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壹、授權展介紹 

   

拉斯維加斯國際授權展(Licensing Expo Las Vegas)是全球最大授權展會

，歷屆皆在美國拉斯維加斯曼德勒海灣展覽中心(Las Vegas Mandalay Bay 

Convention Center)舉行。本屆展場規模超過 40,000平方公尺，共吸引了全球

超過 5,000個品牌參展、超過 67個國家與地區與會、16,000餘名專業買主到

會參觀。會中可直接接觸世界知名品牌並可洽談授權合作，亦有品牌發布會

，可讓參展商迅速提升品牌認知度，而商業配對活動則可積極促成交易。除

此之外，展會亦舉辦多場實務導向的專業研討會及講座，透過業界專家分享

授權產業的實戰經驗，更可讓與會者充分了解授權在商業、法律、藝術等各

種不同面向。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                  曼德勒海灣展覽中心(圖片取自網路 WIKIPEDIA) 
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貳、參展目的 

   

本次參展除了自行策劃展位展示本院品牌及品牌授權商之形象外，更為

了解國際知名之品牌操作及展位設計、授權行銷模式、參與現場之論壇研討

會，作為學習精進本院授權模式、重塑本院品牌新意象、掌握授權國際趨勢

之參考。同時本院亦藉此機會覓尋具潛力之品牌，與本院進行跨國合作。參

與本次國際授權展覽活動，有助於博物館文創之世界行銷、推廣本院及我國

優質品牌，提高我國文創產業國際能量。 

 

    此次本院展位策劃主要委由本院國際圖像授權代理商香港朗智品牌有限

公司(Long Wise Inc. Ltd，下稱朗智公司)辦理，並由本院帶領本院品牌授權商

共同參展，期能吸引國際品牌進行合作並拓展授權海外通路，同時為本院及

品牌授權商增加國際曝光與知名度。另有鑑於品牌授權與品牌聯名於國際發

展日盛，且授權產業及知名品牌與旗下 IP（intellectual property）日趨成熟，

消費者對於文創品牌力及其商品要求越來越高，故本院需透過此類國際展會

與授權行業翹楚互動交流，以維持本院身為博物館文創品牌及藝術授權界領

導者之角色。 
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參、參展過程 

 

日期 行程 工作記要 

108/6/1-6/2 台北→拉斯維加斯 去程 

108/6/3 拉斯維加斯曼德勒海灣會

議中心 

抵達拉斯維加斯，赴會場協助佈

展，陳列展品、行銷活動裝置及文

宣。 

108/6/4 拉斯維加斯曼德勒海灣展

覽會議中心 

授權展開幕 

1. 接待來訪本院展位之人士、介紹

本院授權機制並洽談品牌合作； 

2. 觀摩學習各品牌展位設計並參與

授權相關之行銷活動； 

3. 對外開拓業務，進行潛力品牌業

務洽談； 

4. 參加 Licensing University授權產

業論壇。 

108/6/5 拉斯維加斯曼德勒海灣展

覽會議中心 

1. 接待來訪本院展位之人士、介紹

本院授權機制並洽談品牌合作； 

2. 觀摩學習各品牌展位設計並參與

授權相關之行銷活動； 

3. 對外開拓業務，進行潛力品牌業

務洽談； 
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4. 參加 Licensing University授權產

業論壇。 

108/6/6 拉斯維加斯曼德勒海灣展

覽會議中心 

1. 接待來訪本院展位之人士、介紹

本院授權機制並洽談品牌合作； 

2. 觀摩學習各品牌展位設計並參與

授權相關之行銷活動； 

3. 對外開拓業務，進行潛力品牌業

務洽談； 

4. 參加 Licensing University授權產

業論壇； 

5. 活動結束，協助撤展。 

108/6/7 拉斯維加斯→台北 回程 
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一、主辦單位簡介 

    本授權展旨在媒合授權商、被授權商及製造商的商務合作，共同拓展授

權市場。 

 

 

 

 

 

 

 

 

本屆拉斯維加斯國際授權展之主

辦單位為英富曼集團（Informa Markets

），其每年在全球舉辦超過 200個貿易和

消費類專業展覽會，範圍涵蓋遊艇、美

容、建築、房地產、設計、生命科學、

海事、健康營養、天然產品、農業以及

流行文化等諸多領域，業務範圍遍布北

美、南美、亞洲、歐洲、中東和非洲。

其最近收購行業中領先的專業 B2B展會

活動組織者博聞公司（UBM, PLC），進

而成為世界最大的 B2B 展會集團。本展

會活動由 Licensing International 

(前身為 LIMA)贊助，舉辦時間為 2019年

6 月 4 日至 6 日，全球知名授權商及代理商如美商環球影城、迪士尼、CBS
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、福斯、Discovery、韓國 Line friend、kakao-friend、tubab、日本 Sanrio、 Sony

等，共超過 400個攤位展出。 

(2019授權展展會入口) 
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二、展區位置圖及展品類別 

2019拉斯維加斯國際授權展區位置圖 

展覽中心所有展位均在一樓，如上圖所示之藍色為角色與娛樂(Character & 

Entertainment)區，鵝黃色為品牌與代理區(Brand & Agents)，螢光黃色為藝術

與設計區(Art & Agent)  

入
 口

 

D124為本院委辦廠
商-朗智 Long Wise 

Inc.Ltd 展位 
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本次參展品類別包括：   

玩具、文具、時尚配飾、居家用品

、動漫、遊戲角色、藝術、插畫繪

本圖像、食品飲料、運動、禮品、

鞋類、孕嬰幼童產品等。 
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三、本次參展品牌名單 
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四、本院首度帶領旗下品牌授權商共同參展 

此次參展係由本院帶領現有品牌授權商，以各自授權商之品牌主題設

計陳列展品及背板，並由朗智公司統籌策劃以本院品牌意象涵括所有旗下

品牌，以整體設計佈置展位，設計圖如下： 
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現場實景如下： 
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本次共同與會之品牌授權商包括太極影音科技股份有限公司（品牌為

「太極」）、興台印刷彩色股份有限公司（品牌為「臻印」）、祥瀧股份有限

公司（品牌為「綽克拉」）。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

祥瀧股份有限公司熱情贊助授權商品巧克力， 並提供趣味遊戲轉盤供參訪

來賓賞玩。 
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太極影音科技股份有限公司提供經典之故宮精彩動畫「國寶總動員」影片。

其幽默風趣的劇情及可愛的角色形象，吸引不少現場觀眾駐足欣賞。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

興台印刷彩色股份有限公司提供精美的數位微噴複製畫「清郎世寧 

之仙萼長春」，大型牆面設計成為優美的展櫃指標。 
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五、展位觀摩 

  

D124 本院廠商-
朗智 Long Wise 
Inc.Ltd展位 
 

螢光色為藝術與設計區(Art & Agent) 

鵝黃色為品牌與代理區(Brand & Agents) 
 



16  

藍色為角色與娛樂(Character & Entertainment)區 
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展會入口前場景 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
      展場入口大型廣告設計，吸引不少參訪者合影留念 
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2019年拉斯維加斯授權展會場實景 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
本屆展覽各國展位櫥窗設計，皆以立體、突出、創新的風格吸引參訪者 
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館內舉辦角色遊行活動 
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各品牌於現場舉辦活動 
 
美國夢工廠 Dream Works 現場印製 T恤活動 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
BAC公司現場製作小熊，造成排隊熱潮 
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多元的角色授權 

展會內角色授權品項多樣，如三麗鷗(Sanrio)、Line Friends、BT21、芝麻

街(Sesame Street)、環球影業旗下多種角色等  
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會場內展示各種授權商品，涵蓋生活類、3C類、傢私類等  
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歐美玩具廠牌 Funko旗下代理眾多電影、動漫、電玩角色，並以 Q版陳列

造型在展位設計方面獨樹一格。「Pop! Vinyl」玩偶系列主打人物搭配載具

公仔，供藏家收藏。 
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六、Licensing University 論壇 

本次展會論壇涵蓋領域及議題相當多元，故選擇其中與本院文創授權

發展較相關者參與聆聽。 

 

1. 評估具潛力之合作夥伴（Evaluating potential partners）  

本院長期發展品牌授權業務，選擇合作夥伴是門藝術。本場次主講人

包括知名品牌代理商、娛樂 IP方消費品事業部總監等，各自以其執業經驗

共同分享此一議題。 

主講人表示，由於授權標的的無形性與不確定性，授權業者的合作係

植基於相互的信任以及長期配合的默契，因此選擇合作對象是門重要學問。

在尋找合作夥伴時，並不一定要以大的、知名的為絕對訴求，因為大品牌

通常以自身需求為合作主要考量，經常要求改動原本 IP，此對 IP擁有者來

說未必理想，且大品牌對於代理商、製造商多有限制，甚至對於工廠規格

亦有要求，反而小品牌常有較大承諾和投入，且對自己的 IP及品牌懷有熱
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情，此種合作對象將會比只有規模與知名度的品牌更為適合。最糟糕的是

與只在乎授權金的公司合作，這樣的公司經常不顧產品品質及品牌形象，

一味以銷售為導向，不把 IP當成有價值的資產經營，如此商業模式將很快

面臨挑戰，無法長久發展，應予避免。至於如何在雙方合作關係中發現此

種問題，則可從小細節觀察，包括合作方對品牌方及 IP擁有者的尊重、對

IP商品化的規劃、對商品品質與品牌形象的要求與堅持等。當對合作夥伴

產生疑慮但又需要繼續合作關係時，設定一個授權金的天花板，可作為保

護自己向對方施壓的手段。 

主講者亦提到在授權業中，授權方、被授權方、零售商三者缺一不可，

因此規劃 IP商品化時，這三個角色的談判力需要綜合考量，以妥善做好資

源配置，尤其在跨國行銷時，更要考量不同國情的特殊情況，例如德國的

通路比其他國家強勢，就需預留一定比例的授權金給通路方，商品才能順

利上架，最低保證金也需要提高。授權方、被授權方、零售商這授權三要

角在利潤分配上也需評估彼此強弱勢地位，在最低保證金、授權金的金額

與分成上，亦應把握互相連動關係，但切記授權金必須以終端商品銷售總

額收取，以確保授權金忠實反應銷售業績。 
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2. 製造商的授權觀點（Manufacturers’ perspective to licensing） 

本場次係從製造商的觀點談 IP授權。本院合作對象多為製造商，而本

院一直以來站在輔導的角度與製造商互動，因此如何將製造商與 IP方合作

價值最大化，是本場次關注重點。 

主講人為迪士尼周邊商品的製造商，與大小品牌方配合經驗豐富。其

表示「授權」有多種意義，一方面具有行銷的功能，另一方面也是避免侵

權的事前防範。作為製造商，這兩種功能同等重要。在行銷方面，製造商

應格外注意「商品互噬」（product cannibalize），甚至 IP互噬（product 

cannibalize）的問題，因為現在品牌方的商品策略多以一系列方式推出，

品項之間多有相似，如何避免個別商品之間產生銷售排擠作用，致使授權

金收入被壓縮，製造商與品牌方需多方溝通。主講人亦提到，製造商經常

需面對品牌方要求評估市場規模、銷售數量，但評估的數值與實際狀況經

常存有落差。關於如何縮小落差，主講人提醒可請零售業者估算銷售額，

將可較大程度拉近銷售預測值與實際值。在避免侵權方面，主講人提醒製

造商必須熟悉智慧財產權法的基本觀念，因為智慧財產權法的核心是鼓勵

創新，因此會保護所投入研發製造的努力，其中最普遍使用的就是打擊盜

版的條款。美國智慧財產權法有規定，在美國市場發現盜版侵權品，即可
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透過法律程序，要求海關扣押盜版品、禁止於國內流通，而產品遭扣之事

會在業界廣泛傳播，進而達到威嚇的效果，這對製造商來說，是最有力的

自保工具。 

 

3. 藝術授權（Art licensing） 

本院文創業務以藝術授權為主軸，而本場次係由操作藝術授權經驗豐

富的律師擔任主講人，以如何保護藝術授權品、如何面對藝術授權爭訟為

主題。主講人首先點破在藝術授權領域中，最重要的關鍵在於「著作權法」，

著作權法中有關著作、授權、侵權主張等議題，應為從事藝術授權業者所

熟悉，如此創作者或經紀人才能在授權談判中擁有較佳基礎，當面臨侵權

或被侵權等法律糾紛時，亦較能即時反應。主講人接著由創作、簽約、維

權等藝術授權產業鏈前端至後端循序分享。在創作部分，主講人提醒創作

人應將重要的藝術著作申請著作權登記，此有助於後續權利歸屬證明及權

利主張。美國實證顯示，創作人從著作登記維權所得收入，比透過簽署授

權契約商品化收入還高，因此著作權登記的規費通常可以回收。在簽約部

分，主講人提到此為藝術授權中之核心，雖然契約是藝術家、設計師最不

喜歡的文件，但是卻是每次交易必不可少的護身符。作為律師或公司法務

人員，如何讓契約簡潔易懂，並讓雙方同意簽署，確為一門學問。主講人

分享實際經驗，建議在契約條文設計中，可將商業交易條件放到最前面，

將較純粹的法律條款置於後端，讓雙方將注意力集中於最重要的交易條件，

後面留給律師費心即可，如此亦可避免契約反覆翻找，契約要點被無心忽

略。另主講人提到，目前授權業界流行簽署意向書（letter of intent）或備

忘錄（MOU），但這樣的文件由於條款設計過於抽象，實際上難以保護到

簽署雙方的權益，在糾紛發生時很難成為定紛止爭的關鍵，因此建議在簽

署意向書或備忘錄後，仍須簽署契約，並以契約替代意向書及備忘錄，使

契約成為雙方權利義務的唯一依據，方為妥適。在維權方面，主講人表示

現今修圖技術發達，如何證明圖像的歸屬與原創性，成為訴訟攻防中之一
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大重點。在舉證上，可用修圖工具如 Photoshop比對原始圖與被控侵權圖

兩者，或用動態影片展示兩者的不同處，可清晰地呈現圖片修改痕跡，進

而主張侵權之實質近似（substantial similarity）。在法律部分，主講人總結，

在藝術授權領域經常出現的法律糾紛有三：1. 用到別人的著作而不自知；

2. 作品本身是否受著作權法保護存有爭議；及 3. 重複授權所衍生的違約

問題。就趨勢而言，全球通路與媒體正在進行整併，以大吃小的現象益加

普遍，同時授權品的類別也因為科技快速進步而逐漸模糊化。例如出版品、

電子書、玩具在傳統時代是三種類別，現在很多時候已經整合。在此情況

下，契約如何清楚界定授權條件，如何與時俱進地設計條款保障雙方權益，

有待律師和法務與行銷人員的充分協作。 

在法律之外，主講人亦站在品牌方（IP擁有者）角度，以顧問諮詢的

執業經驗分享 IP商品化策略。首先在與製造商的溝通上，為使製造商精確

理解品牌方的想法，應盡量將所擁有的 IP及品牌做成簡單易懂的簡介，並

讓這樣的簡介易於接觸與被搜尋、被察找，因為現在市場上有價值的 IP與
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內容太過於充沛，複雜且不易快速理解的 IP難以找到合適的製造商。因此，

品牌方的 style book、guide book應重新檢視，設計上應盡量簡明。對於微

型藝術創業者，主講人建議 instagram這個圖像視覺化社群媒體，是個入門

推廣的好管道。 

 

4. 有效的聯名合作（Effective collaboration） 

本院近來發展品牌聯名業務，聯名合作能夠發揮什麼價值，又應注意

什麼？主講人來自美國知名品牌代理商，長於撮合旗下代理品牌之聯名合

作，其在講座中提到，聯名合作近來盛行的主要原因在於，聯名是一種成

本最低、收效最快、具實驗性質，讓雙方交換資源的合作方式，其中資源

包括廣告行銷資源、彼此通路，近來更增加雙方粉絲交互關注，是測試一

個新品牌或新商品概念的好機會。此外，許多品牌面臨轉型時，亦會選擇

透過聯名方式，測試市場反應，並就此調整品牌定位與產品策略。另外主

講人提到，好的聯名行銷，應具備共同的業務目標、相似的目標客群、明

確的利益交換點、透明的媒體宣傳管道，確保雙方都能在聯名中獲益，以

促成後續更全面及大規模的雙品牌合作。最後，主講人以其操作聯名行銷

的經驗表示，和一個值得信任的夥伴合作，遠比一個只會坐等資源的強勢

品牌理想，建議尋找門當戶對的聯名對象，才能發揮聯名的最大效益。 
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肆、心得與建議 

 

一、心得 

 

(一)展會高效運作，全力拉近參與者之間的距離 

1.設計展會專屬應用程式 

拉斯維加斯授權展推出官方展會應用程式，一個應用程式中整合所有

展會活動及論壇，並有自動化提醒功能，接近活動時即自動跳出提醒訊息，

精確告知活動名稱、時間、地點，並有定位導航功能，開啟應用程式中的

內建地圖，自己所在的定位地點即可顯示於地圖上，並能清楚顯示目的地

的位置，可讓有興趣參加活動的與會者在最短時間內到達目的地，避免將

時間花在不必要的搜尋與試錯，可讓與會者精準規劃展會時間，提高展會

運作效率，此種做法值得我國會展產業學習。 
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2. 各式展前與展中社交活動 

拉斯維加斯展會前有交易配對活動、展前聯誼活動，展會期間有各種

品牌發佈活動、晚上更有各式各樣自由參加的交流、派對行程，可讓與會

者充分把握各種機會熟悉授權產業、建立關係，並促成交易。 

 

(二)角色授權當紅，加值應用層面廣泛 

拉斯維加斯授權展的各項 IP中，以角色(character)授權展出項目最多，

但其中知名且具有商業價值者，仍屬與動漫卡通密切結合者，方有較大知

名度與生命力。本院業已自行開發製作多部影音動畫，皆具備豐富的故事

線與文化教育意涵，且屢獲國際大獎，其中的人物與角色各有其生命，適

合開發為 IP，可分別賦予加值應用效果，整體聚合則成一套具情節豐富的

故事，而這樣的系列家族化的角色，正符合目前產品線多以系列型態生產

開發之趨勢。本院如能從影音動畫中萃取出具代表性之角色並加以發展為

授權模式，則不但可增加品牌知名度、擴大文物的推廣，同時更能拓展授

權範躊，提高本院授權業務及權利金收入。 
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(三)透過 IP授權讓博物館文創跨足娛樂與流行  

本院文物在藝術界享譽國際，但文物以外的業務國際知名度仍有待加

強。而拓展知名度效果最為顯著的方式，則是以年輕人熟悉且認同的方式

行銷，透過年輕群體的強大傳播力與擴散力，使知名度與接受度提升。而

在年輕人熟悉且認同的領域中，「娛樂」與「流行」無疑是最具吸引力，甚

至可形成粉絲經濟的重要元素。透過娛樂與流行元素，博物館較為生硬與

高遠的形象可以較具親和力與趣味性的方式切入普羅市場，能夠較快達到

知名度的普及。 

 

二、建議 

(一)開發 IP系列商品，塑造本院明星 IP陳列系列化 

本院此次首度帶領已簽約的品牌授權商共同參展，在展位設計及展品

陳列策略方面採多元類型併呈，營造出內容豐富、IP多樣化發展之形象，

並兼顧到每個品牌授權商的形象露出，亦凸顯出故宮品牌的整合力與兼容

並蓄。而在展會考察中亦觀察到另一種策展方式，即以單一 IP之系列商品

作為主要展品，展位設計亦以該 IP為規

劃核心。此種方式可營造出統一的主題感，

加強 IP衍生性的陳列與介紹，日後展會

亦可以此為設計重點。 



34  

(二)鬆綁授權制度，增加授權彈性 

授權是以個案為基礎、case by case的客製化方案，若以制式法規標準

化所有授權條件，進而成為制度，一體適用於所有合作方，則與無形資產

應用具高度靈活性的本質有所扞格，亦非授權業界之常態。惟考量行政機

關依法行政的本質要求，原則上仍應以法有明訂為可授權範圍，但在法無

明定之處，建議應予鬆綁。現階段在專案談判磋商中，建議適當包容授權

之靈活度與個案差異的彈性，讓本院無形資產有更多被應用的空間，進而

增加本院品牌知名度與價值；長期來看，本院身為具廣泛知名度、高度專

業性且面臨全球競爭之國際級博物館，卻因行政機關之本質多受政策與法

令之約束，從而侷限了發展可能。與其他國際知名博物館相較，本院相關

制度繁複、靈活度不足且欠缺業務導向人才，文創版圖難以擴張，亦難以

即時跟隨科技發展與新興商業模式開展創新型業務，倘可行政法人化，或

為另一解套途徑。 

 

(三）持續參與國際授權相關展會與論壇，掌握趨勢並增進知能  

國際展會能一次呈現來自不同國家及不同產業，種類最多元且數量最

豐富的經營成果，有助於參展人員在短時間吸收最新行業資訊、掌握發展

趨勢，對於制定品牌策略與產品策略皆有莫大助益。另外展會中的論壇是

各領域授權實務經驗的分享平台，許多授權與談判技巧可在論壇中習得，

相關實務疑難雜症亦可透過論壇專家診斷得到初步解決，更可透過論壇與

其他國家相關產業從業人員交流認識，是在短時間內提昇專業的良好機會，

值得多多參與。 

 

(四）專注於某一特定展會長期參加，以提高品牌能見度及信賴度 

品牌塑造需長期為之，對展會行銷而言，品牌能見度需透過持續參加

始能逐步累積，品牌信賴感需在與潛在合作方彼此意見交流過程中培養。

本次拉斯維加斯國際授權展專注於娛樂與流行行業 IP的呈現，對於欲往娛
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樂與流行的品牌而言，是一資源豐富的絕佳展會平台。本院文創未來發展

若以年輕化為政策導向，則建議持續參與本展；但若不以娛樂與流行為文

創品牌形塑主軸，則應尋找與政策目標相同的展會並長期耕耘、連續多年

參展，並帶領本院合作之品牌方於同一展位共同策展，以本院品牌為核心，

始能發揮本院品牌外溢效果，讓和本院合作的品牌方能在本院的知名度中

進一步拓展業務與品牌力，並讓行銷之目標群體熟悉本院整體品牌意象。 

 


