任應該

也不太敢做這件事（C-5-3-1）。」 
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另外，根據受訪者 D： 

 

「高雄市政府未來在下半年或是明年希望在高雄地區開創第二個九天，

就是把九天的經驗扶植到高雄，創一個九天分團，這個就是藉由公部門

的力量由高雄市政府出錢，委託九天來管理，高雄市政府希望能夠收容

南部高屏地區玩陣頭的孩子或是社會上邊緣及來自不幸福家庭的孩子，

就由九天的經驗扶植他們，所以近期的合作。法院和司法機構方面，因

為有一些孩子有案底，法院和少年隊就會把孩子帶到九天來管理

（D-5-2-1）。」 

 

由於多數表演藝術並未有穩定的收入，因此有時須向政府機關申請補助或

標案以增加收入來源，然而政府的政策不定期地在改變，因此表演藝術團體需

配合政府的走向，調整自我經營策略。而根據 D 表演團表示，高雄市政府給予

經驗扶植則是一個正向的案例，高雄市政府委託 D 表演團管理南部高屏地區玩

陣頭的孩子，甚至集結社會邊緣的年輕人，提供年輕人展現自我的舞台，這樣

的輔導計畫對於政府與表演團體雙方皆是兩全其美的輔導計畫。 

 

4.6 經營現況與未來規劃 

4.6.1 經營困境與解決 

人，是表演藝術團體最難掌控的部分，由於每位團員都有自己所需面臨生

活的問題與理由，在表演藝術收入不穩定或較少的情形下，有些團員就會離開

團隊，選擇較穩定的且薪資較高的工作。根據受訪者 A： 
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「栽培團員一直都是一個困擾，甚至困擾著台灣全省百分之九十的劇團，

因為沒有適當的人才可以做培育，我們所遭遇的困難就是人員的流動率，

可能有一個人，但第三年時他可能想去上班，所以一下就斷層了，這就

是劇團投資比失去的還要快，縱使你要去貸款將劇團薪資化，但有薪資

給團員不代表團員不會流動，如果有更好的工作團員當然也就會跳槽，

因為人是現實的（A-6-1-1）。」 

 

而根據受訪者 B： 

 

「人遠永都是一個高危險群，尤其是小女生，很多人進公司時大概是

18、19 歲，等她待在這邊四、五年後已經 24、25 歲她的心態就完全不

一樣了，女生都比較早熟，到了 25、26 時又到了另一個階段要結婚、

生小孩，她的心跟當初進來時是完全不一樣的，因為我們最開始找都是

找大學四年級快畢業的學生，可是我現在都找一年級，因為一到四年級

會是最穩定的學生族群，女生會隨著她的家庭做改變，不會因為事業而

犧牲感情的事（B-6-1-1）。」 

 

則根據受訪者 C： 

 

「現在，我們主要的困境就是缺乏經費，我可以出去開拓市場，但是我

沒有足夠的經費做我的後盾（C-6-1-1）。」 

 

另外，根據受訪者 D 表示： 

 

「可以看許振榮團長所寫的《九天民俗技藝團熱血逐夢》（D-6-1-1）。」 
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根據許振榮（2013）於《九天民俗技藝團熱血逐夢》中表示，九天民俗技

藝團成立後發生過兩次大改革，在變革中流失不少團員，第一次是因為許振榮

團長求好心切，要求團員需要念書，然而，不服從的團員則選擇離開；第二次

的改變，則是團員不告而別的叛離，因此許振榮團長在失望與心力交瘁的情形

之下，再次改變管理方式。經過兩次人員流失的挫敗後，許振榮團長體認到待

人要帶心，要從心理教育一起齊頭並進，因此許振榮團長請團員找來科班的學

生補足流失的人員，開始展開不一樣的表演模式。在經營管理方面，九天民俗

技藝團分為學員與團員兩類，團員屬於正式員工，擔任演出的相關工作。而住

在宮廟的學員則是一律睡通鋪，並一起吃飯，且需負責整理內務、打掃清潔及

維護公廟神桌之整潔。而犯錯就需接受懲罰，嚴重者必須退團，沒有退讓的條

件，這是團隊的紀律。 

 

4.6.2 創新經營之成功關鍵因素 

由於本研究之訪談對象在各自的專業領域皆具有一定的代表性，因此，本文

從經營的面向探討訪談對象所經營的成功關鍵因素為何？根據受訪者 A： 

 

「我覺得布袋戲很難做出高金額的成績，它永遠是小額市場，沒辦法做

大，但是我們對這個布袋戲是富有使命的，要如何讓這樣東西推廣出去，

就必須自己要去創造維持劇團的資源（A-6-2-1）。」 

 

而根據受訪者 B： 

 

「最成功的關鍵因素大概就是人，也就是我的觀念。第二個成功關鍵，

是時機，在早五年創團不一定會成功，在晚五年也不會成功，那個時間
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點差不多剛好是女子十二樂坊從日本退出市場十年左右，十年是一代的

轉換，我覺得每個十年都會有很大改變的東西（B-6-2-1）。」 

 

則根據受訪者C： 

 

「共識和凝聚力，及自己本身的技藝有沒有純正，再加上行政團隊的主

動出擊的部分，其實我覺得劇團的經營是沒有問題的。站在一個管理者

的立場，「管」和「理」其實是兩回事，「管」就像是長官交代下屬做事，

下屬照做就是；「理」是要找出方向，提供較優質的建議給被管的人，

被管的人才會找到方向（C-6-2-1）。」 

 

另外，根據受訪者 D： 

 

「我覺得經營態度很重要，也就是團體的經營模式、目的及精神。傳統

團體是否能夠維持傳統風格而有所創新，基本框架都是在自我的精神，

在自我的精神的主軸裡再去開發新的創意這才是不忘本的精神，九天的

自我要求和堅持要一直進步的態度，一步一步地開發適合我們的市場和

表演的型態是很重要的（D-6-2-1）。」 

 

經由上述訪談資料可知，表演藝術團體若欲在現代競爭的社會環境中永續經

營，就必需創造、維持團隊的資源，經營者的理念亦需具備對社會潮流趨勢的敏

感度以利開發新市場與新的表演型態，並展現自我團隊特色加以創新，凝聚團隊

精神與共識，且主動積極行銷自我，最重要的是掌握時機展現自我。本文將訪談

對象之創新經營的成功關鍵因素彙整，如下表： 

 

表 4.11 創新經營之成功關鍵因素 

團體名稱 創新經營之成功關鍵因素 
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A 團體 •創造、維持劇團的資源。 

B 團體 
•人，經營者的理念。 

•時機，天時、地利、人和的運氣。 

C 團體 

•團隊的共識和凝聚力。 

•具有自我特色的技藝。 

•行政團隊的主動出擊。 

D 團體 

•團體的經營模式、目的及精神。 

•維持傳統風格加以創新。 

•開發新市場和表演的型態。 

資料來源:本研究整理繪製 

 

4.6.3 未來經營發展方向 

由於 A 劇團在布袋戲專業領域，已有相當的地位性，因此在未來的經營發

展規劃上，希望從傳承方面著手，不論是培育觀眾或者表演人員技術方面，皆

需傳承下去，使劇團綿延不絕地發展。根據受訪者 A： 

 

「我們的經營還是不會變，其實長義閣走到現在它在台灣的定位屬性已

經不算低，前一、二十名絕對排得上，當已經有一個高度時，我們希望

可以很平順地做一些傳承的事，其實栽培人才是最重要的，而傳承也就

是包含了技藝和觀眾群，因為懂得培育觀眾，未來我們也才會有新的觀

眾群，有新的觀眾群，如果沒有人來呈現技藝，培養觀眾群也就會是多

餘的（A-6-3-1）。」 

 

研究者經由訪談中得知，B樂團並非是以傳統國樂的方式經營，而是將演

出人員以形象包裝為偶像明星，利用國樂器不同以往的演出形式創造新的音樂
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表演型態與經營模式。根據受訪者B表示： 

 

「就無双來說它的品牌已經被擦亮了，我就是要繼續擦亮它。明年會成

立子團體，還是會以無双為主，就像是Super Junior，會成立一個以大

學生為主的Musou S，就是Musou School以大學生為主，或是Musou U，

Musou University。對於公司的發展，我希望將來拿這個品牌可以做轉

投資，例如服裝，未來更大的旗艦店咖啡廳，無双春麗總部Musou Cafe

這只是門面而已，因為我的品牌做很大，所以將來如果想轉做品牌經營

就可以用「無双」這個名字，比方說Musou Cafe也是一樣，「Musou」就

是「無双」英文的譯名，這才是真正的文創（B-6-3-1）。」 

 

C劇團的未來經營發展規劃，是以該團的宗旨，維護傳統、既定創新、國

際合作、藝術教育、人才培養五大方向作為目標，由於現在許多產業開始提倡

共生的概念，因此，C劇團亦為自己的宗旨添加跨域加值作為新目標，希望能

夠與其他產業進行異業聯盟，互利共存。根據受訪者C認為： 

 

「未來發展方向還是以傳統為主，也就維護傳統、既定創新、國際合作、

藝術教育、人才培養及跨育加值六大方向，要經營就是要一直朝這個目

標走。跨域加值這部分就要和異業合作策略聯盟，策略聯盟不管是和公

家單位或是私人企業，只要方向做對了，這個劇團就可以永續經營下去

（C-6-3-1）。」 

 

另外，根據受訪者 D 認為： 

 

「我們現在是進入中長期的階段，希望九天的發展可以穩定，團務和團

的收入是可以收支平衡，慢慢地拓展除了九天的表演專業人才的培訓更

專業化，然後讓更多的專業人才進入到九天。另外，我們的正在建設的

宿舍室預計容納一百位團員，日後宿舍蓋好後我們是預計招收到一百位
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團員，這對九天整個人才的培訓相對地就會更穩定。未來我們希望九天

的發展不再只局限於台灣，立足台灣，放遠世界，希望在大陸可以成立

一個九天分團（D-6-3-1）。」 

 

D 表演團體未來經營發展的中長期規劃，希望能夠穩定團務與收入，並將演

出人員培養的更加專業化，且吸收更多的專業人才進駐 D 表演團，期望日後能

於國際發光發熱。 

 

表 4.12 未來經營發展方向 

團體名稱 未來經營發展方向 

A 團體 傳承技藝與培育新生代觀眾群。 

B 團體 
1. 成立子團體。 

2. 以「無双」轉向做品牌經營，投資其他行業。 

C 團體 

1.保持維護傳統、既定創新、國際合作、藝術合作、

人才培育宗旨。 

2.未來邁向跨域加值方向前進，即為異業合作聯

盟。 

D 團體 

1.穩定團務與收支平衡。 

2.拓展表演專業人才培訓更加專業化，納入更多專

業人才。 

3.前進大陸成立九天分團。 

資料來源:本研究整理繪製 
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第五章 結論與建議 

本研究主要探究傳統表演藝術團體的創新經營模式，以「長義閣掌中劇團」、

「無双樂團」、「臺灣豫劇團」、「九天民俗技藝團」為研究對象，並以深度訪談、

文獻探討搜集及訪談資料統整及分析。 

 

5.1 研究結論 

5.1.1 了解傳統表演藝術團體之創新經營與行銷特色 

傳統表演藝術團體隨著台灣社會環境市場機制的改變，傳統表演藝術團體必

須加強自我獨特性的表演藝術、樹立品牌形象，並利用網路行銷售票及社群網站

與粉絲互動建立良好關係，且於演出後發行問卷以了解觀眾對於演出之想法與建

議，在競爭激烈的大環境之下，傳統表演藝術團體逐漸走向客製化為客戶或觀眾

規劃適合的演出內容。 

然而，為了能在競爭激烈的大環境下生存，因此傳統表演藝術術團體開始加

入創新思維並與不同形態的表演藝術團體合作呈現多元化的形態，可說是互利共

生。 

 

5.1.2 掌握藝術市場開發與可能性 

表演團體為了能夠擴大自身的觀眾群，此時表演工作者的洞察力就非常

的重要，需於演出中觀察觀眾的互動反應，也時則可採取問卷調查方式了解

觀眾感受與建議，進而開發出新形態的表演藝術作品。 

就市場區隔而言，表演藝術團體會將其分為政府公部門、民間企業、廟

宇、兒童家長、上班族及一般觀眾六部分，將分別進行不同的行銷策略，政

府公部門與民間企業則是以專業完善的企劃案呈現自我的專業度;廟宇則是

採取口碑行銷;兒童家長部分，則會於寒暑假舉辦研習營，並與兒童劇團合

作，以培養未來藝術觀眾群;上班族及一般觀眾，則會塑造明星團圓、設計

節目噱頭，甚至定期舉辦票價優惠活動或販賣文創商品等吸引更多人潮。 
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5.1.3 專業人才的培養 

專業人才分為創作、藝術行政、技術及管理，創作與藝術行政人才可說

是最為缺乏的，由於創作是須具有豐富的知識及大量的創作靈感，且需熟悉

每個角色及演員的特色，因此是最難培養的。而藝術行政人才則是流動率大，

藝術行政除了基本的專長外，還需具有行銷企劃、網站社群經營、繪圖軟體、

影片剪輯及溝通接洽能力，傳統表演藝術團體在經費有限之下，必須由一人

扮演多角色的能力，因此在流動率大的情形之餘龐大的工作量在交接之於也

交容易產生問題。 

 

5.1.4 創新表演藝術形態 

本研究訪談對象，皆不約而同的開始針對主辦單位或顧客的需求客製設計演

出內容，並融入引發能與觀眾產生共鳴的題材與故事主題作為噱頭，加上科技的

聲光投影效果及強烈的肢體動作以飽受觀眾的視覺感受，將傳統表演藝術視為養

分，結合現代流行元素，使觀眾廣為接納。 

 

5.1.5 了解異業合作之概況 

異業合作對於公部門、學術單位、企業與傳統表演藝術團體方面來說，可說

是魚幫水，水幫魚的合作關係，由於表演藝術團體並非是一項穩定的收入，因此

必須尋求更多的資源以利自身穩定經營，而公部門、學術單位與企業經常會需舉

辦活動甚至研習課程，此時就需要表演團體共同合作。 

 

5.2 研究建議 

本研究以傳統表演藝術團體的創新經營模式為基礎，針對表演藝術團體進行

深度訪談。建議日後學者能於更多資源的環境之下，更加深入的進行藝術行政人

才的先關研究，由於目前表演藝術團體的藝術行政人員需要的專長比以往更多樣，
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但薪資卻不符合工作量的比例，因此導致藝術行政人才流動性高。 

傳統表演藝術團體在與公部門、學校及民間機構的合作之下，透過社區推廣、

產學合作、技藝傳承與商業演出等過程，使其表演藝術以傳統的元素融入豐富的

視覺效果與現代的科技設備展現新的表演藝術風貌。本研究以上所提出的結論與

建議，希冀傳統表演藝術能永續傳承，並提供表演藝術團體作為未來經營規劃之

參考。
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附錄 訪談逐字稿 

訪談編號：A  

訪談時間：2014 年 07 月 03 日 上午 10：00 

訪談地點：嘉義縣溪口鄉柳溝村 

訪談方式：開放式錄音訪談 

訪談逐字稿 編碼分析 

一、創新行銷策略 

1.貴團的自我發展定位與創團宗旨為

何？ 

A：我們從以前爺爺那個年代創團

開始至今快七十年，早期當然是單純因

為市場的需求，市場就是有宗教儀式，

因為台灣的廟宇算是滿多的，而當時的

西方資訊不是很普及，比如像是電視，

早期是沒有電視，如果要去看一些我們

現在簡稱的表演藝術，例如布袋戲、歌

仔戲，更早期一點就是人家所說的子弟

戲、南管、北管之類，這些東西都是因

為我們的廟會有所需求，因為這些東西

是有人會想看，所以廟會就會請我們過

去做表演，以前我們就是比較呈現是被

動的，就是因為市場有這個需求，然後

廟方就會覺得我請我們來這裡做表演

可以帶動滿多人潮，而且可以吸引到廟

裡的一些信徒。慢慢的，布袋戲就藉由

這個邏輯，在台灣延伸起來算是滿熱絡

以前爺爺那個年代創團單純因為

市場的需求，就是宗教儀式，因為台灣

的廟宇算是滿多的，而當時的西方資訊

不是很普及，布袋戲、歌仔戲，更早期

一點就是人家所說的子弟戲、南管、北

管之類，這些東西都是因為廟會有所需

求，以前我們是被動的，廟方覺得請我

們表演可以帶動滿多人潮，且可以吸引

到信徒。慢慢的，布袋戲就藉由這個邏

輯，在台灣熱絡，也漸漸的變成現在的 

劇場一樣，要做售票的演出。（A-1-1-1） 

我們也知道行銷很重要，到我們這

個年代有年輕人加入，我們有擬定一個

故事行銷，希望以這個劇團七十年來的

過程所發生的事，從中挑出最值得作為

具代表性的故事，並結合異業的合作， 

增加劇團金費的來源。 

我們有成立一個對外的平台，台灣

現在有一個「台灣青年木偶聯合發展交

流協會」去年剛成立，目前可以說是台 
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的，也漸漸的變成現在的劇場一樣，要

做售票的演出。 

從以前至現在其實布袋戲在創新

行銷這部分永遠是最弱的，只有霹靂

布袋戲算是做的最好的，但是如果以

霹靂布袋戲再向其他屬性來比較的

話，它的行銷又略顯不足，所以，只

能說創新行銷這種東西，對布袋戲來

說在這領域是最弱的。 

我們也知道行銷很重要，到我們這

個年代畢竟有年輕人加入，所以這也是

我們一直很積極在想說要怎麼去做得

部分，我們有擬定一個故事行銷，我不

清楚這算不算是創新，但是這是透過我

們的團務會議討論出來的方式，這種故

事行銷就是希望以這個劇團七十年來

的過程所發生的事，從中挑出最值得作

為具代表性的故事，並結合異業的合

作，增加劇團金費的來源。 

要做創新行銷絕對不是一個人就

進行的，我們有成立一個對外的平台，

台灣現在有一個「台灣青年木偶聯合發

展交流協會」這個協會是要走世界性的

方向，是去年剛成立的，但是它目前可

以說是台灣最成功的一個布袋戲平台。 

這個協會裡所有的理監都是台灣

赫赫有名的團隊，但這個協會只針對布

灣最成功的一個布袋戲平台。 

協會理監都是台灣赫赫有名的團

隊，只針對布袋戲，主要是要做世界性

的平台，因為還有一個世界性的平台稱

作「世界青年木偶協會」，我們希望透

過這個協會，由大陸引薦，因為台灣的 

國際地位並不是很高，必須要有許

多國家來幫我們引薦，我們才能加入這

個團體。 

我們加入到世界性的組織所得到

的視野相對的也會較廣，「世界青年木

偶協會」著個協會目前主要是推動亞洲

地區的元素，以大陸、新加坡及香港為

主要，而目前協會有在開發歐美國家的

部分，像我自己本身在 11 月份要赴大

陸做演出，我也是透過這個協會的平台 

才有機會到大陸作演出的。 

我們「青年木偶協會」協調出台灣

全省較具有實力的，十五團結出實力團

隊，包含中央的扶植團隊，根據各團隊

在區域的地位，是必須具有影響力、被

受尊重的團隊。例如長義閣在嘉義地區

算是最老的劇團，又是最活耀的，我們

又連續拿到嘉義市傑出演藝團隊，也被

列為無形文化資產，在地緣上與其他劇

團也維持了相當好的關係，協會會找這

些團體，因此影響力就會很大，雖然理
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袋戲，而裡面成員是遍部我們台灣全

省，這個協會最主要是要做世界性的平

台，因為還有一個世界性的平台稱作

「世界青年木偶協會」，我們希望透過

這個協會，由大陸引薦，因為台灣的國

際地位並不是很高，所以要如何參加

「世界青年木偶協會」這對我們來說是

很困難的，必須要有許多國家來幫我們

引薦，我們才能加入這個團體。 

我們加入到世界性的組織所得到

的視野相對的也會較廣，所以我們現在

針對國外就是需透過「世界青年木偶協

會」著個協會，然後這個協會目前主要

是推動亞洲地區的元素，以大陸、新加

坡及香港為主要，而目前協會有在開發

歐美國家的部分，像我自己本身在 11

月份要赴大陸做演出，我也是透過這個

協會的平台才有機會到大陸作演出的。 

我們「青年木偶協會」協調出台灣

全省較具有實力的，也就是十五團結出

實力團隊，甚至包含中央的扶植團隊，

然後根據各團隊在區域的地位，是必須

具有影響力、被受尊重的團隊。例如長

義閣在嘉義地區算是最老的劇團，又是

最活耀的，我們又連續拿到嘉義市傑出

演藝團隊，也被列為無形文化資產，在

地緣上與其他劇團也維持了相當好的

事成員只有十五個人，但影響力卻是可

以擴及台灣。（A-1-1-2） 
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關係，所以協會大多會找這些團體，因

此影響力就會很大，雖然理事成員只有

十五個人，但影響力卻是可以擴及台

灣。 

2.於展演前，貴團是否會先進行內外部

的環境優劣勢分析？如何進行分

析？這對演出形式與行銷策略有何

創新？ 

A：這些事就是行政的部分要負責

的部分，就是在與主辦單位接洽時就要

去了解地區的觀眾的喜好，並可以滿足

主辦單位的需求。 

我們有探討過演出之前應該要評

估一下做探勘場地的動作，並連繫主辦

單位，因為主辦單位一定是最清楚要來

表演的團體是什麼樣的性質，觀眾群又

是哪些人，然後我們必須針對這些觀眾

來考量，以同樣的劇目做些微的改變，

並可以在劇目裡做一些行銷。主辦單位

和演出單位的協調溝通方面是我們比

較會注重的部分。 

這些是行政要負責的部分，就是在

與主辦單位接洽時就要了解地區的觀

眾的喜好，並滿足主辦單位的需求。 

我們有探討過演出之前應該要評

估一下做探勘場地的動作，並連繫主辦

單位，因為主辦單位一定是最清楚要來

表演的團體是什麼樣的性質，觀眾群又

是哪些人，然後針對這些觀眾來考量，

以同樣的劇目做些微的改變，並在劇目

裡做一些行銷。主辦單位和演出單位的

協調溝通方面是我們比較會注重的部

分。（A-1-2-1） 

3.貴團體早期對觀眾族群的經營模

式，相較於現在有何差異？有何創

新？ 

A：有，這是時空背景的緣故，因

為早期我的祖父和父親所經歷的年代

沒有電視，在那個年代看戲是一種打發

早期我的祖父和父親所經歷的年

代沒有電視，那個年代看戲是一種打發

時間的方式，所以會利用觀眾打發時間

的動機來設計劇情，讓觀眾像看偶像劇

一樣慢性中毒，演完後，馬上就要思考

明天如何讓高潮帶到更高。 
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時間的方式，所以會利用觀眾打發時間

的動機來設計劇情，讓觀眾像看偶像劇

一樣慢性中毒，演完後，馬上就要思考

明天如何讓高潮帶到更高，每天演出結

束就是馬上討論這些事。 

現在的方式就是會先向主辦單位

了解他們的需求是什麼，會盡量針對這

部分來滿足主辦單位的需求，因為既然

它有這個能力去主辦這場活動，基本上

地緣上的關係就會比較熟悉，也比較了

解觀眾群的需求，他們的經驗一定是比

我們多，所以透過主辦單位了解是最快

的捷徑。 

像我們十月份要去客家園區，我們

就會先了解在客家語言和客家元素的

呈現必須要豐富一些，這些都是要與主

辦單位事先不斷的協調所得的資訊，但

是我們也會想到觀眾不見得都是客家

人，如果我們全程以客家語言做演出其

他人也未必能夠接受，所以我們會加入

較多元化的素材。 

現在的方式就是會先向主辦單位

了解他們的需求滿足主辦單位的需

求，因為既然它有這個能力去主辦這場

活動，基本上地緣上的關係就會比較熟

悉，也比較了解觀眾群的需求，透過主

辦單位了解是最快的捷徑。（A-1-3-1） 

4.貴團體運用何種方式避免同行惡性

競爭？ 

A：沒辦法，唯一的方式就是做好

自己，然後將自己的風格特色做出

來，這是最簡單的方式。因為每個劇

場一定都有自己的風格，但是自己的

沒辦法，唯一的方式就是做好自

己，然後將自己的風格特色做出來，這

是最簡單的方式。我們的風格是嘉義在

地的風格，屬性很強烈，每一個人都沒

辦法避免惡性競爭。（A-1-4-1） 
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風格有沒有很強烈就很重要，我們的

風格是嘉義在地的風格，屬性很強

烈，所以當然沒有辦法避免惡性競

爭，每一個人都沒辦法避免惡性競

爭，包含郭台銘也一樣。 

5.貴團目前運用哪些售票通路管道？

目前為何種通路管道效益最大？ 

A：我們售票正規的方式會以年代

兩廳院售票系統為主，但是這個管道

效益不大，我們現在的招牌知名度還

不夠大，所以就要進駐校園做小型三

至五分種的演出，當演出觸動到小朋

友興趣的點時，我們就會開始推票，

請小朋友帶爸爸一起來看戲，然後我

們會留一些票請學校幫忙發，這就是

我們售票效益最大的管道。 

  我們大部分都是針對幼稚園比較

多，因為國小比較不會讓人推廣這種

東西，而幼稚園因為上課方式比較沒

有那麼正規，所以比較好穿插。 

  國小的部分，今年九月份會正式

在嘉義市志航國小開一門社團課，且

是規劃好幾年具有長期性規劃的課

程，當我們親自下去教又加上學校重

視布袋戲的話，學校就會主動幫我們

推廣。會做這一區塊是因為有傳承的

理念。 

售票正規的方式會以年代兩廳院

售票系統為主，但是這個管道效益不

大，我們現在的招牌知名度還不夠大，

所以就要進駐校園做小型三至五分種

的演出，當演出觸動到小朋友興趣的點

時，我們就會開始推票，請小朋友帶爸

爸一起來看戲，然後我們會留一些票請

學校幫忙發，這就是我們售票效益最大

的管道。 

我們大部分都是針對幼稚園比較

多，因為上課方式比較沒有那麼正規，

所以比較好穿插。（A-1-5-1） 
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6.貴團是否有建立網路行銷管道？有

哪些平台？ 

A：網路行銷我們在十七年前有

做，當時覺得效益不大，因為當時的

網路還未普及的時候就砸大錢去做那

些事，然後就感覺這個管道效益不

大，當時的觀念就一直延伸至今，所

以我到去年才開始學APP和Facebook，

前兩、三年我都是用無名小站，後來

無名小站沒有再轉換至痞客邦，而現

在是有想說要建網站，但還沒進行。

我們也有朋友可以幫我寫APP程式，但

是目前APP的架構內容和可以為我們

帶來哪些效益等，這些我們還沒想好。 

網路行銷我們在十七年前有做，當

時覺得效益不大，因為當時的網路還未

普及的時候就砸大錢去做那些事，當時

的觀念就一直延伸至今，所以我到去年

才開始學 APP 和 Facebook，前兩、三年

我都是用無名小站，後來無名小站沒有

再轉換至痞客邦，而現在是有想說要建

網站，但還沒進行。（A-1-6-1） 

二、藝術市場開發之定位與可行性 

1.貴團曾透過何種機制了解藝術觀眾群

的興趣與參與動機？ 

A：早期我們都會透過演出時觀察

觀眾的反應，但這種演出是在學校或社

區的小型表演，可能只有二、三十位觀

眾，與觀眾互動，當布袋戲沒有舞台

時，就是在考驗主演者的臨場反應，然

後我們會透過這樣的方式了解哪個學

生比較有興趣，演出完是否會主動來詢

問一些東西，如果會的話，我們就會開

始建立他們的資料，然後比如暑期要辦

一個研習營，我們就會將這個資訊寄給

早期我們都會透過演出時觀察觀

眾的反應，但這種演出是在學校或社區

的小型表演，與觀眾互動，當布袋戲沒

有舞台時，就是在考驗主演者的臨場反

應，然後我們會透過這樣的方式了解哪

個學生比較有興趣，演出完是否會主動

來詢問一些東西，如果會的話，我們就

會開始建立他們的資料，暑期要辦一個

研習營，我們就會將這個資訊寄給他，

這種機制是在八年前就建立，所以我們

在辦研習營時就不會有太大的問題。問

卷的方式，在台北市的演出就有做。

（A-2-1-1） 
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他，這種機制是在八年前就建立，所以

我們在辦研習營時就不會有太大的問

題，因為只要有報名的人都一定會來。

問卷的方式，在台北市的演出就有做。 

2.貴團以何種市場區隔以鎖定消費族

群？如何建立目標之消費群眾？ 

A：我們現在還是以廟會為主，因

為我們的演出最主要有公部門，我們一

般簡稱為公演，也就是拿公家機關的經

費，另外就是廟會演出，也是我們最主

要的收入來源，廟會演出大約是佔收入

來源的七成至八成，所以小型廟會的演

出佔居多，廟會的需求很簡單，就是我

們的裝備不要太差，演出內容雖然都是

放錄音檔，但還是要調整演出品質，原

則上客戶都滿能接受，我們是走比較傳

統古味的風味，有些團體的風格是比較

新式的，有些團體的定位就比較不清

楚，我們的定位就是要延續傳統，因為

傳統與創新很難做定義，所以我們在市

場的區隔上，以廟會來說，我們就會強

調這一點，如果以公家機關來說，強調

的重點就是我們的演出會培訓後場，後

場，以雲嘉南地區來說，據我們所知就

只有我們獨有，因此我就必須向公部門

表示候場是我們的特色，因為其他劇團

沒有後場，有的是委外聘請，但是我們

我們的演出最主要有公部門，我們

一般簡稱為公演，也就是拿公家機關的

經費，另外就是廟會演出，也是我們最

主要的收入來源，廟會演出大約是佔收

入來源的七成至八成，所以小型廟會的

演出佔居多。我們是走比較傳統古味的

風味，我們的定位就是要延續傳統，因

為傳統與創新很難做定義，所以我們在

市場的區隔上，以廟會來說， 

我們就會強調這一點。如果以公家

機關來說，強調的重點就是我們的演出

會培訓後場，外場是自己栽培請來的。 

我們的消費族群，可以說是沒有族

群，因為布袋戲算是廟的需求，所以我

們的消費族群就是廟。 

如果是我們自己主動做售票行為

時，我們就可以鎖定觀眾群，比如說售

票演出，我們希望觀眾是小朋友佔七至

八成，然後藉由小朋友來帶動父母親，

漸漸鎖定觀眾群，以後對我們要演出的

方向也會很清楚明瞭。（A-2-2-1） 
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的外場是自己栽培請來的。 

  我們的消費族群，可以說是沒有族

群，因為布袋戲算是廟的需求，所以我

們的消費族群就是廟，但是公部門的需

求又不一樣了，每一個單位的共部門不

見得會說得很清楚觀眾群是哪一些，且

布袋戲大部分都是戶外的演出，所以在

市場定位就是布袋戲的困難點，有時就

必須看現場的狀況隨機應變，所以很難

鎖定觀眾群 

  如果是我們自己主動做售票行為

時，我們就可以鎖定觀眾群，因為主控

權在我們自己。因為布袋戲的定位就是

老少合宜，我們還是會有一個主軸，比

如說售票演出，我們希望觀眾是小朋友

佔七至八成，然後藉由小朋友來帶動父

母親，漸漸鎖定觀眾群，以後對我們要

演出的方向也會很清楚明瞭。 

3.貴團如何刺激提升觀眾之出席率？ 

A：因為我們沒有很大的粉絲團，

所以就簡單得靠著臉書做簡單的推

票，告知大家哪時有演出，在演出前

緊鑼密鼓地告知大家，然後以一個拉

一個比較不正規的方式增加觀眾群。 

我們沒有很大的粉絲團，所以就簡

單得靠著臉書做簡單的推票，告知大家

哪時有演出，在演出前緊鑼密鼓地告知

大家，然後以一個拉一個比較不正規的

方式增加觀眾群。（A-2-3-1） 

4.對於其他傳統表演藝術團體，在新市

場的開拓與發展，有何建議或想

法？ 

其實我都是學他們的耶！因為布

袋戲雖然是小市場，但是狀況卻是最多

的，隨機應變的次數也是最多的。 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

80 

 

A：其實我都是學他們的耶！因為

布袋戲雖然是小市場，但是狀況卻是

最多的，隨機應變的次數也是最多

的，比如像兒童劇，就已經附上「兒

童」兩個字了，所以它鎖定的絕對是

小朋友，因為已經有一個固定族群

在，所以可以很專心的專攻這一部

份。但是布袋戲就沒有辦法，如果我

們要在區隔成兒童劇的話，又會影響

到我們在傳統延續的一個定位，如果

我們想做兒童劇，也想做比較正規的

劇場，這時候大家就會覺得我們的定

位不清楚，但其實布袋戲本身定位就

不清楚，所以我也不敢想說要分那麼

多區塊去做，所以我才會想說今年要

嘗試兩次售票演出，我只是很簡單的

想要了解這個過程和自己必須應該要

去做什麼樣的流程，有這些經驗之

後，我們才可以透過團務會議，做一

些改變，由於有一些務實的經驗 ，之

後再演劇場時就會有所改變，例如燈

光的流程是否需要請專業的燈光師、

後場是否要再協調、排演場次是否要

再增加、演出的吸引度夠不夠，不夠

的話要如何調整，這些都要做很細緻

的分工。 

如果我們想做兒童劇，也想做比較

正規的劇場，這時候大家就會覺得我們

的定位不清楚，但其實布袋戲本身定位

就不清楚，所以我也不敢想說要分那麼

多區塊去做，所以我才會想說今年要嘗

試兩次售票演出，想要了解這個過程和

自己必須應該要去做什麼樣的流程，有

這些經驗之後，我們才可以透過團務會

議，做一些改變，例如燈光的流程是否

需要請專業的燈光師、後場是否要再協

調、排演場次是否要再增加、演出的吸

引度要如何調整。（A-2-4-1） 

三、創意專業人才培訓之策略 早期差不多十七、八年前有，小朋
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1.貴團是否曾進駐校園，進行藝術教育

紮根，培養新人才？如何進行？ 

A：早期差不多十七、八年前有，

我們就從市區一直退到比較偏僻的鄉

下地區教布袋戲，因為在都市教布袋

戲，小朋友國小時家長會認為可以讓

孩子培養興趣；國中時家長就會認為

孩子應該要為升學做準備，就不會像

讓孩子去學這些東西；高中時就更不

用說了；大學時，我們就開設團，十

幾年前，某大學開社團教布袋戲，但

只維持一、兩年就沒有教了，後來我

就將所以教學的部分都結束了。 

現在又再進駐志航國小教布袋

戲，是因為被一位老師所感動，因為

這個老師對布袋戲很有興趣，且在志

航國小教書多年，前兩、三年就跟我

說他快退休了，希望我可以去教，但

被我婉拒了，有一天他在我的臉書留

言，說他真的找不到人，再三拜託我

去教，我們就被他感動了，因為一位

六十幾歲的長輩來跟我拜託，我也感

到很不好意思，說來說去還是為了要

延續這個布袋戲，所以我就接了。 

友國小時家長會認為可以讓孩子培養

興趣；國中時家長就會認為孩子應該要

為升學做準備，就不會像讓孩子去學這

些東西；高中時就更不用說了後來我就

將所以教學的部分都結束了。 

現在又再進駐志航國小教布袋

戲，是因為被一位老師所感動，因為這

個老師對布袋戲很有興趣，希望我可以

去教，但被我婉拒了，有一天他在我的

臉書留言，說他真的找不到人，再三拜

託我去教，說來說去還是為了要延續這

個布袋戲，所以我就接了。（A-3-1-1） 

2.貴團曾透過何種方式培養提升創

作、行政、技術與管理等專業人才

之培育？ 

我們的創作都是來自於自己，行政

部分也都是我們自己教，後來政府就有    

開許多的課程，雖然講的都不是布
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A：我們的創作都是來自於自己，

行政部分也都是我們自己教，後來政府

就有開許多的課程，雖然講的都不是布

袋戲，但是我們認為是可以套用的，早

期我做行政時也都不斷地去上這些

課，再更早期就是要去找相關研究布袋

戲的教授，看他在哪間大學做講師，然

後拜託他們請我企畫書要怎麼寫，這幾

年行政部分的人才培育都是靠政府舉

辦課程培育的。在早期一點是透過劇團

的交流，就譬如明華園比較大團，我們

就去明華園學習人家是怎麼做的。 

袋戲，但是我們認為是可以套用的，我

做行政時也都不斷地去上這些課，再更

早期就是要去找相關研究布袋戲的教

授，拜託他們請我企畫書要怎麼寫，這

幾年行政部分的人才培育都是靠政府

舉辦課程培育的。 

在早期一點是透過劇團的交流，就

譬如明華園比較大團，我們就去明華園

學習人家是怎麼做的。（A-3-2-1） 

3.貴團是否引進國際專業的創作者、表

演藝術活動與組織管理人才來台進

行技術交流與合作？其優、缺點為

何？ 

A：這部份如果有需求時我會這樣

做，比如說，與南華大學簽訂產學合

作的意向書，簽了之後，我們到底要

做什麼？又可以做什麼？學校會提供

什麼樣的平台，我們不能認為學校要

一昧地提供資源給自己，其實我們只

是想了解校方有哪些資源是可以給自

己運用的，然後我們要如何來運用這

些資源，不見得用得上，但這也是劇

團的資源之一。 

  這部份如果有需求時我會這樣

做，比如說，與南華大學簽訂產學合作

的意向書，其實我們只是想了解校方有

哪些資源是可以給自己運用的，然後我

們要如何來運用這些資源。（A-3-3-1） 

4.如何培訓專業人才的創意思維啟 在培養前場、後場的專業人才這部
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發？ 

A：在培養前場、後場的專業人才

這部份因為牽扯到技藝，因此我們會

以較封閉的方式灌輸自己劇團的理

念，因為每個劇團都會有自己的理

念，這個理念也就是這個劇團的特

色，有一天這位新人成熟後，他可以

以這些理念為基礎再加入自己的創

意，這樣在做世代傳承時，劇團的精

神才不會差很多。 

份因為牽扯到技藝，因此我們會以較封

閉的方式灌輸自己劇團的理念，這個理

念也就是這個劇團的特色，有一天這位

新人成熟後，他可以以這些理念為基礎

再加入自己的創意，這樣在做世代傳承

時，劇團的精神才不會差很多。

（A-3-4-1） 

四、演出型態之創新構思 

1.貴團演出節目設計與選擇的基本理念

為何？ 

A：布袋戲所遇到的狀況較多，觀

眾群也不一定，所以我們演出的戲就

要有好幾套版本可以去應對，例如我

有一場演出，我就要先想到我可能會

遇到A、B、C的問題，然後我只要在心

裡想好我如果遇到A、B、C問題應該要

怎麼做。所以在演出前，我們就會先

想好應對觀眾狀況的對策，會有許多

版本已經放在我們心裡，我們會判斷

哪種場合適合那些模式，再做套用。 

我們現在已經有擬訂五種應對模

式，通常一般的劇團演出時都只有兩

種應對模式，我們會演變成五種模

式，我們要觀察觀眾會不會笑，觀眾

在演出前，我們就會先想好應對觀

眾狀況的對策，會有許多版本已經放在

我們心裡，我們會判斷哪種場合適合那

些模式，再做套用。 

我們要觀察觀眾會不會笑，觀眾笑

了就代表有梗，接著就要追這個梗玩，

如果我們做的梗觀眾沒有反應時，我們

就要以最快的速度轉到下一個梗去測

試觀眾的臨界點。（A-4-1-1） 
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笑了就代表有梗，接著就要追這個梗

玩，如果我們做的梗觀眾沒有反應

時，我們就要以最快的速度轉到下一

個梗去測試觀眾的臨界點。 

2.貴團體於演出作品上，如何創新創作

構思與包裝，使年輕族群接納傳統表

演藝術？ 

A：如果是針對年輕人的話，我們

會朝比較創新的劇碼做演出，然後會做

口白比較少，身段比較多的呈現，也就

是視覺較多，語言較少的演出，並且盡

量將手上的木偶的動作精緻化，創造一

個沒有舞台的舞台，加上較細緻的動作

來吸引年輕的觀眾，因為細緻的東西確

實對年輕人是有吸引力的，但是對小朋

友就沒有吸引力了。 

針對年輕人的話，我們會朝比較創

新的劇碼做演出，會做口白比較少，身

段比較多的呈現，並且盡量將手上的木

偶的動作精緻化，創造一個沒有舞台的

舞台，因為細緻的東西確實對年輕人是

有吸引力的。（A-4-2-1） 

五、異業合作之策略 

1.貴團是否與民間機構或學校團體進行

合作？在合作上有何優、缺點？ 

A：學校這部分就是在做傳承這一

塊，可以培育出更多對布袋戲有興趣的

小朋友，而且可能是在十幾年後才可以

看到他們再次看到「長義閣」時的這份

感情，這是它的優點，但缺點就是劇團

要投入固定的人員，所以會造成劇團人

員的活用度不夠，因為人員必須在固定

的時間去學校上課，所以這些人就必須

學校這部分就是在做傳承這一

塊，可以培育出更多對布袋戲有興趣的

小朋友，而且可能是在十幾年後才可以

看到他們再次看到「長義閣」時的這份

感情，這是它的優點。 

缺點就是劇團要投入固定的人

員，所以會造成劇團人員的活用度不夠

這些人必須要在某段時間被屏除，因為

我們的團員本身就不是很多，所以要在

教學這部分分出人員時，我們可以使用

的人員就會更少。（A-5-1-1） 
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要在某段時間被屏除，因為我們的團員

本身就不是很多，所以要在教學這部分

分出人員時，我們可以使用的人員就會

更少。 

2.貴團是否與企業進行異業合作？在

合作上有何優、缺點？ 

A：民間團當然就是找企業，當然

中小企業一定就是有交情的，請他們

贊助，但是這部分做得很困難。 

民間團當然就是找企業，當然中小

企業一定就是有交情的，請他們贊助，

但是這部分做得很困難。（A-5-2-1） 

3.公部門、學術單位是否有計畫或輔導

表演藝術團體的未來發展？ 

A：要自己主動去申請，這部份我

們其實做的很辛苦，因為我們的收入

來源主要還是來自於廟會，來自公部

門的經費大約佔二十至三十百分比，

對別人來說可能算多，但對我們來說

不算多，而且我們受到許多限制，例

如我寫這份三年計畫的計畫書，公部

門不見得會同意，因為明年的評審委

員會換誰沒有人知道，後年要請誰擔

任評審也是未知數，所以不確定性很

大，因此很難做延續性的計畫。 

要自己主動去申請，這部份我們其

實做的很辛苦，來自公部門的經費大約

佔二十至三十百分比，對別人來說可能

算多，但對我們來說不算多，而且我們

受到許多限制，例如我寫這份三年計畫

的計畫書，公部門不見得會同意，因為

明年的評審委員會換誰沒有人知道，所

以不確定性很大，因此很難做延續性的

計畫。（A-5-3-1） 

4.公部門、學術單位對表演藝術團體自

主性發起的活動，態度為何？ 

A：比如說，我要像國家文化藝術

基金會申請經費，演出場地我們可以

自己安排，例如我們安排在嘉義市，

比如說，我要像國家文化藝術基金

會申請經費，演出場地我們可以自己安

排，例如我們安排在嘉義市，或許嘉義

市因為比較熟識，所以可能會提供經費

和場地給我們，使我們的活動可以更完
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或許嘉義市因為比較熟識，所以可能

會提供經費和場地給我們，使我們的

活動可以更完善，但是如果到雲林虎

尾的布袋戲館，雲林政府可能會認為

自己在地的布袋戲已經這麼多了，如

果要開先例補助我們，這樣他就會補

助不完 ，所以就不會補助我們，且場

地也需要像他們用租的，有些好商量

與不好商量的定義屬性就差很多，所

以我們在辦活動時，我們就會先建立

好溝通橋樑，避免得罪人。 

善，但是如果到雲林虎尾的布袋戲館，

雲林政府可能會認為自己在地的布袋

戲已經這麼多了，如果要開先例補助我

們，這樣他就會補助不完 ，所以就不

會補助我們，且場地也需要像他們用租

的，有些好商量與不好商量的定義屬性

就差很多。（A-5-4-1） 

六、經營現況與未來規劃 

1.貴團在經營上，曾遭遇哪些困難？主

要困境為何？如何解決？ 

A：我們在經營上其實沒有問題，

但是在人事上就有很大的問題，栽培團

員一直都是一個困擾，不只困擾著我

們，甚至困擾著台灣全省百分之九十的

劇團，因為沒有適當的人才可以做培

育，每一個劇團都有自己一套經營理

念，我們甚至可以拿巴菲特他怎麼經營

股票的那一套方式來經營布袋戲團，經

營有很多方式，所以對我們來說不是問

題。 

我們所遭遇的困難就是人員的流

動率，可能有一個人很有興趣，可能前

三年很有興趣，但第三年時他可能想去

栽培團員一直都是一個困擾，甚至

困擾著台灣全省百分之九十的劇團，因

為沒有適當的人才可以做培育，我們所

遭遇的困難就是人員的流動率，可能有

一個人，但第三年時他可能想去上班，

所以一下就斷層了，這就是劇團投資比

失去的還要快，縱使你要去貸款將劇團

薪資化，但有薪資給團員不代表團員不

會流動，如果有更好的工作團員當然也

就會跳槽，因為人是現實的。（A-6-1-1） 
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上班，所以一下就斷層了，這就是劇團

投資比失去的還要快，縱使你要去貸款

將劇團薪資化，但有薪資給團員不代表

團員不會流動，如果有更好的工作團員

當然也就會跳槽，因為人是現實的。 

2.整體來說，認為哪些條件構成貴團成

功創新經營的關鍵因素？ 

A：這是一個新的觀點，我覺得布

袋戲很難做出高經額的成績，它永遠

是小額市場，沒辦法做大，但是我們

對這個布袋戲是富有使命的，要如何

讓這樣東西推廣出去，就必須自己要

去創造維持劇團的資源。 

我覺得布袋戲很難做出高金額的

成績，它永遠是小額市場，沒辦法做

大，但是我們對這個布袋戲是富有使命

的，要如何讓這樣東西推廣出去，就必

須自己要去創造維持劇團的資源。 

（A-6-2-1） 

3.貴團對於未來經營發展方向，有何預

定計劃？ 

A：我們的經營還是不會變，其實

長義閣走到現在它在台灣的定位屬性

已經不算低，前一、二十名絕對排得

上，當已經有一個高度時，我們希望

可以很平順地做一些傳承的事，其實

栽培人才是最重要的，而傳承也就是

包含了技藝和觀眾群，因為懂得培育

觀眾，未來我們也才會有新的觀眾

群，有新的觀眾群，如果沒有人來呈

現技藝，培養觀眾群也就會是多餘的。 

我們的經營還是不會變，其實長義

閣走到現在它在台灣的定位屬性已經

不算低，前一、二十名絕對排得上，當

已經有一個高度時，我們希望可以很平

順地做一些傳承的事，其實栽培人才是

最重要的，而傳承也就是包含了技藝和

觀眾群，因為懂得培育觀眾，未來我們

也才會有新的觀眾群，有新的觀眾群，

如果沒有人來呈現技藝，培養觀眾群也

就會是多餘的。（A-6-3-1） 
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訪談編號：B 

訪談時間：2014 年 07 月 21 日 下午 05：00 

訪談地點：新北市永和區仁愛路 269 號 1 樓（Musou Cafe） 

訪談方式：開放式錄音訪談 

訪談逐字稿 編碼分析 

一、創新行銷策略 

1.貴團的自我發展定位與創團宗旨為

何？ 

B：創團的宗旨就是希望能讓更多

的人知道國樂的美，但是因為我過去從

事國樂傳統的方式很久，大概十幾年，

我國中時自己也是主修國樂，到了藝專

畢業到美國學了作曲回來，然後因為我

的太太也是國樂的二胡手，這是我與國

樂的緣分。那我一直覺得國樂其實滿不

錯的，但是很少人聽，所以最開始的宗

旨就是希望能夠用一種方式吸引大

家，使更多的人來聽。 

就是希望音樂本身的不同之外，

能夠用時下年輕人會有興趣的表達方

式，其實我會想要把無双帶向一個比

較流行的境界，它能夠是一個被崇

拜、偶像化和年輕化的東西，所以音

樂本身的素質和素材就很重要，素材

當然就是國樂，然後演奏的人也很重

要，對整個在整體的包裝和行銷上面

也很重要，所想像無双樂團是一個以

希望能讓更多的人知道國樂的

美，最開始的宗旨就是希望能夠用一種

方式吸引大家，使更多的人來聽。 

音樂本身的不同之外，能夠用時下

年輕人會有興趣的表達方式，我會想要

把無双帶向一個比較流行的境界，它能

夠是一個被崇拜、偶像化和年輕化的東

西，所以音樂本身的素質和素材就很重

要，素材當然就是國樂，然後演奏的人

也很重要，對整個在整體的包裝和行銷

上面也很重要，所想像無双樂團是一個

以流行的市場為導向的東西。（B-1-1-1） 
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流行的市場為導向的東西。 

2.於展演前，貴團是否會先進行內外部

的環境優劣勢分析？如何進行分

析？這對演出形式與行銷策略有何

創新？ 

B：我們的確是一個文創的產物，

早在「文創」這個名詞出現的時候，我

們就已經在做類似的事情。 

內外部的環境優劣勢分析用白話

來說，我們會去判斷，今天演出的場域

對象是誰？這個一定會做分析判斷，因

為我們會根據不同的場域、不同的對象

與不同的主題進行節目與服裝的包

裝。例如說，我們 103 年 8 月 2 日在社

區，區公所辦一個市長的父親節音樂

會，那我們的曲目就會安排比較闔家觀

賞的，較流行耳熟能詳的曲目，在服裝

上面可能就不能穿的那麼辣，就會穿比

較親子的樣子。如果今天是一個企業的

商演，例如，微軟公司年度的最佳員工

的頒獎典禮的開場，她只要一首曲子的

話，那我們就會穿自己的招牌旗袍，曲

目就會非常的震撼，因為它是開場，向

這兩個例子就不同。第三種不同，就是

我們自己在音樂廳裡辦音樂會，那我們

在曲目上面就會注意它的起承轉合，讓

觀眾從頭到尾，比方說燈光、投影與音

我們會去判斷，演出的場域對象，

我們會根據不同的場域、不同的對象與

不同的主題進行節目與服裝的包裝。 

例如，在社區，區公所辦一個市長

的父親節音樂會，我們的曲目就會安排

較流行耳熟能詳的曲目，在服裝上面就

不能穿的那麼辣。 

例如，企業的商演，微軟公司年度

的最佳員工的頒獎典禮的開場，我們就

會穿自己的招牌旗袍，曲目就會非常的

震撼。 

第三種不同，就是我們自己在音樂

廳裡辦音樂會，那我們在曲目上面就會

注意它的起承轉合，讓觀眾從頭到尾，

比方說燈光、投影與音響的效果等等，

就會引導觀眾進入故事情境或是只要

加強聽覺方面的。（B-1-2-1） 
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響的效果等等，就會考慮得更仔細更周

詳，就不只是以震撼為主，因為要讓觀

眾在台下做一、兩個小時的話，曲目中

間要有起承轉合，要有視覺效果，比方

說，我們希望引導觀眾進入故事情境或

是只要加強聽覺方面的，這些都會考量

進去，所以根據完全不一樣的場域，我

們會推出不一樣的東西，的確是會這個

樣子做。 

3.貴團體早期對觀眾族群的經營模式，

相較於現在有何差異？有何創新？ 

B：最早我們以國樂器演奏為主，

就國樂器的組織，如笛子、琵琶、古

箏和二胡這一些，而第一團有十個

人，有一位歌手，其他都是樂器。到

了第二代也差不多是這個樣子，但有

加入了舞者。第三代也是有舞者，因

為隨著市場的需要，很多人就會希望

我們有更多元化的節目，所以我們就

出現了舞者，這個就是在表演節目上

面的轉變。到了現在，現在我們還把

團員拉出來單獨發片變成歌手，然後

也有人簽約到戲劇公司當藝人去演

戲，所以無双這個平台最原來我就是

希望她們朝演藝圈走，可是在前三年

沒有真正的去執行，因為要先把品牌

打響，品牌打響以後，到今年我們已

最早我們以國樂器演奏為主，就國

樂器的組織，隨著市場的需要，很多人

就會希望我們有更多元化的節目，所以

我們就出現了舞者，這個就是在表演節

目上面的轉變。 

現在我們還把團員拉出來單獨發

片變成歌手，然後也有人簽約到戲劇公

司當藝人去演戲，所以無双這個平台最

原來我就是希望她們朝演藝圈走。 

到今年我們已經有點像經紀公司

的規模，無双樂團只是變成其中一個藝

人團體，然後還有藝人 A、藝人 B、藝

人 C 這個樣子，但是這些人都是從內創

的，在經營上做了很大的變化。

（B-1-3-1） 
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經有點像經紀公司的規模，所以無双

樂團只是變成其中一個藝人團體，然

後還有藝人A、藝人B、藝人C這個樣

子，但是這些人都是從內創的，所以

是有關連的，並不是不相關的人，在

經營上做了很大的變化。 

4.貴團體運用何種方式避免同行惡性競

爭？ 

B：這是商業上的策略，但我的大

邏輯是大環境要把它做好，目前只有

我們一枝獨秀，其實我覺得有危險，

表示這個行業做不大，但我們已經是

最大了，所以只要有類似的演出幾乎

都是找我們，當然還有一些很小的

團，接一些小活動，可是那個不會成

為我們的敵手，例如吃飯場之類的，

雖然我們還是會接一些小活動，但我

不能稱為競爭對手，因該說我們目前

沒有同樣規模的團體出現，但是我覺

得如果都沒有競爭對手好像也不是什

麼好事情，這是滿重要的策略問題，

最開始我當然是希望只有我們獨一無

二，所以才較「無双」，而在第二年時

很多人模仿我們，大概有十幾團，穿

的很短的旗袍，也是正妹演奏國樂，

可是事實上經營一個團體沒有那麼簡

單，我們下非常大的功夫在包裝和行

我的大邏輯是大環境要把它做

好，目前只有我們一枝獨秀，我覺得有

危險，表示這個行業做不大，但我們已

經是最大了，當然還有一些很小的團，

接一些小活動，可是那個不會成為我們

的敵手，因該說我們目前沒有同樣規模

的團體出現，但是我覺得如果都沒有競

爭對手好像也不是什麼好事情，這是滿

重要的策略問題。 

最開始我當然是希望只有我們獨

一無二，所以才較「無双」，而在第二

年時很多人模仿我們，可是事實上經營

一個團體沒有那麼簡單，我們下非常大

的功夫在包裝和行銷上面，還有訓練，

音樂我們也是原創，所以這些東西很難

模仿，其實台灣的環境沒有那麼的大，

不是每個人每天都需要聽到國樂這個

樣子，但是我們這種國樂的表演方式是

受到企業的喜歡，因為它滿時尚。

（B-1-4-1） 
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銷上面，然後還有訓練，音樂我們也

是原創，所以這些東西很難模仿，但

後來三、四年有類似這樣的團想要這

樣經營，但也做不起來，其實台灣的

環境沒有那麼的大，市場說大不大，

說小也不小，根據文化部自己公布的

每年所有展演的場次恐怕有三、四千

場，如果加上民間的場次，大概會上

萬，但只是說不是每個人每天都需要

聽到國樂這個樣子，但是我們這種國

樂的表演方式是受到企業的喜歡，因

為它滿時尚。 

5. 貴團目前運用哪些售票通路管道？

目前為何種通路管道效益最大？ 

B：無双幾乎沒有賣過票，只有一

兩場有，我們通常都接商演，商演的

話就是包場，因為自己賣票有一定的

壓力，所以我自己在古典音樂這一塊

或傳統這個市場上面操作很久，我以

前在大學就是教藝術行銷，所以售票

系統這一塊我已經糾纏很久，我認為

這一塊是台灣沒有辦法靠售票來撐，

所以我們想出這經營模式是非常特別

的，我們完全不賣票，可是我們的獲

利是很容易就可以算得到。 

無双幾乎沒有賣過票，通常都接商

演，商演的話就是包場，我認為這一塊

是台灣沒有辦法靠售票來撐，所以我們

想出這經營模式是非常特別的，我們完

全不賣票，可是我們的獲利是很容易就

可以算得到。（B-1-5-1） 

6.貴團是否有建立網路行銷管道？有哪

些平台？ 

網路行銷管道就是 Facebook 的官

網，再加上每位團員個人的粉絲頁面，
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B：我們最大的網路行銷管道就是 

Facebook 的官網，再加上每位團員個人 

的粉絲頁面，還有少數獨立的藝人的 

Facebook，我們的官網大概是十四萬六 

千多個粉絲。 

還有少數獨立的藝人的 Facebook。 

（B-1-6-1） 

二、藝術市場開發之定位與可行  

  性 

1.貴團曾透過何種機制了解藝術觀眾群

的興趣與參與動機？ 

B：因為我們是商業市場，不屬於流行 

市場，所謂的商業市場是指在政府或是 

企業這一塊，政府的案子例如有頒獎典 

禮、活動開幕或外賓晚宴，它是很新的 

市場，但是是過去沒有人做過開發，因 

為那時國樂不是要在喪事或是音樂廳 

裡才會看到，或者是古裝劇才會出現， 

這個印像在我們無双樂團成立之後大 

大的扭轉大家對國樂的印象，這是我們 

有絕大的影響力。開發藝術市場的問 

題，我覺得是倒過來，反而是藝術市場 

在開發我們，我們並沒有像一般的團體 

去做市場調查，我們從來沒有主動推過 

任何一場演出，全部都是人家主動打來 

問的，不過到現在我就漸漸地建立客戶 

資料庫等等，我們就開始發電子文或是 

做無双樂團的文宣介紹，創意也是在一 

剎那就會有一個小宇宙爆炸一樣，誰也 

我們是商業市場，不屬於流行市

場，所謂的商業市場是指在政府或是企

業這一塊，政府的案子例如有頒獎典

禮、活動開幕或外賓晚宴，它是很新的

市場，但是是過去沒有人做過開發。 

無双樂團成立之後大大的扭轉大

家對國樂的印象，這是我們有絕大的影

響力。我覺得反而是藝術市場在開發我

們，我們並沒有像一般的團體去做市場

調查，我們從來沒有主動推過任何一場

演出，全部都是人家主動打來問的。 

（B-2-1-1） 
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都不知道後面會變成怎麼樣。 

2.貴團以何種市場區隔以鎖定消費族

群？如何建立目標之消費群眾？ 

B：我們男生的聽眾還滿理智的，一半 

的男生觀眾是喜歡音樂的，一半是喜 

歡人，滿普遍是這個樣子的。 

我們採取的是具有兩者之間的外

型及內涵，當然我們所找的粉絲也會

是中間這一型的，我們粉絲很多都是

西裝鼻挺，不是你想像的宅在家裡不

出門的那種，這當然也有，但是會各

半，我們從最早大概1比9女生和男

生，慢慢變2比8，到3比7，目前是4比

6，我們是根據Facebook的比例，大該

平均都在3比7，Facebook有時給我們一

些參考值，還滿有趣的。 

我們採取的是具有兩者之間的外

型及內涵，當然我們所找的粉絲也會是

中間這一型的，我們粉絲很多都是西裝

筆挺，不是宅在家裡不出門。根據

Facebook 的比例，大該平均女生佔百分

之三，男生佔百分之七。（B-2-2-1） 

4.對於其他傳統表演藝術團體，在新市

場的開拓與發展，有何建議或想

法？ 

B：我不敢耶！我們剛開始的時候

國樂界是非常反彈的，但是大概半年

後這樣的言論就慢慢地消失了，因為

他們發現我們不是國樂，他們自動把

我們區隔開了。 

本來大家認為我們是國樂，然後

將女生物化穿的很短，演一些流行的

東西，後來發現再看仔細一點，發現

我們有點像模特兒經紀公司，像我

們穿上服裝後就像在走秀一樣，那個品

牌打出來就是「無双」的樣子，所以我

們不是只是單純考慮表演而已，這也是

為什麼我們一開始會被人家罵只看外

表和外型，可是事實上我想的是更遠的

事情，是品牌。因為我今天撇開所有這

些外型等等，隨便組一個國樂團，這很

多人試過了，但是不會成功，所以我都

不敢給他們建議，因為簡單來說，願意

的都已經來我們這裡了。（B-2-4-1） 
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這些女生都是國樂系真正有才華的女

生，服裝也是真正下工夫去訂製的，

旗袍短也短到一個恰到好處的點，不

會裸露，重點是音樂是由我親自創作

的，而我是文化部三項金、銀、銅獎

的得主，就不用說我的作品有多多

了，音樂一定要好，音樂要是很糟，

自己講說要提倡國樂這一些話這都沒

有用，至少我做的方式是不一樣的，

但品質是好的。 

我們有點像模特兒經紀公司，像

我們穿上服裝後就像在走秀一樣，那

個品牌打出來就是「無双」的樣子，

所以我們不是只是單純考慮表演而

已，這也是為什麼我們一開始會被人

家罵只看外表和外型，可是事實上我

想的是更遠的事情，是品牌。因為我

今天撇開所有這些外型等等，隨便組

一個國樂團，這很多人試過了，但是

不會成功，所以我都不敢給他們建

議，因為簡單來說，願意的都已經來

我們這裡了。 

三、創意專業人才培訓之策略 

1.貴團是否曾進駐校園，進行藝術教育

紮根，培養新人才？如何進行？ 

B：我們跟校園的部分，有幾種類

型，第一個政府的案子，政府推廣校

校園的部分，有幾種類型，第一個

政府的案子，政府推廣校園的演出 ，

例如，我們前一陣子有到偏鄉學校做公

演；第二，是我們進大學做校園巡演或

是校園畢業展的演出。（B-3-1-1） 
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園的演出 ，例如，我們前一陣子有到

偏鄉學校做公演；第二，是我們進大

學做校園巡演或是校園畢業展的時候

就會有一些演出，但是就教育來說，

我們沒有推到那麼的廣，但我們有接

社區的二胡班，讓特定的團員去教，

這也是公所認為我們演出很棒來邀請

我們到社區教課的。 

2.貴團曾透過何種方式培養提升創 

 作、行政、技術與管理等專業人才

之培育？ 

B：我們找行政團員的方式與找團員有 

點類似，我們不會公開徵才。我第一 

代的行政團隊是我藝術行政的學生， 

我要組團他們就過來幫我，再慢慢一 

個帶一個地進來，我都會說我要你認 

識的同學，因為他會知道我想要什麼 

樣子的人，我們採取的是一個人要十 

八般武藝，原則上他要懂音響、接案 

子管理團員及排節目，我們朝全方位

去訓練，然後慢慢地去發現誰比較適

合什麼，我們還是有分部門，比方說

企劃部進行演奏、節目規劃及團員訓

練；行銷部要簽經紀合約、宣傳或者

網站經營，大概分兩部門，另外業務

部是專門跑政府申請案寫公文等，然

後還有一個會計部門，大概主要是這

我們找行政團員的方式與找團員

有點類似，我們不會公開徵才。第一

代的行政團隊是我藝術行政的學生，

再慢慢一個帶一個地進來，我都會說

我要你認識的同學，因為他會知道我

想要什麼樣子的人，我們採取一個人

要十八般武藝，原則上他要懂音響、

接案管理團員及排節目，一個人要十

八般武藝，原則上他要懂音響、接案

管理團員及排節目，比方說企劃部進

行演奏、節目規劃及團員訓練；行銷

部要簽經紀合約、宣傳或者網站經

營，另外業務部是專門跑政府申請案

寫公文等，然後還有一個會計部門，

大概主要是這四個。 

我們其實是喧嘩股份有限公司，

是跟無双同時成立的，無双成立的第

一天就已經是經紀公司的旗下藝人，

我從第一天就認真要把它變成商業
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四個。 

因為我們其實是一個公司，我們

的公司叫做喧嘩股份有限公司，是跟

無双同時成立的，無双成立的第一天

就已經是經紀公司的旗下藝人，我從

第一天就認真要把它變成商業化，它

絕對不是表演藝術，無双從第一天就

已經有經紀公司了，而且我們該繳的

稅全部繳，我們全部都是透過公司接

案子，因為我要完全規格化，但我做

到的就是人家所謂的企業化經營，剛

剛所說的都在喧嘩股份有限公司的體

制下，並不是無双下面有這麼多部門。 

化，它絕對不是表演藝術，我們全部

都是透過公司接案子，因為我要完全

規格化，但我做到的就是人家所謂的

企業化經營，剛剛所說的都在喧嘩股

份有限公司的體制下，並不是無双下

面有這麼多部門。（B-3-2-1） 

3.貴團是否引進國際專業的創作者、表 

 演藝術活動與組織管理人才來台進

行技術交流與合作？其優、缺點為

何？ 

B：不會，個人學藝的部分在自己

樂器學習的專精上自己的學校都會安

排。 

針對無双自己我們不會請國外的

老師，但我們會請國內很棒的老師，

例如我們會找邊流行舞蹈的老師，音

樂會找很棒的製作人，我們這次新的

專輯就找V.K克，手掌心的作曲者，我

們都會找業界很有名的老師，或者像

是我們上一張EP是找荒山亮，他是唱

不會，個人樂器學習的專精上自

己的學校都會安排。針對無双，我們

會請國內很棒的老師，例如我們會找

邊流行舞蹈的老師，音樂會找很棒的

製作人，我們這次新的專輯就找V.K

克，手掌心的作曲者，我們都會找業

界很有名的老師合作。 

海外對我們來說未來有可能會在

MV或平面，未來也不排除直接找蜷川

實花合作MV的拍攝，等經費更充裕的

時候就有可能跟國際的大師合作，但

那不會是訓練，訓練部份我們還是採

取台灣的師資訊練，因我們需要的藝

術核心都在我跟我太太的腦海裡，其
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霹靂很有名的歌手，也是上一屆金曲

獎最佳歌手，我們會找這一類的人合

作。 

海外的對我們來說未來有可能會

在MV或平面，例如我們今年找的服裝

設計日本很有名的設計大師蜷川實

花，一個日本女生，她設計的東西都

很華麗，然後她的同學也是台灣的大

師叫 康延齡，我們這次的服裝就是請

他設計，未來也不排除直接找蜷川實

花合作MV的拍攝，等經費更充裕的時

候就有可能跟國際的大師合作，但那

不會是訓練，訓練部份我們還是採取

台灣的師資訊練，因我們需要的藝術

核心都在我跟我太太的腦海裡，其他

人也教不來，他們教的都是例如舞蹈

或戲劇的東西，這個不太需要去找國

外的人。 

他人教的都是例如舞蹈或戲劇的東

西，這個不太需要去找國外的人。

（B-3-3-1） 

4.如何培訓專業人才的創意思維啟

發？ 

B：第一張專輯都是來自於我，但

是剛開始我覺得可以試試與別的藝術

家合作，所以第二張專輯我就找荒山

亮，年底這一張就找V.K克做整張專輯

的製作人，也會收入一些翻唱的歌

曲，再將它重新編曲寫成國樂。我會

跟比較資深的團員討論一些音樂的想

第一張專輯都是來自於我，剛開

始我覺得可以試試與別的藝術家合

作，所以第二張專輯我就找荒山亮，

年底這一張就找V.K克做整張專輯的

製作人，也會收入一些翻唱的歌曲，

再將它重新編曲寫成國樂。我會跟比

較資深的團員討論一些音樂的想法與

未來的做法，大方向只會跟比較資深

的核心團員做分享。（B-3-4-1） 
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法與未來的做法，但比較資淺的因為

還是學生，可能就會朝個人的發展方

向去討論，大方向只會跟比較資深的

核心團員做分享。 

四、演出型態之創新構思 

1.貴團演出節目設計與選擇的基本理 

 念為何？ 

B：第一個當然是以聽眾對象，再來是 

場合，主要就是這個，我們是滿客製 

化的節目，當然我們會力推說我們的 

形象就是這個樣子，但曲目方面，比 

如說我自己寫的以外，但也會演一些 

其他的曲目，所以我們的曲目加起來 

大概一百多首，然後從裡面去變化， 

但也有人會指定說他想要新的歌曲， 

想要我們幫他演他想要的主題，我們 

也會重新再編曲。 

以聽眾對象，再來是場合，我們

是客製化的節目，當然我們會力推說

我們的形象就是這個樣子，曲目方面

比如說我自己寫的以外，也會演一些

其他的曲目，然後從裡面去變化，但

也有人會指定說他想要新的歌曲，想

要我們幫他演他想要的主題，我們也

會重新再編曲。（B-4-1-1） 

2.貴團體於演出作品上，如何創新創作

構思與包裝，使年輕族群接納傳統

表演藝術？ 

B：我們一直在朝流行的方向，但

養分一直是表演藝術，因為我們的型

態聽起來是表演藝術，但看起來卻是

流行，所以這兩個東西都不能斷掉，

我要的行銷的點在我的內心，它絕對

是要獨一無二的，而且要引領風騷，

要跟人家不一樣，別人模仿我我會很

我們一直在朝流行的方向，但養

分一直是表演藝術，因為我們的型態

聽起來是表演藝術，但看起來卻是流

行，所以這兩個東西都不能斷掉，我

要的行銷的點在我的內心，它絕對是

要獨一無二的，而且要引領風騷。

（B-4-2-1） 
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開心，我覺得無所謂，只是大家會發

現很難模仿，慢慢地就倒掉了。 

五、異業合作之策略 

1.貴團是否與民間機構或學校團體進

行合作？在合作上有何優、缺點？ 

B：政府有兩種案，一種是輔助

案，一種是標案。標案就是說今天有

一筆錢，然後大家來招標，我們也有

做過類似的案子，說外交部或是僑委

會，建國一百年美國巡迴的案子就是

用標案方式，我們就去競標提案；另

外一種是補助，政府針對表演藝術，

比方說我現在有一個政府要計畫偏鄉

學校的表演，希望能有幾個節目，有

兩種方式，一個是政府來邀請我們演

出，另一個是我們主動提出說要去演

出。 

優缺點是，跟學校比的話，學校

的案子不多，其實學校比較朝向商演

的模式，因為學生通常來找我們的都

是學生會，他們不會用學校的錢去這

種事情，大型學校單位的也是有，比

如說校慶，但是不會很多，所以很難

比較優缺點。但像公部門的標案限制

就會很多，但錢也比較多，例如我們

跟僑委會或是外交部標案的話，全團

就會有很多的約束。 

優缺點是，跟學校比的話，學校

的案子不多，其實學校比較朝向商演

的模式，因為學生通常來找我們的都

是學生會，他們不會用學校的錢去這

種事情，大型學校單位的也是有，比

如說校慶，但是不會很多，所以很難

比較優缺點。但像公部門的標案限制

就會很多。（B-5-1-1） 
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2.貴團是否與企業進行異業合作？在

合作上有何優、缺點？ 

B：企業方面，就是比方說有一個

案子可能是五萬、十萬或十五萬元，

然後請我在指定的時間、地點演出，

當然他們會有一些樂曲或彩排的要

求，我覺得那都不是困難，對我們來

說商業模式我就是要把它精簡，簡化

到接案、定案、執行、付款和上傳成

果照片，最後那一環教做行銷，後行

銷給下一個人看到我們上一次有做哪

些演出，很多行銷是前置行銷，我們

的商演是不用先行銷，而是後行銷，

當然我們自己辦的音樂會就會需要前

置行銷。 

對我們來說商業模式我就是要把

它精簡，簡化到接案、定案、執行、

付款和上傳成果照片，最後那一環叫

做行銷，後行銷給下一個人看到我們

上一次有做哪些演出，我們的商演是

不用先行銷，而是後行銷。（B-5-2-1） 

4.公部門、學術單位對表演藝術團體自 

 主性發起的活動，態度為何？ 

B：根據我們合作過的幾個部門，

中央政府的會比較積極，地方政府的

案子就會把它當一般標案，至於公部

門對於表演藝術團體的看法這無從得

知，因為大大小小的案子都不一樣，

然後中央政府到地方政府對於標案的

看法也不一樣，但是中央政府會比較

用心的原因是因為有時候是政策的推

廣，例如建國百年的大案子，中央政

府就會很重視，鉅細靡遺的東西它都

中央政府的會比較積極，地方政

府的案子就會把它當一般標案，至於    

公部門對於表演藝術團體的看法

這無從得知，中央政府會比較用心的

原因是因為有時候是政策的推廣，例

如建國百年的大案子，中央政府就會

很重視，鉅細靡遺的東西它都要知道

的清清楚楚，他要了解這個東西呈現

出來是不是如我們計畫書上面所寫

的，非常慎重，一般的表演不會這樣

子做。（B-5-4-1） 
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要知道的清清楚楚，他要了解這個東

西呈現出來是不是如我們計畫書上面

所寫的，所以要先看完我們表演，標

到之後還要再來看我們表演，他們也

會希望我們在出國前也是像範本一

樣，我們要帶什麼東西到國外去，他

們要在台灣先看過，非常慎重，一般

的表演不會這樣子做。 

我們出國演出透過政府的比較

多，我們從來沒有案子是自己去接

的，即使政府的案子也是他們邀請我

們來標案的，比方說他們會宣傳建國

一百年有一個想法想要去美國巡迴一

個月十四場演出，告訴表演團隊有這

個訊息，請大家來提案。 

六、經營現況與未來規劃 

1.貴團在經營上，曾遭遇哪些困難？主 

 要困境為何？如何解決？ 

B：永遠都是人的問題，人所造成

的困擾，當然大環境的問題比如說每

年的大小月，可能幾月時演出會比較

少受入就會比較少等等也是個問題，

可是我覺得這個問題不大，因為我們

每年總是會在年底的時候就補回來，

一、二年之後我就大概知道會有這樣

的一個曲線圖，這是就錢的方面。 

可是人遠永都是一個高危險群，

人遠永都是一個高危險群，尤其

是小女生，很多人進公司時大蓋是

18、19歲，等她待在這邊四、五年後

已經24、25歲她的心態就完全不一樣

了，女生都比較早熟，到了25、26時

又到了另一個階段要結婚、生小孩，

她的心跟當初進來時是完全不一樣

的，因為我們最開始找都是找大學四

年級快畢業的學生，可是我現在都找

一年級，因為一到四年級會是最穩定

的學生族群，女生會隨著她的家庭做

改變，不會因為事業而犧牲感情的
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尤其是小女生，很多人進公司時搭蓋

是18、19歲，等她待在這邊四、五年

後已經24、25歲她的心態就完全不一

樣了，女生都比較早熟，到了25、26

時又到了另一個階段要結婚、生小

孩，她的心跟當初進來時是完全不一

樣的，因為我們最開始找都是找大學

四年級快畢業的學生，可是我現在都

找一年級，因為一到四年級會是最穩

定的學生族群，女生會隨著她的家庭

做改變，不會因為事業而犧牲感情的

事。 

事。（B-6-1-1） 

2.整體來說，認為哪些條件構成貴團成

功創新經營的關鍵因素？ 

B：最成功的關鍵因素大概就是

人，也就是我，我的觀念若不是這個

樣子，無双是不會成功的，因為別人

複製失敗已經很多次了。第二個成功

關鍵，我認為是時機，在早五年創團

不一定會成功，在晚五年也不會成

功，那個時間點差不多剛好是女子十

二樂坊從日本退出市場十年左右，十

年是一代的轉換，我覺得每個十年都

會有很大改變的東西。 

我現在是全心全力的投入，但是

我非常熱愛我現在的工作，每個進來

的團員我都把她們當作我自己的小孩

最成功的關鍵因素大概就是人，

也就是我的觀念。第二個成功關鍵，

是時機，在早五年創團不一定會成

功，在晚五年也不會成功，那個時間

點差不多剛好是女子十二樂坊從日本

退出市場十年左右，十年是一代的轉

換，我覺得每個十年都會有很大改變

的東西。（B-6-2-1） 
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一樣，讓她們每一個人知道她們該做

什麼、需要什麼，公司可以提供她們

什麼，怎麼樣讓她們打造自己的未

來，我們這個其實是超幸福的企業。 

3.貴團對於未來經營發展方向，有何預 

 定計劃？ 

B：未來的經營方向，就無双來說

它的品牌已經被擦亮了，我就是要繼

續擦亮它，經營無双這部分沒有什麼

新鮮事可以跟你分享想，就是繼續保

持。 

明年會成立子團體，還是會以無

双為主，就像是Super Junior，會成立

一個以大學生為主的Musou S，就是

Musou School以大學生為主，或是

Musou U，Musou University，我做的

事情之所以跟表演藝術不一樣，是因

為我認為表演藝術跟社會脫節太多

了，脫節了年輕人的想法。 

對於公司的發展，我希望將來拿

這個品牌可以做轉投資，例如服裝，

未來更大的旗艦店咖啡廳，無双春麗

總部Musou Cafe這只是門面而已，因為

我的品牌做很大，所以將來如果想轉

做品牌經營就可以用「無双」這個名

字，比方說Musou Cafe也是一樣，

「Musou」就是「無双」英文的譯名，

就無双來說它的品牌已經被擦亮

了，我就是要繼續擦亮它。明年會成

立子團體，還是會以無双為主，就像

是Super Junior，會成立一個以大學生

為主的Musou S，就是Musou School以

大學生為主，或是Musou U，Musou 

University。 

對於公司的發展，我希望將來拿

這個品牌可以做轉投資，例如服裝，

未來更大的旗艦店咖啡廳，無双春麗

總部Musou Cafe這只是門面而已，因為

我的品牌做很大，所以將來如果想轉

做品牌經營就可以用「無双」這個名

字，比方說Musou Cafe也是一樣，

「Musou」就是「無双」英文的譯名，

這才是真正的文創。（B-6-3-1） 
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這才是真正的文創。 
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訪談編號：C 

訪談時間：2014 年 08 月 06 日 上午 10：00 

訪談地點：高雄市左營區實踐路 102 號 

訪談方式：開放式錄音訪談 

訪談逐字稿 編碼分析 

一、創新行銷策略 

1.貴團的自我發展定位與創團宗旨為

何？ 

C：台灣豫劇團的定位和創團宗旨

原則上會牽涉到這個團的整體發展。從

創團宗旨的方向來談，因為這個團在 85

年以前是屬於軍方的一個團隊，所以他

的觀賞群眾與標的其實就是軍方的同

袍或是農民，但是 85 年以後因為被歸

列到教育部，當時就附設在國光劇團下

面，國光劇團當初是在教育部所屬裡面

的社會教育司下面的一個團隊，所以那

個時候就變成是這個團的宗旨，因為跟

著母團變動所以台灣豫劇團的宗旨就

變成是一個社會教育的功能。 

在八十四年以前，當初從大陸撤退

回來的老兵會去關注傳統戲曲的資

訊，所以台灣豫劇團可以走到劇場裡

面，但是老兵總有凋零的時候，所以運

作過程裡面就變成服務對象因為從軍

方轉到社教系統來，因此服務的對象不

一樣，而在不一樣的過程中要如何培養

台灣豫劇團的定位和創團宗旨原

則上會牽涉到這個團的整體發展。 

劇團的宗旨就是，維護傳統、既定

創新、國際合作和人才培育，必要的話

就會再加一個跨域加值，所謂的跨域加

值就是我們是一個傳統戲曲單位，但是

可能會和西方或東方不同的族群或戲

劇做結合，劇團宗旨未來可能會有這六

個。 

定位發展的部分，既然是一個傳統

戲曲單位當然就是以傳統戲曲為主，所

以定位的方向還是會以傳統戲曲為最

主要，未來的發展會因為觀眾的需求和

市場上的需求可能就會再加入其他的

元素近來，但是這個的變化是萬本不離

宗還是要以傳統為主。（C-1-1-1） 
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深耕，所以這個時候台灣豫劇團本身的

宗旨和功能就會跟著國光劇團的走，也

就會變成維護傳統、既定創新、藝術教

育、國際合作這四大主軸，所以台灣豫

劇團的宗旨就已經從軍方單一的個體

轉換成這四大主軸。 

在八十五年到九十七年三月六日

之間因為是屬於教育部的文化統領，所

以台灣豫劇團的組織、宗旨和服務的標

的就改變了，然後到九十七年，因為政

府組織再造所以又歸屬到文化部，當時

叫做文化建設委員會，簡稱文建會，台

灣豫劇團的定位本來是在國光劇團之

下，因為組織變革，所以層級晉升變成

與國光劇團平行的一個單位，同時歸屬

在傳統藝術中心下面的一個派處單

位，這個派處單位因為又歸到文化部之

後，宗旨和服務標的又跟著改變了，在

進行藝術教育時，過去可能是接受各縣

市政府的邀請，或者是自己辦理藝術教

育課程找學生進來，或者是藉由學校自

己報名近到劇場，當歸屬到文化部時，

因為要推廣文化，所以要把劇團的宗旨

形塑成將傳統戲曲推到社區裡的轉

向，就變成劇團本身要主動走到地方社

去裡面。 

現在台灣豫劇團的宗旨除了藝
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術教育之外，維護傳統、既定創新和

國際合作這四個面向還是不能脫

離，再來就是如何人才培育，台灣豫

劇團的宗旨又多了一個項次，台灣的

傳統戲曲，目前只有國立台灣戲曲學

院一所學校在培養，這間戲曲學院裡

有京劇學系、歌仔系學戲、客家戲學

系、戲曲音樂學系、民族技藝學系和

劇場藝術學系六個科系，劇場裡面應

該要有的人才，這個學校裡就組織訓

練，然後再送到台灣豫劇團來，但是

學生是沒有實務經驗的，所以劇團才

要增加所謂人才培育的區塊，到現在

為止其實我們覺得劇團的宗旨就會

變成教育之外，維護傳統、既定創

新、國際合作和人才培育，必要的話

就會再加一個跨域加值，所謂的跨域

加值就是我們是一個傳統戲曲單

位，但是我可能會和西方或東方不同

的族群或戲劇做結合，所以劇團宗旨

的部分未來可能會有這六個，現在就

是先實行藝術教育、維護傳統、既定

創新、國際合作和人才培育這五個。 

至於定位發展的部分，既然是一個

傳統戲曲單位當然就是以傳統戲曲為

主，所以定位的方向還是會以傳統戲曲

為最主要，未來的發展會因為觀眾的需
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求和市場上的需求可能就會再加入其

他的元素近來，但是這個的變化是萬本

不離宗還是要以傳統為主。 

2.於展演前，貴團是否會先進行內外部

的環境優劣勢分析？如何進行分

析？這對演出形式與行銷策略有何

創新？ 

C：其實我們在談SWOT分析的過

程中，劇團不是只有演出前，而是要

長遠的來做市場上的分析，我會很在

意市場上的分析，因為現在劇團的經

費來源除了政府的補助以外，要去自

籌款項，就像是一般公立學校的校務

基金一樣，百分之七十五是政府給

的，但是百分之二十五是自己要自籌

的，當然主政者就要思考定位、觀眾

族群、市場，也就是內在與外在的環

境都要思考，外在的環境其實影響是

最大的，因此最近就請我們的科長做

SWOT分析。比如說，在演出的的時段

選擇，我不能選擇學生期中和期末考

時候，因為這時候學生根本不可進到

劇場裡看戲，或者是在考試的前一週

那個時候也不適合，所以我必須要選

在考試前的兩週，甚於更早，讓這些

學生能夠進到劇場裡面，這個是就學

生的部分。 

SWOT分析是要長遠的來做市場

上的分析，因為現在劇團的經費來源

除了政府的補助以外，要去自籌款

項，主政者要思考定位、觀眾族群、

市場，也就是內在與外在的環境都要

思考，外在的環境其實影響是最大的。 

比如說，在演出的的時段選擇，

我不能選擇學生期中和期末考時候，

必須要選在考試前的兩週，讓這些學

生能夠進到劇場裡面。 

當策略聯盟或政策分析完之後，

我們會覺得還有其他的通路，比如社

區大學、長青班，還有一些散客，另

外政府機關對政府機關，可能是文化

局或區公所，這些行銷管道，只要有

機會我就去拜訪。（C-1-2-1） 

做問卷調查時觀眾有沒有如實的

回饋告訴我們他的訊息是從哪裡來

的，去年我開始接手後我們就有這種

分析表，這個分析表就是未來在做行

銷策略的過程裡可以提供百分之六十

至七十回饋資訊。 

除了學生、長青班和社區大學以

外，還可以從團員平常自己建立所創
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當策略聯盟或政策分析完之後，

我們會覺得還有其他的通路，比如說

社區大學、長青班，還有一些散客，

另外政府機關對政府機關，可能是文

化局或區公所，這些行銷管道，只要

有機會我就去拜訪。 

去年的臺灣豫劇一甲子的活動演

了三齣戲，就打破高雄文化局的紀

錄，這個紀錄的突破是我純粹用售票

的方式，也打破台灣豫劇團常年的紀

錄，我總共賣了97.8%的票，這個部份

我們還不能自豪說自己賣了97.8%的

票，因為還有2.2%的票沒賣出，有沒

有可能再找出2.2%的消費者，因為每

一次售票不可能都賣到97.8%的人，或

許只能賣到八成或九成甚至七成而

已，所以我們要不斷的創新往前走，

不能死守在原地。 

在做問卷調查時觀眾有沒有如實

的回饋告訴我們他的訊息是從哪裡來

的，去年我開始接手後我們就有這種

分析表，這個分析表就是未來在做行

銷策略的過程裡可以提供百分之六十

至七十回饋資訊。 

除了學生、長青班和社區大學以

外，還可以從團員平常自己形塑建立

自己的形象所創立的粉絲團隊的管道

立的粉絲團隊管道而來，要多面向的

去做交流，演員不能被動，我覺得我

們團員這一年來其實發揮了滿大的效

果，所以在售票的過程中，大概有一

半是演員本身自己做行銷推廣的，而

這些觀眾族群未來也可能會擴張，所

以團員主動出擊是必須要做的。 

再來，與其他劇團合作的時候，

我們也能從對方的觀眾族群裡挖掘一

些觀眾過來，這個區塊也是我們在進

行的，這是大家互惠，我的人可能支

援其他劇團，未來這個劇團在做行銷

的過程中也幫台灣豫劇團宣傳，也從

中回饋給這個劇團。 

策略聯盟並不是只有利益而已，

當存在「利」這個部分時，必須還要

有「益」，我們要如何協助其他團體，

兩邊也就會相輔相成，這也就是我這

個劇團在南部的定位，有某一部分是

包含協助民間團隊怎麼在南部的舞台

上做戲曲表演能夠做的更踏實。

（C-1-2-1） 
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而來，比如說王海玲老師、劉建華老

師或蕭揚玲老師等等都有自己的粉絲

團，這個粉絲團其實我們要多面向的

去做交流，演員不能被動，只能主動

出擊，所以這個部份我覺得我們團員

這一年來其實發揮了滿大的效果，所

以在售票的過程中，大概有一半是演

員本身自己做行銷推廣的，而這些觀

眾族群未來也可能會擴張，所以團員

主動出擊是必須要做的。 

再來，與其他劇團合作的時候，

我們也有可能從對方的觀眾族群裡挖

掘一些觀眾過來，這個區塊也是我們

在進行的，這是大家互惠，我的人可

能支援其他劇團，未來這個劇團在做

行銷的過程中也幫台灣豫劇團宣傳，

也從中回饋給這個劇團。 

第一項談到策略聯盟並不是只有

利益而已，當我們只存在「利」這個

部分時，其實這樣的合作不會長久，

必須還要有一個「益」，我們要如何協

助其他團體，兩邊也就會相輔相成，

這也就是我這個劇團在南部的定位，

有某一部分是包含協助民間團隊怎麼

在南部的舞台上做戲曲表演能夠做的

更踏實。 

3.貴團體早期對觀眾族群的經營模 早期團隊還沒有稅入款項的壓力
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式，相較於現在有何差異？有何創

新？ 

C：早期團隊還沒有稅入款項的壓

力時，其實劇團是被動的，也就是對

方來邀請劇團演出，沒有任何的壓力。 

但是大概從九十幾年後慢慢陸續

因為國家財政往下走的過程裡就會賦

予這些團隊要自己必須要有一定的演

出平率，從有效務機基金的開始起

點，我們公立團隊就開始感覺到壓

力，要知道怎麼賣票和經營，從那個

分界點過後，開始慢慢地在有壓力存

在的過程中就會變成越來越積極。 

 

時，其實劇團是被動的，也就是對方

來邀請劇團演出，沒有任何的壓力。 

但是大概從九十幾年後，因為國

家財政往下走的過程裡就會賦予這些

團隊要自己必須要有一定的演出平

率，從有效務機基金的開始起點，我

們公立團隊開始要知道怎麼賣票和經

營，在有壓力存在的過程中就會變成

越來越積極。（C-1-3-1） 

4.貴團體運用何種方式避免同行惡性

競爭？ 

C：我覺得就是策略聯盟的部分，

就是我們要怎麼來創造藍海，而不是

一直處在紅海的世界裡。 

其實有很多的資源是可以分攤

的，南部其他的團隊可能沒有倉儲空

間，但是他們知道我們這邊有一些道

具是可以使用的，就會給我們送公

文，而我們就會輔導這個團隊就他們

道具，這些道具他們在外面請人做可

能要花五至八萬，但是在這邊借就不

用花那麼多錢，可能花四至五千元幫

台灣豫劇團在南部是唯一的公立

團隊，所以我要如何去平衡這個就是

我們在做策略聯盟時所要拿捏的分

寸，所以我覺得我們在南部沒有所謂

的惡性競爭，只有共生共存。（C-1-4-1） 
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我們劇團買票，在未來我們也需要他

們幫助時我們一樣會用這種方式運

作，公立團隊有一半都是付出比較

多，受惠比較少。 

台灣豫劇團在南部是唯一的公立

團隊，所以我要如何去平衡這個就是

我們在做策略聯盟時所要拿捏的分

寸，所以我覺得我們在南部沒有所謂

的惡性競爭，只有共生共存。 

5.貴團目前運用哪些售票通路管道？

目前為何種通路管道效益最大？ 

C：售票這個部分，我會覺得通路

除了學校以外我覺得團員的粉絲團建

立是比較可行的，再來就是我們的票

務通常會透過兩廳院售票系統，兩廳

院售票系統的優點是它有固定的族群

會注意這些訊息，另外與網路行銷管

道結合發覺長青班和團員粉絲團的管

道，最近認為在臉書上的一些行銷也

有必要。 

今年大概在三月，我更大膽的與

高雄教育局的國教輔導團做結合，我

們並沒有收國教輔導團一毛錢，我願

意這麼做的原因是因為老師其實也是

一個管道，我就針對國中和國小的老

師辦了兩個梯次做宣傳，但其實針對

國中和國小的宣傳對我們的票務來說

我覺得團員的粉絲團建立是比較

可行的，再來就是我們的票務通常會

透過兩廳院售票系統，兩廳院售票系

統的優點是它有固定的族群會注意這

些訊息，另外與網路行銷管道結合發

覺長青班和團員粉絲團的管道，最近

認為在臉書上的一些行銷也有必要。

（C-1-5-1） 
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並不會有增長，但因為每一年都有一

個體驗營，是在訓練國小一年級到國

中二年級這個區塊，這個培訓營有可

能培養出我們自己未來的粉絲和觀眾

族群，國教輔導團的作業裡並不是強

制性的，因此會來參加的老師很顯然

都是有興趣的，所以可以透過這些老

師來幫我招生，而招來的學生也會是

對這個有興趣的，所以我在培育的過

程無形中就已經培養學生到高中的階

段來了，到了高中以後學生有興趣也

就會自己買票進來看了，大學就更不

用說了，所以我們現在其實也是在奠

基。 

6.貴團是否有建立網路行銷管道？有

哪些平台？ 

Facebook團員個人粉絲團、兩廳院

售票系統。 

Facebook團員個人粉絲團、兩廳院

售票系統。（C-1-6-1） 

二、藝術市場開發之定位與可行性 

1.貴團曾透過何種機制了解藝術觀眾群

的興趣與參與動機？ 

C：去年我們開始做分析，這個分

析的數據不是很健全，因為有一些人就

是喜歡戲曲類不會分是客家戲、歌仔

戲、京劇、豫劇、粵劇或川劇等等，只

是偏好有戲就看，而特定豫劇的這一個

部分我們會從團員的粉絲團裡找到特

我們會從團員的粉絲團裡找到特

定的觀眾族群，這些特定的觀眾族群

再加上每一次演出完後都會在前台發

問卷調查。 

每一場演出的問卷調查我都會一

張一張的看，下一次願意找同伴來看

戲的列為第一優先，至於其他比較敷

衍勾選的人就是第二順位或是第三順

位，每一次的演出只要宣傳單出來，
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定的觀眾族群，這些特定的觀眾族群再

加上每一次演出完後都會在前台發問

卷調查，每一場演出的問卷調查我都會

一張一張的看，下一次願意找同伴來看

戲的列為第一優先，至於其他比較敷衍

勾選的人就是第二順位或是第三順

位，所以我現在要求同仁每一次的演出

只要宣傳單出來，就必須在演出前的三

個月先釋放宣傳單、排練過程的照片寄

電子信箱給我們的第一優先豫劇之

友，讓他們知道我們什麼時候有演出，

演出前兩個月時第一至三順位的豫劇

之友我們全部再寄發一次。 

純粹觀賞豫劇的除了演員自己本

身的粉絲團是真正觀賞豫劇的以外其

他的觀眾都是遊牧民族，所以我要鎖定

的是演員粉絲團的這一部分。 

就必須在演出前的三個月先釋放宣傳

單、排練過程的照片寄電子信箱給我

們的第一優先豫劇之友，讓他們知道

我們什麼時候有演出，演出前兩個月

時第一至三順位的豫劇之友我們全部

再寄發一次。（C-2-1-1） 

2.貴團以何種市場區隔以鎖定消費族

群？如何建立目標之消費群眾？ 

C：我們沒辦法來區隔觀眾族群。

從我們經營的角度上來看，南部很多願

意到劇場看戲但是不願意買票的人，我

們會接受文化局、社區、公益團隊的邀

演，因為這是他們的需求。 

但我要的是願意掏錢買票的人，因

為這樣子我們的稅收和戲劇品質才會

提高，到社區裡面演出是不用賣票的，

我們沒辦法來區隔觀眾族群。從

我們經營的角度上來看，南部很多願

意到劇場看戲但是不願意買票的人。

（C-2-2-1）  
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因為那些觀眾只是看熱鬧而已，並不是

要看精緻的東西，而會走到劇場裡的觀

眾是要看精緻的作品，所以這樣的區隔

我們的行銷人員必需要有效的去拿捏。  

3.貴團如何刺激提升觀眾之出席率？ 

C：現在的策略就是會有購票優

惠，假設十一月要演出，七月開始賣

票，可能九月時就會打五折，九月後

就變七折，十月時就剩下九折，十月

中旬後就沒有折扣或是要到兩廳院售

票系統買票，但是買五折票的人我們

還會附送一些產品，可能是某一齣戲

DVD的母片或是豫劇團本身的文創產

品，主要是想激勵觀眾可以在九月以

前買票，票房自然就提升了。 

進到劇場裡面其實還有一種促銷

方式，就是買多少元的文創商品我們

會再送一些東西，而五折票所送的東

西不是當場可以拿到，而是觀眾必須

進到劇場裡的櫃台來領取，當觀眾進

到劇場裡覺得文創產品不錯時就又買

其他的文創產品，當觀眾買到超過一

千五百元時我們就會再送他一樣東

西。 

招攬這些人進來，加強豫劇團的

曝光率，因為他們買回去可能不是自

己用而是送給朋友，朋友喜歡的話自

有購票優惠，假設十一月要演

出，七月開始賣票，可能九月時就會

打五折，九月後就變七折，十月時就

剩下九折，十月中旬後就沒有折扣，

但是買五折票的人我們還會附送可能

是某一齣戲DVD的母片或是豫劇團本

身的文創產品，主要是想激勵觀眾可

以在九月以前買票，票房自然就提升

了。 

進到劇場還有一種促銷方式，就

是買多少元的文創商品我們會再送一

些東西，而五折票所送的東西觀眾必

須進到劇場裡的櫃台來領取，當觀眾

進到劇場裡覺得文創產品不錯時就又

買其他的文創產品，當觀眾買到超過

一千五百元時我們就會再送他一樣東

西。 

招攬這些人進來，加強豫劇團的

曝光率，因為他們買回去可能不是自

己用而是送給朋友，朋友喜歡的話自

然而然下一回可能呼朋引伴就會一起

來看戲。（C-2-3-1） 
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然而然下一回可能呼朋引伴就會一起

來看戲。 

4.藝術團體，在新市場的開拓與發展，

有何建議或想法？ 

C：其實我對新市場是滿有興趣

的，台灣豫劇團假如大家是在共識的

情形之下陸續往前走，我覺得這個新

市場未來會變成是我們恆常經營的市

場，另外新的市場就是要進入幼稚園

和國小的體系中，所以我們堅持在每

一年三月份一定要辦戲曲任意門的活

動，對象是幼稚園中班到國中二年

級，地點是在岡山文化中心。 

給小學的孩子看台灣豫劇團並不

是要行銷台灣豫劇團，而是要讓這些

孩子知道台灣還有其他的傳統戲曲存

在，所以我會跟皮影戲、布袋戲、歌

仔戲和豫劇做結合，把這些劇種全部

在岡山文化中心呈現出來，因為每一

個人的選項興趣不同，但是我們至少

讓他們知道台灣有這些劇種存在。 

因此我就盡到公家機關應盡的責

任，並不是得天獨厚的只行銷台灣豫

劇團而已，是將所有傳統戲曲攤開來

給孩子認識，而未來的發展會變成什

麼樣子，就要看其他劇團怎麼自己經

營了。 

台灣豫劇團假如大家是在共識的

情形之下陸續往前走，我覺得這個新

市場未來會變成是我們恆常經營的市

場。 

另外新的市場就是要進入幼稚園

和國小的體系中，給小學的孩子看台

灣豫劇團，是要讓這些孩子知道台灣

還有其他的傳統戲曲存在，所以我會

跟皮影戲、布袋戲、歌仔戲和豫劇做

結合，因為每一個人的選項興趣不

同，但是我們至少讓他們知道台灣有

這些劇種存在。而未來的發展會變成

什麼樣子，就要看其他劇團怎麼自己

經營了。（C-2-4-1） 
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我們現在的經營就是朝著努力的

讓南部的傳統戲曲團隊在行銷和展演

尚有一個立足點。 

三、創意專業人才培訓之策略 

1.貴團是否曾進駐校園，進行藝術教育

紮根，培養新人才？如何進行？ 

C：進駐校園，進行藝術教育紮根，

培養新人才的這個部份我們曾經很重

視，但是因為環境的教育體制升學壓力

和學校的支持度讓我們沒辦法進到這

個體制裡，因此我們只能透過中文系或

通識教育的老師推廣，我也交代研推人

員要辦一個讀書會，這個讀書會會有我

們的老團員或是得獎的團員進行，我希

望是以開放式讓各大學校院的通識中

心或國文系的老師，希望他們進到裡面

來聽。 

期望透過這個讀書會的方式將這

些對傳統戲曲有興趣的人全部聚集到

這一邊來，就由這一群人來擴張，另外

也從國民教育輔導團的老師去擴張，甚

至未來還會辦教師研習營，但是我必須

要有足夠的空間和場域才可以進行，而

教師研習的對象就是從國小到大學的

老師，而這個活動就會跟教育部申請經

費，這樣子老師才不用再繳費。 

因為環境的教育體制升學壓力和

學校的支持度讓我們沒辦法進到這個

體制裡，因此我們只能透過中文系或

通識教育的老師推廣，辦一個讀書

會，開放式讓各大學校院的通識中心

或國文系的老師，希望他們進到裡面

來聽。 

期望透過這個讀書會的方式將這

些對傳統戲曲有興趣的人全部聚集到

這一邊來，就由這一群人來擴張，另

外也從國民教育輔導團的老師去擴

張，甚至未來還會辦教師研習營，對

象就是從國小到大學的老師，而這個

活動就會跟教育部申請經費，這樣子

老師才不用再繳費。（C-3-1-1） 

2.貴團曾透過何種方式培養提升創作、 就團務的經費和人力來說，目前
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行政、技術與管理等專業人才之培

育？ 

C：就團務的經費和人力來說，目

前我認為臺灣豫劇團不太容易培育行

政這一部分，但是技術的可以，都是用

一般推廣演出、年度大戲和公演的時

候，我們之前有和中山大學的劇場藝術

學系做結合，學生會到我劇團裡實習，

由燈光、音響和舞監做訓練，讓他們知

道劇場的規矩和流程，所以技術管理的

這部份我們都有在進行。 

創作的部分，比較麻煩的是台灣沒

有傳統戲曲的創作表演學系，就是關於

劇本的部分，所以劇本目前大概有在訓

練人才的就只有王安祈老師這部分做

的非常落實，在碩士班教習的過程中就

會帶著學生做文本上的創作，像我們的

藝術總監就是王安祈老師的學生，我現

在也讓我們藝術總監很大的壓力，要求

要幫我們修劇本，因為他是中文系的專

才，雖然他過去沒有做過，但是並不代

表未來不行。我們有一位同仁跟她的妹

妹有創立一個奇巧劇團，本身也有在寫

舞台劇的劇本，所以體驗營的劇本有時

候就會請她幫忙修改，畢竟她小朋友喜

歡什麼，所以我們的劇本就會從藝術總

監和這位同仁的身上取得。 

我認為臺灣豫劇團不太容易培育行政

這一部分。 

但是技術可以，之前有和中山大

學的劇場藝術學系做結合，學生會到

我劇團裡實習，由燈光、音響和舞監

做訓練，讓他們知道劇場的規矩和流

程。 

創作的部分，關於劇本的部分，

目前只有王安祈老師，在碩士班教習

的過程中就會帶著學生做文本上的創

作。要培養一個寫劇本的人很難，創

作者要懂戲，還要懂所有腳色的行

當，劇本要依據演員的性格和行為模

式來寫，否則就會變成一本不能執行

的劇本。這個區塊必須要有學術單位

來做培養，在與實務單位做結合。 

我們只能培養團員怎麼做服裝道

具，如何依照傳統戲曲的需要，從劇

本裡面發覺我們可以添加那些東西，

以及培養音樂人才，如何編腔作曲和

寫配器，這個都是屬於創作的一部

分。（C-3-2-1） 
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要培養一個寫劇本的人才真的很

難，因為創作者要懂戲，還要懂所有腳

色的行當，要不然劇本腳色寫出來沒有

人可以去演，因為劇本要依據演員的性

格和行為模式來寫，創作者懂得的東西

要很多，否則就會變成一本不能執行的

劇本。創作這個區塊必須要有學術單位

來做培養，在與實務單位做結合。 

我們只能培養團員怎麼做服裝道

具，培養團員如何依照傳統戲曲的需

要，從劇本裡面發覺我們可以添加那些

東西，以及培養音樂人才，一齣兒童劇

要如何編腔作曲和寫配器，這個都是屬

於創作的一部分，戲和曲如果結合不起

來就不叫做戲曲了，沒有了音樂就變成

了默劇。 

3貴團是否引進國際專業的創作者、表

演藝術活動與組織管理人才來台進

行技術交流與合作？其優、缺點為

何？ 

C：台灣豫劇團每一年幾乎都會從

大陸引進師資，不管是創作或教學都

有在進行這件事情。缺點就是成本耗

費太大，優點也就是我們自己本身的

缺點和弱點，所以他們可以來補足和

教育我們，但是在教育的過程中大陸

老師有些東西也不太敢要求我們的團

台灣豫劇團每一年幾乎都會從大

陸引進師資，不管是創作或教學都有

在進行這件事情。 

缺點是成本耗費太大，優點是他

們可以來補足和教育我們，大陸老師

會把對岸戲曲類的文案引進補上我們

所缺乏的部分，我們就可以在台灣繼

續發光發亮。 

在這過程中我們就可以前進既定

創新的目標，創新就是要從傳統裡做

改變，在既有的基礎裡要如何做消化
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員，因為會害怕如果與團員有衝突下

一次來教學時會有芥蒂的這種思維

在，另外的優點是大陸老師會把對岸

戲曲類的文案引進補上我們所缺乏的

部分，我們就可以在台灣繼續發光發

亮。 

在這過程中我們就可以前進既定

創新的目標，創新就是要從傳統裡做

改變，在既有的基礎裡要如何做消化

和改變，但是不要大變化，因為太大

的改變內部傳統的人會反彈，所以大

陸老師來教學對我們在傳承上有大的

幫助。 

和改變，所以大陸老師來教學對我們

在傳承上有大的幫助。（C-3-3-1） 

四、演出型態之創新構思 

1.貴團演出節目設計與選擇的基本理念

為何？ 

C：我們在作品演出的過程裡我們

會考量觀眾族群，因為族群的不同選出

的劇目也會不同。 

年度的公演我們就會考量傳統的

部分不能遺失，現代的部分不能太先

進，因為太先進會牽涉到今費多寡的問

題，而太傳統可能就無法吸收到年輕的

族群。 

所以在節目設計與選擇素材，要怎

麼從七歲到八十歲的人的整合在一起

讓他們都能願意進到劇場看戲，我就會

我們在作品演出的過程裡我們會

考量觀眾族群，因為族群的不同選出的

劇目也會不同。 

年度的公演我們就會考量傳統的

部分不能遺失，現代的部分不能太先

進，因為太先進會牽涉到今費多寡的

問題，而太傳統可能就無法吸收到年

輕的族群。 

在節目設計與選擇素材，我就會

選擇從高中職以上到六十歲左右的觀

眾群，讓他們都能願意進到劇場看

戲，因為這群人是有消費能力的人。

（C-4-1-1） 
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選擇從高中職以上到六十歲左右的觀

眾群，因為這群人是有消費能力的人。 

2.貴團體於演出作品上，如何創新創作

構思與包裝，使年輕族群接納傳統表

演藝術？ 

C：通常會在台詞上加一些實事，

音樂也會做一些改變加入台灣民謠歌

曲在裡面，這樣觀眾就會產生同感，傳

統劇目如果要吸引更多觀眾進來看戲

的話，就會加入多一點翻、騰、撲、跌、

滾、摔動感的視覺效果，這些是可以吸

收到年輕觀眾群的方法。 

通常會在台詞上加一些實事，音

樂加入台灣民謠歌曲，這樣觀眾就會

產生同感，傳統劇目要吸引更多觀眾

就會加入多一點翻、騰、撲、跌、滾、

摔動感的視覺效果，這些是可以吸收

到年輕觀眾群的方法。（C-4-2-1） 

五、異業合作之策略 

2.貴團是否與企業進行異業合作？在合

作上有何優、缺點？ 

C：與企業結合是未來劇團要走的

方向，也就是邀演的部分，或是包場的

方式。 

因為我票能賣出多少我不曉得，所

以台灣豫劇團從我接任以後，我現在就

跟行銷公司做結合，一位最近四、五年

來一直對於台灣豫劇團很支持的百一

電子的董娘，還有永豐金銀行這些是我

們比較經常性合作的企業，過去還有東

元科技文教基金會和台積電文教基金

會合作，這是不一樣的族群，所以又可

以打開台灣豫劇團的視野。我想不出與

這是不一樣的族群，所以又可以

打開台灣豫劇團的視野。我想不出與

這些企業合作的缺點，因為我需要的

就是這一些。（C-5-2-1） 
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這些企業合作的缺點，因為我需要的就

是這一些。 

3.公部門、學術單位是否有計畫或輔導

表演藝術團體的未來發展？ 

C：我現在正在與台南藝術大學談

建教合作，因為他們有國樂系，劇團裡

有二胡、琵琶、古箏、揚琴、嗩吶、笛

子、中阮、大阮和月琴等等，所以我就

找國樂系系主任談說明年有沒有可能

透過建教合作的方式讓學生到這邊來

實習。 

但是因為學生必須要上課，而我排

戲的話是全天，甚至早上、中午和晚上

人都要來，住宿也是一個問題，我們有

在想，但是太多的因素阻礙，因為學校

也會遇到排課的問題，那天談完後我想

主任應該也不太敢做這件事。 

我現在正在與台南藝術大學談建

教合作，因為他們有國樂系，所以我

就找國樂系系主任談說明年有沒有可

能透過建教合作的方式讓學生到這邊

來實習。但是因為學生必須要上課，

而我排戲的話是全天，甚至早上、中

午和晚上人都要來，住宿也是一個問

題，我們有在想，但是太多的因素阻

礙，因為學校也會遇到排課的問題，

那天談完後我想主任應該也不太敢做

這件事。（C-5-3-1） 

4.公部門、學術單位對表演藝術團體自

主性發起的活動，態度為何？ 

C：其實不管是表演團隊、學術單

位或是公部門，其實都是被動的，臺

灣有句俗話叫做「多一事，不如少一

事」，當我主動去找人家談的過程裡，

對方如果也是主動的，我們就一拍即

合。但是我主動，但對方被動時就沒

辦法了，因為這種事要看對方願不願

意，不是單一方的選擇而已，所以我

其實不管是表演團隊、學術單位

或是公部門，其實都是被動的。因為

這種事要看對方願不願意，不是單一

方的選擇而已。（C-5-4-1） 
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覺得這個問題很有學問。 

六、經營現況與未來規劃 

1.貴團在經營上，曾遭遇哪些困難？主

要困境為何？如何解決？ 

C：六十年來的經營的過程裡，其

實面臨過兩次解散的命運。第一次大

概是在民國五十四年左右，當是因為

人力精簡，但是有一齣「陽金花」這

齣戲因為有激勵人心的作用，當時蔣

中正看了之後覺得這齣戲有它存在的

意義和價值，然後每一個團都要以飛

馬豫劇隊為前瞻，所以台灣豫劇團留

下來了。 

第二次面臨解散是在民國八十

五年，當時三軍劇團因為政府財政慢

慢的走下坡，剛好是台灣經濟泡沫化

的時候，在經濟走下坡的過程裡把陸

光、海光和大鵬劇隊合併成一個國光

劇團，其他的劇團就解散，而那時飛

馬豫劇隊還存留著，但是那時也面臨

是否要解散的命運，但是當時剛好因

為一個因緣際會就被併入到國光劇

團。這就是在經營部分遇到兩次面臨

解散的命運。 

現在，我們主要的困境就是缺乏

經費，我可以出去開拓市場，但是我

沒有足夠的經費做我的後盾。 

現在，我們主要的困境就是缺乏

經費，我可以出去開拓市場，但是我

沒有足夠的經費做我的後盾。

（C-6-1-1） 
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2.整體來說，認為哪些條件構成貴團成

功創新經營的關鍵因素？ 

C：共識和凝聚力，及自己本身的

技藝有沒有純正，再加上行政團隊的

主動出擊的部分，其實我覺得劇團的

經營是沒有問題的，最怕得就是內部

有人在講是非，當有這樣的問題出現

時，其實一個團隊就沒有辦法持續經

營下去，傳統戲曲裡面的戲班有一句

話就是「戲班子裡的話比洗腳水還臭

還髒」，就是有一些不積極的人會因為

這些耳語影響到其他人的動機，還好

台灣豫劇團現在沒有這一種人。 

我站在一個管理者的立場看待這

種事時，其實要去了解裡面的訣竅，

所以管理不好做，「管」和「理」其實

是兩回事，「管」就像是長官交代下屬

做事，下屬照做就是；「理」是要找出

方向，提供較優質的建議給被管的

人，被管的人才會找到方向，當「管」

和「理」沒有糾結在一起時就會變成

一盤散沙。 

共識和凝聚力，及自己本身的技

藝有沒有純正，再加上行政團隊的主

動出擊的部分，其實我覺得劇團的經

營是沒有問題的。 

站在一個管理者的立場，「管」

和「理」其實是兩回事，「管」就像

是長官交代下屬做事，下屬照做就

是；「理」是要找出方向，提供較優

質的建議給被管的人，被管的人才會

找到方向。（C-6-2-1） 

3.貴團對於未來經營發展方向，有何預

定計劃？ 

C：台灣豫劇團的未來發展方向還

是以傳統為主，就是萬本不離宗，也

就維護傳統、既定創新、國際合作、

未來發展方向還是以傳統為

主，也就維護傳統、既定創新、國際

合作、藝術教育、人才培養及跨育加

值六大方向，要經營就是要一直朝這

個目標走。 
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藝術教育、人才培養及跨育加值六大

方向，要經營就是要一直朝這個目標

走。 

跨育加值這部分就要和異業做策

略聯盟，策略聯盟不管是和公家單位

或是私人企業，只要方向做對了，這

個劇團就可以永續經營下去。而未來

也要看未來的團長怎麼來主導這個團

隊了。 

跨域加值這部分就要和異業做

策略聯盟，策略聯盟不管是和公家單

位或是私人企業，只要方向做對了，

這個劇團就可以永續經營下去。

（C-6-3-1） 

 

訪談編號：D  

訪談時間：2014 年 09 月 10 日 上午 10：00 

訪談地點：台中市大雅區忠義村清泉路 99 號 

訪談方式：開放式錄音訪談 

訪談逐字稿 編碼分析 

一、創新行銷策略 

1.貴團的自我發展定位與創團宗旨為

何？ 

D：九天自我的定位一直希望可以

當台灣最好的陣頭，當然我們不能講說

我們是台灣最好的，只是我們一直在努

力，也一直不斷要求自己要突破，而且

我們不能把自己局限為一般廟會陣

頭，我們希望自己是可以在室內劇場演

出的一個表演藝術團體，甚至是可以到

國外演出的表演藝術團體，所以自我定

位就是立足台灣，放遠世界，其實我們

自我定位就是立足台灣，放遠世

界，其實我們真正的定義是希望走出台

灣，而不是只有侷限在台灣的表演而

已，所以這也是我們重要的宗旨。 

另外一部分是九天收容許多邊緣

少年，利用九天這個平台讓他們在舞台

上找到自信，並找到他們未來工作或是

出路的一個契機點，我覺得九天如何利

用這個平台製造更多就業機會，然後也

讓這些社會不看好的孩子可以在這個

舞台上發光發熱，也是九天很重要成立

的一個目的和意義。（D-1-1-1） 
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真正的定義是希望走出台灣，而不是只

有侷限在台灣的表演而已，所以這也是

我們重要的宗旨。 

另外一部分就是九天收容許多邊

緣少年，例如一些有問題的小孩或是來

自比較不幸福的家庭的孩子，這些孩子

因為一些因緣際會來到了九天，他們在

沒來九天之前，或許是對生活上或是對

他們往後的人生是沒有目標的，可是至

少利用九天這個平台讓他們在舞台上

找到自信，並找到他們未來工作或是出

路的一個契機點，我覺得九天如何利用

這個平台製造更多就業機會，然後也讓

這些社會不看好的孩子可以在這個舞

台上發光發熱，我覺得這也是九天很重

要成立的一個目的和意義。 

2.於展演前，貴團是否會先進行內外部

的環境優劣勢分析？如何進行分

析？這對演出形式與行銷策略有何

創新？ 

D：九天的創新行銷策略，我們其

實還是堅持在傳統、原始的呈現，只是

說在原始的呈現裡如何去突破框架適

合現代的潮流，當然這現代的潮流並非

是一味的標新立異。 

九天的太子，我們其實還是很堅持

在傳統的框架下，例如基本步，一些在

九天的創新行銷策略是堅持在傳

統、原始的呈現，九天的太子，我們其

實還是很堅持在傳統的框架下，例如基

本步，一些在表演太子的基本功架，可

是我們會利用藝術化的舞蹈或陣法的

編排，讓人家看起來更豐富。 

而大家所了解九天的鼓樂其實是

一個重點的發展項目，因為像九天鼓樂

的創作通常不會特別去學某個團體或

是某個國家，我覺得如何再去自創一個

鼓樂風格或是鼓樂品牌這才是九天想
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表演太子的基本功架，可是我們會利用

藝術化的舞蹈或陣法的編排，讓人家看

起來更豐富，而不是一味的大家一起跳

齊步等等。 

而大家所了解九天的鼓樂其實是

一個重點的發展項目，因為像九天鼓樂

的創作通常不會特別去學某個團體或

是某個國家，我覺得如何再去自創一個

鼓樂風格或是鼓樂品牌這才是九天想

要做的，當然在創作的過程當中，如何

堅持遠有傳統的特色，然後發揮自己團

本身的獨特風格是滿重要的，對九天來

說創新是要堅持住自己的路，而不是一

味的在學別人的狀態。 

要做的。（D-1-2-1） 

3.貴團體早期對觀眾族群的經營模式，

相較於現在有何差異？有何創新？ 

D：九天早期是廟會陣頭，觀眾就

是廟會的群眾，可能是演給神明看或是

演給人看，在廟會的觀眾裡它的觀眾群

就會比較狹隘，可能就是我們去參加廟

會時當下的那些人群，所以在經營層面

會比較沒有那麼廣闊。 

當九天在轉型變成表演藝術團體

之後，針對不只是這些廟會玩陣頭的人

群而已，而是接觸一般的觀眾，包含家

長、欣賞藝術的表演者，我們慢慢地把

九天的定義變成是一個藝術表演，不再

九天早期是廟會陣頭，觀眾就是廟

會的群眾，可能是演給神明看或是演給

人看，在廟會的觀眾裡它的觀眾群就會

比較狹隘，可能就是我們去參加廟會時

當下的那些人群，所以在經營層面會比

較沒有那麼廣闊。 

當九天在轉型變成表演藝術團體

之後，我們慢慢地把九天的定義變成是

一個藝術表演，不再只是早期大家所認

為的佛教、道教廟會儀式的一個表演，

在這個階段的轉型就會針對不同的客

戶或觀眾的需求做改變，九天不再只是

侷限在廟會的陣頭。現在許多教育界或
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只是早期大家所認為的佛教、道教廟會

儀式的一個表演，所以我們在這個階段

的轉型就會針對不同的客戶或觀眾的

需求做改變，我們也在教育觀眾如何讓

廟會的文化變成一個劇場性的表演，不

再只是一個宗教儀式，所以早期和現今

相對的在客戶群或觀眾群裡面它的類

型是有很大的差別。 

九天不再只是侷限在廟會的陣

頭。現在許多教育界或藝術界甚至喜歡

藝術表演的觀眾也投入欣賞九天的這

塊領域。 

藝術界甚至喜歡藝術表演的觀眾也投

入欣賞九天的這塊領域。（D-1-3-1） 

4.貴團體運用何種方式避免同行惡性競

爭？ 

D：早期九天就滿明顯的做出自己

的風格和定位，因為九天就是很堅持維

持傳統，堅持自我風格，不學他團的表

演，所以慢慢地也奠定了九天獨樹一格

的表演方式，因此也沒有所謂的惡性競

爭。 

我們就是自己跟自己比較，盡量做

到最好，因此也就不怕與別人競爭，慢

慢地也就走出自己的路。其實轉型後的

九天，慢慢地也比較少在做廟會的陣

頭。 

九天就是很堅持維持傳統，堅持自

我風格，不學他團的表演，所以慢慢地

也奠定了九天獨樹一格的表演方式，因

此也沒有所謂的惡性競爭。 

我們自己跟自己比較，盡量做到最

好，因此也就不怕與別人競爭，慢慢地

也就走出自己的路。（D-1-4-1） 

5.貴團目前運用哪些售票通路管道？目

前為何種通路管道效益最大？ 

售票的管道現在來說最有效的就

是 Facebook 粉絲團，而售票系統現在是
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D：九天售票的管道現在來說最有

效的就是 Facebook 粉絲團，而售票系統

現在是有結合 7-ELEVEN、全家、萊爾

富超商和兩廳院的售票系統，但售票系

統只是一個買票的媒介，可是真正的票

務宣傳，其實最大的效益是在 Facebook

粉絲團，因為我們 Facebook 粉絲團有十

六萬的粉絲群，以一個表演藝術團體來

說十六萬的粉絲群是很多的，所以

Facebook 粉絲團這個平台也變成是我們

免費的宣傳管道，當然我們有也自己的

九天之友粉絲的平台，就如同會員制，

九天有留他們相關的資料，因此他們會

收到九天相關的活動或演出的訊息，我

們會發簡訊或 Facebook 的訊息給他

們，這再商品銷售和大型公演售票宣傳

方面，對我們是有很大的助益。 

有結合 7-ELEVEN、全家、萊爾富超商

和兩廳院的售票系統，但售票系統只是

一個買票的媒介，我們 Facebook 粉絲團

有十六萬的粉絲群，以一個表演藝術團

體來說十六萬的粉絲群是很多的，所以

Facebook 粉絲團這個平台也變成是我們

免費的宣傳管道。 

我們有也自己的九天之友粉絲的

平台，就如同會員制，九天有留他們相

關的資料，因此他們會收到九天相關的

活動或演出的訊息，我們會發簡訊或

Facebook 的訊息給他們，這再商品銷售

和大型公演售票宣傳方面，對我們是有

很大的助益。（D-1-5-1） 

6.貴團是否有建立網路行銷管道？有

哪些平台？ 

D：官網和Facebook，可是Facebook

其實是比較有宣傳性的，因為官網其

實是被動的要有人搜尋才會看的到，

但是官網我們還是有再維持資料的更

新，但是Facebook是每天都會有新的訊

息，而且訊息一發出去，16萬的紛絲

就都看得見，所以Facebook是目前宣傳

最好的管道。九天的Facebook經營我覺

官網和 Facebook，可是 Facebook 其

實是比較有宣傳性的，因為官網是被動

的要有人搜尋才會看的到，但是

Facebook 是每天都會有新的訊息，而且

訊息一發出去，16 萬的紛絲就都看得

見，所以 Facebook 是目前宣傳最好的管

道。（D-1-6-1） 
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得對九天是滿重要的，因為我們粉絲

群和觀眾群的養成Facebook是佔了很

重要的地位。 

二、藝術市場開發之定位與可行性 

1.貴團曾透過何種機制了解藝術觀眾群

的興趣與參與動機？ 

D：九天長期以來其實一直都是陣

頭表演藝術文化的領航者，我們其實

沒有特別去設計或了解觀眾倒底要什

麼，可是我們會自我要求希望做到最

好的狀態呈現給觀眾看，像我們的年

度大戲創作過十幾部關於廟會陣頭的

題材，包含封神傳響-哪吒、家將、出

將、范謝將軍、陣頭及迎王，這些都

是一系列單元式的大戲，所以我們在

創作的過程當中，其實一直希望開發

新的表演型態突破以往陣頭的表演框

架，但是我沒有特別了解觀眾喜愛什

麼，我們只是一直突破新的框架，然

後讓觀眾會喜歡，我們其實也在嘗試

每一場的表演的演出形態觀眾是否會

喜歡，是否能接受。 

長期的經驗下來，我們會知道怎

樣的型態式觀眾會喜歡的，所以慢慢

的衍生成家將、神偶三太子及鼓藝三

大類，這樣子十幾年來其實觀眾對九

天的鼓藝是最有興趣的，所以我們當

我們會自我要求希望做到最好的

狀態呈現給觀眾看，我們在創作的過程

當中，一直希望開發新的表演型態突破

以往陣頭的表演框架，我沒有特別了解

觀眾喜愛什麼，我們只是一直突破新的

框架，然後讓觀眾會喜歡，我們其實也

在嘗試每一場的表演的演出形態觀眾

是否會喜歡，是否能接受。 

長期的經驗下來，慢慢的衍生成家

將、神偶三太子及鼓藝三大類，十幾年

來觀眾對九天的鼓藝是最有興趣的，所

以我們就會著重在鼓樂呈現的表演，希

望在觀眾喜歡的範圍下，我們能一直突

破他們的胃口，尤其台灣的觀眾是喜歡

重口味的表演，在藝術呈現上並不會為

了迎合觀眾和失去藝術價值，但也不會

為了藝術而曲高和寡。（D-2-1-1） 
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然就會著重在鼓樂呈現的表演，我們

也希望在觀眾喜歡的範圍下，我們能

一直突破他們的胃口，尤其台灣的觀

眾是喜歡重口味的表演，因此我們也

會朝著這個方向，在藝術呈現上並不

會為了迎合觀眾和失去藝術價值，但

也不會為了藝術而曲高和寡，所以中

間的拿捏我們就需要調整。 

2.貴團以何種市場區隔以鎖定消費族

群？如何建立目標之消費群眾？ 

D：九天創作大戲分成不同型態，

例如哪吒是以純鼓樂劇；家將則分為出

將與家將傳奇，是屬家將類；范謝將軍

就是以兒童劇呈現，是九天與如果兒童

劇團合作。 

年度大戲我們會區分是要做兒童

親子劇、鼓樂或舞蹈藝術，每一年的狀

態會不一樣，例如今年的「迎王」節目

的創作內容就有一半是舞蹈，另一半是

鼓樂，會這樣取捨是因為我們希望喜歡

舞蹈和鼓樂的觀眾都可以一同欣賞

到，而之前會與如果兒童劇團合作是因

為希望能夠爭取親子的市場，因此就會

比較像兒童劇，也希望藉由兒童劇的呈

現讓喜小朋友了解陣頭文化和是九天

的表演，我們會針對不同的客群開發不

同的創作。 

年度大戲我們會區分是要做兒童

親子劇、鼓樂或舞蹈藝術，每一年的狀

態會不一樣，例如今年的「迎王」節目

的創作內容就有一半是舞蹈，另一半是

鼓樂，因為我們希望喜歡舞蹈和鼓樂的

觀眾都可以一同欣賞到，而之前會與如

果兒童劇團合作是因為希望能夠爭取

親子的市場，藉由兒童劇的呈現讓喜小

朋友了解陣頭文化和是九天的表演，我

們會針對不同的客群開發不同的創

作。（D-2-2-1） 
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3.貴團如何刺激提升觀眾之出席

率？ 

D：我們近兩三年的票房其實都賣

得不錯，當然最火紅的時候是電影上映

的那一年，我們那一年的年度大戲就也

就叫做「陣頭」，所以大家買票是百分

之百的出席。電影的風潮過了之後，我

們接下來的「迎王」的票房其實也都賣

到八至九成。 

九天在設定怎麼去刺激觀眾的出

席率以及商演，其實我們的商演只要各

個機關團體請了九天演出，幾乎都是票

房保證，九天有一點半明星的狀態，因

為我們團裡有瑪利亞，大家知道陣頭裡

面的甘草人物的腳色就是瑪利亞和梨

子，可是瑪利亞本身就是我們九天本身

的團員，所以也塑造了一個明星在九天

裡，相對的對我們的票房和觀眾的能見

度是提高的。瑪利亞所拍的電視劇，是

團長授權瑪麗亞去拍戲的，這也是另一

個經營模式，九天比較特別的地方就是

塑造一個具有明星特質的團員，這對九

天來說是想輔相成的。 

九天有一點半明星的狀態，因為我

們團裡有瑪利亞，大家知道陣頭裡面的

甘草人物的腳色就是瑪利亞和梨子，可

是瑪利亞本身就是我們九天本身的團

員，所以也塑造了一個明星在九天裡，

相對的對我們的票房和觀眾的能見度

是提高的。九天比較特別的地方就是塑

造一個具有明星特質的團員，這對九天

來說是想輔相成的。（D-2-3-1） 

4.對於其他傳統表演藝術團體，在

新市場的開拓與發展，有何建議或想

法？ 

D：在傳統表演藝術，我由衷的建

我由衷的建議是維持基本傳統框

架，希望可以創新，但是不能創新的標

新立異而違背了傳統，維持自我風格很

重要，因為如果失去自我風格只是一味
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議是維持基本傳統框架，希望可以創

新，但是不能創新的標新立異而違背

了傳統，而這個東西要如何去定義，

真的就要由市場去蛻變，我覺得維持

自我風格很重要，因為如果失去自我

風格只是一味的在創新，失去原本的

色彩本末倒置，這樣子其實就不叫做

傳統了，所以傳統和創新兩方面的比

例要拿捏好。 

的在創新，失去原本的色彩本末倒置。

（D-2-4-1） 

三、創意專業人才培訓之策略 

1.貴團是否曾進駐校園，進行藝術教育

紮根，培養新人才？如何進行？ 

D：會，九天在表演方面經常做校

園巡迴和社區的展演，校園巡迴會針對

全校的學生或不同的觀眾群設定不同

的表演節目，我們有到國小、國中、高

中、大學及社區教鼓樂、家將及神偶，

有一些學校都有找九天進行教學。 

在人才的培養部分，九天早期的團

員有一些是來自不幸福的家庭或是比

較叛逆的小孩來玩陣頭，可是現在的九

天是脫胎換骨，我們有很多的專業人

才，九天不在只是一個廟會陣頭人員所

組成的，慢慢地有許多表演專的業人才

進入到九天，團長也一直希望網羅更多

不同領域的專業人才。 

會，九天在表演方面經常做校園巡

迴和社區的展演，我們有到國小、國

中、高中、大學及社區教鼓樂、家將及

神偶，有一些學校都有找九天進行教

學。 

人才的培養部分，九天早期的團員

有一些是來自不幸福的家庭或是比較

叛逆的小孩來玩陣頭，可是現在的九天

慢慢地有許多表演專的業人才進入到

九天，團長也一直希望網羅更多不同領

域的專業人才。（D-3-1-1） 

2.貴團曾透過何種方式培養提升創 九天現在主要分成行政組、教學
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作、行政、技術與管理等專業人才

之培育？ 

D：九天現在主要分成行政組、教

學組、演出組及生活管理組，每個組別

都有負責人。 

九天一直在訓練團員精進，團長都

希望團員是大學畢業的學歷，幹部就會

希望是研究所畢業，團長在學歷和專業

的培養對團員是很開放的，非常鼓勵大

家要念書學習新的事物，所以幹部或是

正式團員如果要念書，團裡是補助三分

之一讓大家去精進的，所以相對的九天

團員的素質也就會提升，這也是九天為

什麼可以從廟會陣頭比較不愛念書或

叛逆的青少年轉型的原因。 

組、演出組及生活管理組。 

九天一直在訓練團員精進，團長都

希望團員是大學畢業的學歷，幹部就會

希望是研究所畢業，團長非常鼓勵大家

要念書學習新的事物，所以幹部或是正

式團員如果要念書，團裡是補助三分之

一讓大家去精進的，所以相對的九天團

員的素質也就會提升，這也是九天為什

麼可以從廟會陣頭比較不愛念書或叛

逆的青少年轉型的原因。（D-3-2-1） 

3.貴團是否引進國際專業的創作者、表

演藝術活動與組織管理人才來台進

行技術交流與合作？其優、缺點為

何？ 

D：會，例如我是學音樂專長，團

長和副團長是學舞蹈，早期我們認識

九天的時候都是教鐘點，九天偶而會

請我們來訓練團員，可是到後期我們

就都變成正式團員主力教學的幹部，

所以九天其時是一直不斷地希望去挖

掘好的或新的人才，願意聘請這些人

才進來教導團員。 

會，如我是學音樂專長，團長和副

團長是學舞蹈，早期九天偶而會請我們

來訓練團員，可是到後期我們就都變成

正式團員主力教學的幹部。 

其實也需要衡量到團體的收支平

衡，才有能力做這樣的動作，團長都是

請出錢請正職的老師來訓練團員，所以

相對的九天的發展也會轉型的比較

快，就是由專業的老群來教這些團員，

所以即便團員沒有學過，近團後在老師

的長期訓練下就能很有效的學習。

（D-3-3-1） 
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其實也需要衡量到團體的收支平

衡，才有能力做這樣的動作，團長都

是請出錢請正職的老師來訓練團員，

所以相對的九天的發展也會轉型的比

較快，就是由專業的老群來教這些團

員，所以即便團員沒有學過，近團後

在老師的長期訓練下就能很有效的學

習。 

4.如何培訓專業人才的創意思維啟

發？ 

D：創新的表演，我們有分音樂類

和舞蹈類，在音樂類的創作，從最早

期大家所認識的陣頭表演的鼓樂是不

會寫譜的，可是當初十年前我在教九

天的時候，我就把團員當作音樂班的

小孩在訓練，所以我要求他們要看譜

和寫譜，因此在這個過程當中也啟發

了他們要會創作，一些基本簡單的曲

目他們就會自己創作，但是九天的大

型作品我就會親自操刀來寫。舞蹈的

部分，團員平常就會有武術肢體和舞

蹈基本動作的訓練，我們會有基本的

步伐框架要練，練完後就會針對表演

的曲目作舞蹈編排的訓練，整個創新

的過程其實還是取決於專業老師的創

作者。 

我們在創新時就會團長、舞蹈總

在音樂類的創作，從最早期大家所

認識的陣頭表演的鼓樂是不會寫譜

的，可是當初十年前我在教九天的時

候，我就把團員當作音樂班的小孩在訓

練，所以我要求他們要看譜和寫譜，因

此在這個過程當中也啟發了他們要會

創作，一些基本簡單的曲目他們就會自

己創作，但是九天的大型作品我就會親

自操刀來寫。 

舞蹈的部分，團員平常就會有武術

肢體和舞蹈基本動作的訓練，我們會有

基本的步伐框架要練，練完後就會針對

表演的曲目作舞蹈編排的訓練，整個創

新的過程其實還是取決於專業老師的

創作者。 

我們在創新時就會團長、舞蹈總監

和鼓樂總監就會集體開會討論這次要

呈現的內容是什麼樣子的故事和架

構，而故事架構要如何開創在鼓樂或舞



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

137 

 

監和鼓樂總監就會集體開會討論這次

要呈現的內容是什麼樣子的故事和架

構，而故事架構要如何開創在鼓樂或

舞蹈上演奏呈現，我們就會集思廣

益。然後在創作出來時再不斷的調

整，因為有時候在創作過程當中會有

瓶頸或想法與實際的效果不符，我們

就會調整的最好才呈現在舞台上。 

蹈上演奏呈現，我們就會集思廣益。

（D-3-4-1） 

四、演出型態之創新構思 

1.貴團演出節目設計與選擇的基本理念

為何？ 

D：九天主要表演的創作或表演的

型態有分為年度公演、商演和教學這幾

個主軸，當然在年度公演裡，我們每一

年會對不同的題材推出新的創作，像今

年我們年度公演的創作「迎王」，就是

結合東港東隆宮的王船祭，年度公演對

於九天來講是一個新作品的創作，我們

就會依照活動的題材來設定題目的內

容。 

商演的部分，我們就會針對客戶的

需求，例如開場表演，我們會為客戶量

身訂做，這就是所謂商演的部分。 

我們內部就會開會審核演出要走

哪個方向，然後再搭配堆方提供的場

地、人、事、物的種種搭配，我們其實

是很彈性的演出，希望可以位客戶或是

在年度公演，我們每一年會對不同

的題材推出新的創作，像今年我們年度

公演的創作「迎王」，就是結合東港東

隆宮的王船祭。商演的部分，我們就會

針對客戶的需求。 

我們內部就會開會審核演出要走

哪個方向，然後再搭配堆方提供的場

地、人、事、物的種種搭配，我們其實

是很彈性的演出，希望可以位客戶或是

表演量身訂做。（D-4-1-1） 
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表演量身訂做。 

2.貴團體於演出作品上，如何創新創作

構思與包裝，使年輕族群接納傳統表

演藝術？ 

D：我們在選擇故事題材的時候會

選擇能見度和接受度比較高的，包含這

次的作品「迎王」，因為畢竟台灣的觀

眾多多少少都有聽過燒王船，燒王船這

個祭典其實南部的王爺信仰裡面是一

個重大的儀式。 

「迎王」的燒王船一定是高潮，所

以我們就會設定如何在燒王船的這個

階段讓觀眾看到不一樣室內的表現，利

用聲光的投影和道具的呈現，在室內燒

王船，這就是「迎王」得噱頭主軸。在

設定公演的架構時一定要有一個噱頭

主軸的節目，讓觀眾會好奇想要進來

看，所以設定的噱頭是我設計節目的一

個很重要的步驟。 

我們在選擇故事題材的時候會選

擇能見度和接受度比較高的，燒王船這

個祭典其實南部的王爺信仰裡面是一

個重大的儀式。 

「迎王」的燒王船一定是高潮，所

以我們就會設定如何在燒王船的這個

階段讓觀眾看到不一樣室內的表現，利

用聲光的投影和道具的呈現，在室內燒

王船，這就是「迎王」得噱頭主軸。 

在設定公演的架構時一定要有一

個噱頭主軸的節目，讓觀眾會好奇想要

進來看，所以設定的噱頭是我設計節目

的一個很重要的步驟。（D-4-2-1） 

五、異業合作之策略 

1.貴團是否與民間機構或學校團體進行

合作？在合作上有何優、缺點？ 

D：九天在這十幾年來跟非常多的

公家單位、企業商業單位及表演單位合

作。公家單位部分，我們和很多縣市政

府合作過，幾乎不勝枚舉；學校單位，

我們就有與嶺東科技大學、弘光科技大

我們和很多縣市政府合作過，幾乎

不勝枚舉；學校單位，我們就有與嶺東

科技大學、弘光科技大學、交通大學和

青年高中異業合作，我們有訓練他們的

老師和學生進行交流的演出，除了訓練

他們的學生，我們相對的也在找人才，

可以說是魚幫水，水幫魚。 

在表演團體的合作，就有和如果兒
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學、交通大學和青年高中異業合作，我

們有訓練他們的老師和學生進行交流

的演出，除了訓練他們的學生，我們相

對的也在找人才，可以說是魚幫水，水

幫魚。在表演團體的合作，就有和如果

兒童劇團、明華園戲劇團及舞蹈團合作

過，一方面是增加九天表演內容的可看

性，以及如何用不同的題材或不同的表

演類型做創新的混搭。優點是我們也在

學習和希望可創造出新的火花。 

童劇團、明華園戲劇團及舞蹈團合作

過，一方面是增加九天表演內容的可看

性，以及如何用不同的題材或不同的表

演類型做創新的混搭。優點是我們也在

學習和希望可創造出新的火花。

（D-5-1-1） 

3.公部門、學術單位是否有計畫或輔導

表演藝術團體的未來發展？ 

D：高雄市政府未來在下半年或是

明年希望在高雄地區開創第二個九

天，就是把九天的經驗扶植到高雄，創

一個九天分團，這個就是藉由公部門的

力量由高雄市政府出錢，委託九天來管

理，高雄市政府希望能夠收容南部高屏

地區玩陣頭的孩子或是社會上邊緣及

來自不幸福家庭的孩子，就由九天的經

驗扶植他們，所以近期的合作。法院和

司法機構方面，因為有一些孩子有案

底，法院和少年隊就會把孩子帶到九天

來管理，九天和地方法院的合作其實也

滿積極的。 

高雄市政府未來在下半年或是明

年希望在高雄地區開創第二個九天，就

是把九天的經驗扶植到高雄，創一個九

天分團，這個就是藉由公部門的力量由

高雄市政府出錢，委託九天來管理，高

雄市政府希望能夠收容南部高屏地區

玩陣頭的孩子或是社會上邊緣及來自

不幸福家庭的孩子，就由九天的經驗扶

植他們，所以近期的合作。法院和司法

機構方面，因為有一些孩子有案底，法

院和少年隊就會把孩子帶到九天來管

理。（D-5-2-1） 

六、經營現況與未來規劃 

1.貴團在經營上，曾遭遇哪些困難？主

可以看許振榮團長所寫的《九天民

俗技藝團熱血逐夢》。（D-6-1-1） 
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要困境為何？如何解決？ 

D：可以看許振榮團長所寫的《九天民

俗技藝團熱血逐夢》。 

2.整體來說，認為哪些條件構成貴團成

功創新經營的關鍵因素？ 

D：我覺得經營態度很重要，也就

是團體的經營模式、目的及精神。傳統

團體是否能夠維持傳統風格而有所創

新，基本框架都是在自我的精神，在自

我的精神的主軸裡再去開發新的創意

這才是不忘本的精神，或許九天的自我

要求和堅持要一直進步的態度，一步一

步地開發適合我們的市場和表演的型

態是很重要的。 

我覺得經營態度很重要，也就是團

體的經營模式、目的及精神。傳統團體

是否能夠維持傳統風格而有所創新，基

本框架都是在自我的精神，在自我的精

神的主軸裡再去開發新的創意這才是

不忘本的精神，九天的自我要求和堅持

要一直進步的態度，一步一步地開發適

合我們的市場和表演的型態是很重要

的。（D-6-2-1） 

3.貴團對於未來經營發展方向，有何預

定計劃？ 

D：我們現在是進入中長期的階

段，我們近期當然是希望九天的發展可

以穩定，團務和團的收入是可以收支平

衡，慢慢地拓展除了九天的表演專業人

才的培訓更專業化，然後讓更多的專業

人才進入到九天。 

另外，我們的正在建設的宿舍室預

計容納一百位團員，現階段的團員是四

十幾位，日後宿舍蓋好後我們是預計招

收到一百位團員，這對九天整個人才的

培訓相對地就會更穩定。 

我們現在是進入中長期的階段，希

望九天的發展可以穩定，團務和團的收

入是可以收支平衡，慢慢地拓展除了九

天的表演專業人才的培訓更專業化，然

後讓更多的專業人才進入到九天。另

外，我們的正在建設的宿舍室預計容納

一百位團員，日後宿舍蓋好後我們是預

計招收到一百位團員，這對九天整個人

才的培訓相對地就會更穩定。 

未來我們希望九天的發展不再只

局限於台灣，立足台灣，放遠世界，希

望在大陸可以成立一個九天分團。

（D-6-3-1） 
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遠期，我們希望可以有設立更多的

分團應付更多的表演，在這更多的表演

當中也就會牽扯到市場的開發和市場

的需求性，瞭解市場是否需要這麼多的

團員。 

九天在經營管理上已經度過了黑

暗期，未來我們希望九天的發展不再只

局限於台灣，中國大陸其實也一直和我

們在洽談要成立分團的事。遠期目標，

當然還是立足台灣，放遠世界，但我們

還是希望在大陸可以成立一個九天分

團。 

 


