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踏上世界舞台—國內外表演藝術市場現況與趨勢 
第三場 

兒童市場現況與趨勢 
時間：9 月 16 日  1400-1630 
地點：誠品書店敦南店視聽室 
主持人：容淑華（表演藝術聯盟理事） 
與談者：陳怡靜（如果兒童劇團製作總監） 
        任建誠（紙風車劇團團長） 
記  錄：張宏維 
整  理：徐開塵 
 
 
容淑華（以下簡稱容）：今天將探討的是兒童劇場的現況與發展趨勢。兒童在整個表演藝術領

域，算是弱勢的一群，但又是未來發展的重要根基。國內目前的兒童劇場看起來蓬勃，其實

坎坷難行，尤其面對少子化的趨勢，使兒童劇團的營運更顯困難，專業劇團如何因應環境的

變化？ 
 
陳怡靜（以下簡稱陳）：如果兒童劇團 2000 年成立到現在，還很年輕，我們使勁全力往前跑，

就是希望讓好的故事陪孩子快樂成長。 
 
兒童戲劇不應該只是每半年、三個月來看一次演出，在國外戲劇與生活有更多接觸，我們也

希望朝這個方向來努力。為了深耕發展，我們也跨界合作，和國家交響樂團、葉樹涵、陳冠

宇等各領域藝術家合作，給孩子不一樣的視野。 
 
為凝聚觀眾，推出會員制，讓喜愛我們的朋友加入成為會員。我們的會費很便宜，一年 200
元，對會員的回饋，包括贈送年曆，來現場看戲時有小禮物，買票享有折扣等。不過，兒童

劇團的問題，就是孩子會不斷長大，到了小五、小六、國一生，開始不喜歡和爸媽出門，不

想來看戲，所以我們採用年制，當爸媽覺得孩子要走向下一步時，可以不用繳年費。 
 
為了開展業務，使劇團穩定成長，我們也自 2001 年起參與公部門的標案；開始與企業合作，

例如每年固定與和泰汽車合作生態劇場，或者參與企業的親子活動；成立戲劇教室，推展戲

劇教育。同時，我們成為文建會的扶植團隊，申請政府補助。 
 
售票並不是我們的主要收入。兒童劇團的製作成本和成人團差不多，但票價結構和成人團是

兩回事。我們的最高票價只能到 1000 元，果陀、表坊等成人劇團的高票價基本是 2000、3000
元，票房七成就可以打平，只是兒童劇常是一家四口來看戲，很難提高票價結構。而且我們

60%的門票是自己賣的，這真的很可怕，必須有很穩定的售票小組待命處理這工作，還要應
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付觀眾的電話和需求。 
 
有人認為兒童劇大多靠學校推票，事實上，若沒有和學校有良好的互動，其實很難推。我們

常常笑自己跨不過濁水溪，和馬英九一樣。大部分演出都集中在北部，南部只佔 10%。可是

製作成本太高，若只在台北演出，鐵賠，中南部大概賠個十次，他們就知道有個「如果」，非

常被動。 
 
到中南部推票真是一步一腳印，幾個人背著一大袋 DM，沿路看到學校就進去拜訪，實際上

的效果，只有天知道。有時遇到熱情的老師幫忙，才知道這個學校開出多少票來，大部分都

石沉大海，每年還是要去。 
 
我們團長趙自強一直強調，「如果」是以製作為導向的劇團，不是以創作為導向的劇團。表演

藝術界還有很多的人才需要舞台，我們像是一個製作平台，年輕人有很棒的 Idea，適合兒童

劇都可以來找我們，市場上急需要更多的人才加入。 
 
任建誠（以下簡稱任）：紙風車劇團創團的終極目標，是台灣每個小孩子都看兒童劇。目前每

年都會有兩個新的創作，強調不同的藝術形式，提供孩子不同的劇場創意和想像力，希望孩

子進入劇場欣賞演出，培養大自然般的胸襟，以及對於生活、生命向上的希望。 
 
紙風車對於演員的要求強調肢體的表現，以面對各種不同型態與不同形式的演出，真是很辛

苦。我們曾經在各種場合表演：總統府前的廣場、921 的災區、職棒的球場、阿里山的奮起

湖火車站月台上、媽祖廟前廣場、布袋漁港..等，都曾經有紙風車劇團的足跡。 
 
紙風車的創作，研發很多劇場不同的素材與形式素材和作品，後來衍生了所謂「巫婆系列」

的創作方向，每年發展不同的形式去創作新戲；另外還有「十二生肖」的創作，每年以生肖

動物為主題，以傳統與創新為基礎，創作新的兒童劇。紙風車創團至今已經有 1800 多場演出，

到今年 5 月，觀眾已經超過 200 萬人次。 
 
兒童劇場的觀眾與市場到底在哪裡？我每年都要查證台北市教育局公告今年到底有多少學童

的統計數據，以台北為例在民國 85 年國小學生共有有 21 萬多人，今年剩下 18 萬多人。現在

看兒童劇高年級孩子比較少，等於總數乘以六分之四，是 12 萬人。而在 85 年北市幼兒有 3
萬 7 千多人，現在剩 2 萬 7 千人..。所以要在台北市這個地方做兒童劇，觀眾與市場就在這裡

了。 
 
「紙風車」創團之初靠承辦大型活動增加劇團的基本觀眾群，一直到 2000 年後策略就作不同

的調整，而把重心放在創作。後來我決定了一個目標叫「觀眾倍增」，以精緻的兒童劇作品吸

引觀眾進劇場看戲。但是由於當初中南部的觀眾沒有買票進劇場看戲的習慣，因此推動格外

辛苦，以當初紙風車剛開始要在高雄至德堂演出為例，文宣的模式是一大早 45 點開車？發到

高雄，早上開完記者會，所有同是舊分散到各學校去發 DM，我記得當時我騎著摩托車，隨
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身帶著 DM 和老鼠耳耳朵、老鼠衣服，到了高雄四維國小的校門口，找到電話亭，穿上老鼠

衣服，鼻子畫黑黑的，等 12 點學生下課時發 DM 給學生..。沒辦法，因為觀眾不認識劇團，

這是最土法煉鋼的方法，但是如果不做觀眾就更不會來，票房自然也不會成長，但是只要踏

實努力的做，一定可以看到成績。所以紙風車劇團可以從創團至今，售票演出從一年 30 多場

增加到 80 場以上，年度演出超過 150 場，從北到南各地創造票房奇蹟，全靠勤奮與努力。 
 
現在的資訊太多了，每一次兒童劇演出的宣傳除了基礎文宣外，媒體開記者會、上廣播還必

須作更多的行銷動作與策略。記得當時民國 79 年時，我還在時魔奇兒童劇團時推了一齣戲，

開演前十天，票房只有三成，結果開記者會中視新聞報導演出訊息，隔天電話接不完，票房

就衝到八、九成。那個時代觀眾還會到現場買票，而且媒體宣傳的效益極高，紙風車當年推

出《白蛇傳》的演出，在上完于美人在中廣的廣播節目後，當天就賣掉 800 張票，顯見媒體

的力量。但自去年起市場已經開始萎縮，媒體的宣傳對於刺激票房的效益已經大大的降低，

以今年初做《忠狗 101 》的經驗，上遍電視與廣播節目，辦公室的電話依舊安靜無聲，觀眾 
反應冷淡到不行。所以在現在只好再回到創團當年紙風車的電話行銷方式，以最原始的直銷

方式推票，每次做戲平均要打 3000 通電話以上，打了還是會有用，觀眾只是因為經濟壓力以

及資訊太多，所以不會立即做決定，我對市場還是比較樂觀，戲做好，行銷宣傳做紮實，觀

眾是喜歡看戲的，所以大家千萬不要太絕望。 
 
兒童劇的觀眾是小孩子，但是決定的是媽媽，所以觀眾不是決定市場的人，做兒童劇的藝術

行政者請謹記，我們不單只是在做藝術工作，我們有責任在有限的資源裡，幫劇團獲得最大

的效益，絕對是必然的。因此，除了把資訊告訴觀眾之外，建立自我團隊的特色，吸引觀眾

來買你劇團演出的票，是各團體都要思考的課題。大家都很辛苦，面對市場也必須要隨時調

整與檢討，大家都很努力，但是市場會幫我們決定團隊是否在現在的環境下擁有競爭力，這

是所有藝術行政工作者的功課與努力的目標。 
 
容：剛才兩位已讓大家看到兒童劇團在台灣的縮影，也看到一個困境，大家都會走進學校，

知道市場就在那裡，為什麼沒有辦法開發更多觀眾？過去政府沒有推廣兒童藝術教育的明確

政策，現在很多團體期望透過藝企合作來推動，到目前成效如何？ 
 
陳：學校推廣要透過家長會是很困難的，熱心的媽媽真的比較少，可能覺得藝術是主觀的，

喜歡就喜歡，不喜歡就不喜歡，不便推介給別人。 
 
日本和台灣一樣，政府的補助很少，但是日本家長協會力量很大，家長協會每年包場有 300
至 400 場，安排中、小學生觀賞表演，如果你做的戲被協會包了幾十、上百場，一年的營運

就有望了。 
 
企業合作是我們努力在推行的，我們也去上國藝會開的課程，甚至國藝會也找了一些企業總

經理和藝文界聚會，只是吃完飯後，我們去提案，就沒下文了。可是我們還是要試，和像去

學校推票效果不好，還是要去，只要有機會開啟那個門走得進去，我們就有機會，我們必須
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把握每一次的機會。 
 
「如果」在媒體佔了很大優勢，因為我們老闆是藝人，自己有廣播節目，媒體曝光量算多的，

但是實質效益仍然少。其實像表坊、屏風、果陀都一樣，每一次都做得很辛苦很辛苦。但像

《貓熊 PART1》講的是抱抱，小朋友要知道爸媽的辛苦，演完後很多小朋友都去抱爸爸媽媽，

就是那種感動讓你一直留在劇場。大家能進劇場來看戲，不只為票房，也希望我們都有成長。 
 
任：兒童戲劇的價值，絕對不容否定，而且所有的團體都一樣。面對觀眾開發的問題，我則

是比較樂觀的，因為，藝術推廣是長久的，我會把理想放在十年後，因為像我這一代的人已

經會帶孩子來看戲，再過十年，觀眾群就會再增加，現在選擇變多，可支撐市場的基礎觀眾

確實不夠。 
 
藝企合作是最近二、三年流行起來的，紙風車和企業合作的經驗也很多，創團時透過柯一正

導演介紹，一個建設公司買了我們一百多張票給客戶與員工欣賞，從那時起就開始所謂的藝

企合作的企圖，現在則是更多樣化，有些企業會完整的買下我們的節目，然後把票券捐出去，

有的請員工來看表演，台灣大哥大有時也會贊助我們製作經費，還免費幫我們發手機簡訊做

宣傳，而我們就幫她們辦萬聖節、聖誕節活動。有時也要加入置入性行銷，來回饋一下企業。 
 
對我來說，開發一個資源讓所有團隊共享，是非常開心的事情，我要走在前面的話，就必須

要有比別人更新的想法，或是有不一樣的做法。 
 
容：現在提到關鍵的問題，環境一直在變，劇團的行銷方式也要改變，有什麼新的方法可以

分享？ 
 
九歌兒童劇團翠華（以下簡稱九）：九歌成立 20 年，並沒有因為成立 20 年就過得比較輕鬆，

反而必須戰戰兢兢，這是所有藝術工作者都有的感慨和共識。 
 
我們除了培養出紮實的表演團隊，在國內會設計、操作、製作的人真的不多，同時我們也密

切地與國際交流，但是長期經營下來，是蠟燭兩頭燒，又要演戲又要做行政，人仰馬翻，後

來決定專心把戲做好，觀眾就會慢慢地進劇場看戲。 # 
 
Q & A 
 
觀眾 A 先生：一般的觀眾會期待兒童劇團的作品好看，想像內容是什麼？當你設計完一個作

品，要用什麼方法來檢視他好不好看？ 
 
陳：觀眾常期待兒童劇團一定要活潑、熱鬧、有趣、好看，又有教育意義，最好還有互動，

什麼都要有，但我們會選擇這個戲應該有的呈現方式，每個作品都不一樣。 
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「如果」在推演邏輯時會找一些小孩來看排練，看他們能不能接受，有時也會找經常和劇團

合作的朋友，或團員的小孩來看戲，針對我們比較擔憂的部分，聽聽他們的意見，找出解套

方法。 
 
任：爸媽帶小朋友來看兒童劇的出發點很簡單，就是要小孩看戲高興還要有一定的教育意義。

但是要長期經營的話，一定要想清楚，觀眾為什麼來看戲？也要讓花錢的父母親覺得值回票

價，究竟是故事、或是藝術性、教育性、還是娛樂..可以達到效果，各團的特性不同，一定要

想清楚。 
 
九：兒童戲劇有娛樂的功能和教育的功能，觀眾看戲可以帶來愉快的氣氛，背後又有一些要

傳達給小孩子的東西。以九歌來說，兩者比例各半，不能太說教，也不能太娛樂，我們要想

有趣好玩的背後，對孩子是不是會有影響？甚至配合劇情，設計一些互動遊戲，讓孩子把心

裡的想法說出來。如何做到看完這部戲讓孩子的情感有了出口，這是最高層次的，是我們一

直在追尋的。 
 
觀眾 B：想了解商業劇場的定義和規模？ 
 
容：商業劇場，一般是指有很大的盈餘，可以分給股東，分完股東紅利之後，還有兩三年的

利潤可以持續，就像一般的商業公司。像美國的百老匯，觀眾群有在地人和觀光客，一齣戲

可以演 12 年，目前台灣的劇場不太可能做到，我們觀光人口不夠多，在地的觀賞人口也不夠

多。 
 
觀眾 C：周邊商品有固定的研發團隊？賣不完的如何處理？ 
 
陳：「如果」發展了很多周邊商品，完全是出於我們團長的個性，因為他覺得看完一個戲應該

有點紀念品。我們做周邊商品不賺錢，因為量很少，量少單價就高，所以只是為了開心，為

了服務這個戲。我們都由自己構思，沒有研發團隊，覺得這齣戲適合做什麼就做了，賣不完

下一次演出再拿出來賣。但最近幾次開發的紀念品，已經比較有經過內部討論，希望至少能

配合這個市場的需求，在最近的銷售成績上看來，這樣的產品在未來還是有競爭力的。 
 
 
（本文由國立中正文化中心提供） 
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