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我們知道，典藏的意涵包含蒐藏和管理，為了讓大家了解美術及藝術品的典

藏作業，筆者以國立台灣美術館為例針對數位典藏分享看法，希望有助普羅大眾

對典藏之美有更深層的認識。 
 
國美館自開館後，皆以台灣美術為特藏，館藏定位非常清楚，目前國美館所

典藏的作品種類包含油畫、水彩、版畫、素描、粉彩畫、攝影、應用美術、水墨、

書法、篆刻、陶藝、雕塑等，截至 92 年止，共計藏品 9877 件，典藏美術作品業

務繁雜，館方必須成立專責機構負責處理典藏品數位化等多項典藏業務。 
 
典藏數位化有利加值行銷   
 
所謂數位化，簡單的說，就是結合現代電腦科技，將美術及藝術品典藏及應

用領域更加擴充和表達。數位化將藏品影像作業後，利用科技重新表現藝術觀

念，充分展現藝術多樣的質性。數位最大的功能，在於帶動新藝術的詮釋方式，

但進行數位化時，我們也曾遭遇類似「藏品數位化永久保存之規格應定位」及「數

位化之格式區分」等問題，但都先後一一克服。 
     
數位後的藏品，增加了許多使用的空間，但如何推動此項工作，往往使人不

知所措。由於不擅行銷，文化單位對於行銷規劃，常常不很實際，而數位化的使

用，往往侷限於教學網路或印刷專輯，很少進一步構想整體的行銷管道，多停留

在供需階段，顧客要什麼，就供應什麼，缺乏了主動精神，也減少了市場價值，

顯現不出競爭能力。 
     
但到底文化單位該如何打行銷戰呢？大部分的文化單位，只知道盡力完成數

位化工作，但對產品加值卻沒有一套完整規畫，只維持了零售買賣等相當原始且

被動的經營形態。以國營單位台鹽企業為例，雖然它不是文化單位，但其行銷策

略規劃，應可作為所有單位的參考。台鹽的行銷三步曲中，第一步首先針對產品

做研究，調查市場供需，增加產品的廣泛度，無論是食用或工業用方面，都積極

開發新產品，讓台鹽脫胎換骨，以嶄新的面貌出現。第二步則是包裝宣傳，打開

知名度推廣產品。第三步廣結善緣，增加營運點，設置全省加盟店，使產品產銷

有合理利潤，而文化單位的數位行銷，就是欠缺如此大膽且完整的經營計畫。 
 



了解市場主動出擊  破除公營迷思 
 
近幾年文化產業的觀念，已受到各界注意，其實，文化產業仍充滿不確定因

素，經濟和文化兩方面，也各有不同的思考模式，也許，文化單位不妨學習台鹽

產品行銷三部曲，首先對美術品原件，做開發研究工作，針對市場調查（美術家、

美術作品的需求），規畫不同的產品樣式，例如：複製畫、專輯讀物、卡片，紀

念品等加值物品。第二步包裝宣傳，無論公私單位，都應體認產品雖然很優秀，

如沒有精美的包裝，是無法吸引別人注意的，這就像出來參選，卻不上新聞曝光，

那會很吃虧的。最後就是販賣點的建立，公家單位多半在產品完成數位加值後，

就不再做下去，這正是因為自身無法破除公營的迷思，認定擺在合作社展示販售

已是仁至義盡，因此很少主動出擊尋求私人單位合作推銷，這是相當可惜的事。 
 
數位文化潛力無窮  市場商機可期 
 
國家文化資料庫的建立，令人聯想到台灣文化產業的願景，而藝術工作者的

支持，則將影響產業是否能夠持續；其中作品的數位化，又是發展關鍵點所在。

我們可以說，沒有數位就沒有產業，數位商機和廣大的市場，有待我們用心開發，

文化產業未來帶給我們的回饋，將不只是商業利益而已，其文化面的建構也將是

非常壯觀的。  
 
數位化隱藏的商機，令人樂觀且嚮往，文化界也希望能藉此增加些產業機

會，文化和經濟兩者的結合，讓我們有新的景觀，也受益良多，可是，過份的強

調經濟，讓文化被商業所主導，也可能是未來我們所必須面對的一大隱憂。文化

自有獨特的介面，過度商業化，是會產生欠缺的遺憾，在我們樂觀其成的同時，

也需縝密的思考負面的影響；相對的，文化面的從業人員，也要接受經濟專業的

訓練，畢竟，投資並不是光講文化就可以的，我們看著名的英國博物館界，它雖

有產業的概念，但卻嚴重虧損，這就表示文化人員對於經濟因素，欠缺了專業的

考量。整體而言，藝文界絕對不能只專注於文化的重要性，認定文化價值就是經

濟重心而大量投資，如此將可能使得加值產品停滯無法銷售，對於產業將是相當

大的打擊，也會使文化界及產業發展都發生退縮現象，如何使雙方面都有健全的

看法和適當得利，可能是你我都需要仔細思考的方向。  


