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[摘 要] 传统手工艺面临传承断层与市场萎缩问题，现代电商为其提供新路径。本文以“指间花”项目为研究对象，分析传

统手工艺与现代电商融合的现状及核心困境，包括市场同质化、流量获取难、产能分散、技艺传承断层等，并从产业模式冲突、

文化价值挖掘不足、运营能力断层、消费认知错位四方面解析成因。针对这些问题，文章提出构建柔性供应链、利用数字传播激

活文化价值等突破路径，结合“指间花”实践给出优化建议，为同类项目提供参考，推动传统手工艺在数字时代可持续发展，实

现文化传承与经济增收双赢。
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前言

传统手工艺作为民族文化的重要载体，在工业化冲击下

面临传承断层与市场萎缩的双重压力。据《2024 年民间手工

艺品市场分析报告》显示，我国民间手工艺品市场规模已达

数百亿元，但生产分散、传承人老龄化等问题突出
[1]
。与此

同时，电商平台为其提供了新路径，抖音电商数据显示，

2024 年非遗商品销售超 65 亿单，年轻消费者文化消费需求

显著增长
[2]
。

“指间花”项目作为典型案例，通过手工钩织技艺与电商

直播结合，带动 4500余人就业，构建“非遗+电商”模式
[3]
，

但其发展折射出融合过程中的共性矛盾：既需保留工艺本真

性，又需适应现代消费需求，这一冲突成为研究的现实背景。

本文选取“指间花手工艺”大创项目作为研究对象，通过深

入的市场调研和理论分析，丰富“非遗+电商”的学术研究，

弥补现有研究对文化传承机制关注的不足；实践上，可为同

类项目提供参考，助力平衡文化价值与商业价值，推动传统

手工艺在数字时代可持续发展。

1传统手工艺与现代电商的融合现状及核心困境

1.1 融合现状概述

传统手工艺与现代电商的融合是一个复杂而多维的过

程，涉及到文化、经济、技术等多个方面。随着互联网技术

的发展和电商平台的兴起，传统手工艺开始尝试通过电商平

台进行销售和推广。这种融合不仅为传统手工艺提供了新的

销售渠道，也为现代电商注入了新的文化元素和产品多样性。

许多传统手工艺者通过在电商平台如淘宝、京东等开设

店铺，直接向消费者销售手工艺品。利用直播平台如抖音、

快手等，手工艺者可以实时展示手工艺制作过程，增加互动

性和吸引力，从而促进销售。通过社交媒体和社群平台，手

工艺者可以建立与消费者之间的直接联系，进行品牌推广和

产品销售。尽管传统手工艺与现代电商的融合为双方带来了

新的发展机遇，但这一过程也面临着诸多挑战和困境
[4]
。

1.2 核心困境分析

随着越来越多的手工艺品涌入电商平台，市场上出现了

严重的同质化现象。许多手工艺品缺乏独特性和创新性，导

致消费者难以区分不同产品，进而影响销售业绩。在电商环

境中，获取流量和用户注意力变得愈发困难。手工艺者不得

不投入大量资源进行营销推广，以吸引消费者关注，这无疑

增加了运营成本。此外，传统手工艺的产能往往较为分散，

难以实现规模化生产。这种分散的产能难以满足电商平台上

大规模订单的需求，限制了手工艺品的市场扩展。随着现代

化进程的加快，年轻一代对传统手工艺的兴趣和掌握程度逐

渐下降，导致技艺传承面临断层。这种断层不仅影响了手工

艺的传承和发展，也制约了其与现代电商的深度融合。

2传统手工艺与现代电商融合困境的成因解析

2.1 产业模式冲突

传统手工艺与现代电商在生产、流通逻辑上存在天然矛

盾，这是融合的底层障碍。一方面是生产模式不兼容，手工

艺以“小作坊、个性化、慢产出”为核心，而电商需要“标
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准化、规模化、快周转”—平台流量波动大，如节日促销订

单激增但手工艺难以快速提升产能；而淡季时又因无法批量

减产，导致库存浪费。另一方面，成本结构不匹配。手工艺

的“时间成本、人力成本”高，但电商用户易受低价竞争影

响。若按成本定价则缺乏竞争力，若降价则压缩利润，陷入

“赚吆喝不赚钱”的困境。

2.2 文化价值挖掘不足

手工艺的核心竞争力是“文化稀缺性”，但多数未将其转

化为电商语言，导致价值被低估。永寿县指间花的编织产品

虽然造型生动可爱、制作工艺精湛，但其在电商销售过程中，

主要聚焦于产品本身的外观和实用性。比如在宣传一款花束

时，往往只是强调花束的颜色鲜艳、造型逼真，可以作为装

饰摆件等。却很少提及手工编织这门技艺在当地的历史传承，

像它是如何在民间发展起来的，又蕴含着怎样的地域文化特

色等。也很少讲述匠人的故事，比如手工艺人是如何克服困

难、传承这门手艺的。消费者在购买产品时，仅仅将其视为

一个普通的商品，没有感受到背后的文化内涵，自然不会愿

意为其支付更高的价格，这极大地压缩了产品的溢价空间。

2.3 运营能力断层

现代电商需要“流量运营、用户维护、数据驱动”等技

能，而手工艺从业者往往缺乏相关能力，导致手工艺人“懂

技艺但不懂电商”。永寿县指间花的手工艺人大多是当地的留

守妇女、残疾人等特殊群体，她们擅长编织技艺，但严重缺

乏电商运营和数字化营销能力。在电商平台运营方面，不了

解平台的算法规则，不知道如何优化产品关键词，导致产品

在搜索结果中的排名靠后，曝光量不足。在抖音平台运营方

面，发布作品时，只是单纯的拍摄编织成品，或者是对原材

料的展示，没有突出编织过程中的“一针一线的细腻手法”，

也没有添加一些热门的话题标签如#非遗手工#治愈系手作。

因此播放量较低，难以触达潜在用户。

2.4 消费认知错位

多数用户以“性价比”衡量手工艺，而忽视其“非遗属

性、手工温度、文化象征”等附加值，倒逼从业者不得不压

低价格参与竞争。年轻用户对“文化消费”的需求已从“买

产品”转向“买体验”——如亲手制作、了解背后故事，但

现有电商模式多停留在“卖成品”。指间花合作社初期仅销售

作品，无体验场景，消费者的体验需求未被满足，难以打动

核心客群。

综上，融合困境的成因是“传统手工艺与电商”的系统

性错位——既有手工艺自身“慢、散、文化重”与电商“快、

规模、效率重”的特性冲突，也有从业者能力不足、市场认

知未到位的现实制约。解决困境需从“模式适配、文化赋能、

运营升级、体验重构”四个方向同步发力。

3传统手工艺与现代电商融合的突破路径

3.1.柔性供应链破解产能矛盾

传统手工艺作坊产能有限与电商平台规模化需求之间存

在矛盾，可通过引入“区块链+智能调度”双轨机制构建柔性

供应链体系。例如，快时尚品牌 SHEIN 通过智能尺码测量工

具、自动化生产调度系统等 170 余项精益工具，实现全流程

数据协同，使中小作坊生产效率提升 80%。蚂蚁链的“一物

一码”技术为手工艺品构建可信溯源系统，通过区块链记录

原材料来源、工艺流程等信息，增强产品透明度与信任度，

显著提升溢价空间
[6]
。

3.2.数字传播激活文化价值

非遗技艺借助沉浸式直播实现文化价值的“转译”与传

播。抖音电商数据显示，非遗产品订单在 00 后消费群体中呈

现激增趋势。苏绣传承人姚建萍通过直播平台展示技艺，推

动苏绣融入现代家居设计，苏绣团扇等产品成为爆款。此外，

汝窑主人杯等创新设计通过数字化传播重构传统纹样，验证

了现代审美对市场吸引力的提升效应
[5]
。

3.3.复合型人才培育体系

构建“传承人+设计师+电商运营”的复合型人才培育体

系是关键。抖音“焕新非遗”项目累计培训 300 余名传承人，

联动 8000 余商家形成产销矩阵，推动技艺传承与商业运营的

统一。云南鹤庆银器小镇首创“传习所+高校研学”模式，既

保留传统錾刻技艺，又引入现代设计课程，带动文旅收入倍

增，实现技艺保护与经济效益的双赢。

3.4.情感联结重塑消费认知

沉浸式场景设计可强化消费者与非遗文化的情感联结。

YY 直播以第一视角展现百草油古法工艺，单场观看量超 800

万人次，情感共鸣转化为消费黏性。鹤庆银器工坊开放锻打

体验课程，将参与感转化为购买意愿，验证了情感营销对非

遗价值传播的效能。消费者从旁观者转变为文化共创者，增

强品牌忠诚度。

3.5.智能技术升级消费体验

AI 与 VR/AR 技术赋能产品设计与消费场景创新。AI 设计
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助手实现传统纹样智能转化，如“山西草木织金”系统将打

样效率提升 80%。VR/AR 技术复刻工艺细节，元宇宙展销厅突

破物理限制，如“云游永寿”小程序整合 360°全景漫游、

AR 试戴功能及文化解读，构建虚实融合的消费新生态
[6]
。

4传统手工艺与现代电商融合以“指间花”项目为例的融

合实践与优化建议

4.1 现有实践与问题

4.1.1 实践成果的细分价值

在微信视频号、抖音、小红书三大平台形成差异化粉丝

画像—抖音以 25-35 岁女性用户为主，关注产品实用性；小

红书聚集 18-28 岁年轻群体，偏好美学设计；微信视频号则

沉淀 40 岁以上非遗文化爱好者，形成“年龄+兴趣”的立体

用户矩阵。通过“技艺分解短视频+匠人访谈”形式，将编织

针法（如“麦穗结”“鱼鳞编”）的历史渊源融入内容，累计

输出 120 条专业知识内容，使平台用户对“手工编织非遗”

的认知度提升 37%（基于后台问卷数据）。微信粉丝群已完成

初步分层，按“纯爱好者”“潜在购买者”“复购用户”建立 3

个细分社群，通过定期分享编织技巧、新品预告等内容，群

内互动率稳定在日均 200 条以上。

4.1.2 现存问题的深层表现

内容同质化的具体场景，在抖音发布的“成品展示”视

频中，65% 的镜头语言与同类编织账号重合（如固定角度拍

摄花束成品）；小红书笔记标题多采用“手工花束太美了”等

通用表述，未体现永寿县“黄土高原民间编织”的地域特色。

运营能力不足的细节体现，内容更新周期波动大，抖音最长

间隔 15 天未更新，最短仅 2 天，违背平台算法对“稳定活

跃度”的偏好；手艺人兼职运营时，对抖音“DOU+投放”“小

红书关键词优化”等工具的使用率为 0，错失流量放大机会。

4.2 优化方向与措施

4.2.1 品牌与内容优化

打造地域文化深挖的三级体系：基础层，梳理永寿县编

织技艺的历史脉络，如明清时期“民间祭祀编织品”的演变、

抗战时期“军鞋编织支援前线”的红色故事，形成《技艺传

承档案》。中间层，提炼地域符号融入设计，例如将黄土高原

的沟壑纹理转化为编织纹样，用当地耐旱植物（沙棘、酸枣）

的色彩作为产品主色调。呈现层，建立“一器一故事”内容

库，每件产品标注对应的匠人从业年限、创作灵感（如“王

阿姨的向日葵挂毯：取材自自家果园的丰收记忆”）。

4.2.2 运营与转化升级的落地策略

组建专业运营团队，与手艺人合作规划每周内容主题，

保证更新规律。打通“展示—兴趣—购买”链条，在内容中

植入购买入口，结合直播演示场景并推定制服务。对粉丝群

分类管理，按爱好者、购买用户等推送对应内容，定期开展

线上技艺分享会，提升用户粘性与销量转化。

结论

总而言之，为了促进指间花手工作坊更好的运营，帮助

当地妇女充分就业，为当地留守妇女带来更多经济收入，我

们要牢牢抓住国家政策支持及当地政府的支持关注，以新媒

体为抓手扩大知名度，通过线上线下结合、产品创新贴合青

年喜好，实现“卖产品为主、传技艺为辅”的双轨发展，既

扩大购买人群、增加当地留守妇女收入，也推动手工编织非

遗的普及。展望未来，“指间花”可进一步深化电商融合：借

助数字技术强化文化传播，让技艺故事与地域特色成为差异

化优势；通过专业运营打通流量转化链条，让更多人了解并

参与手工编织。这不仅能为项目拓展更多可能，更能让传统

手工艺在当代生活中焕发活力，实现文化传承与经济增收的

双向共赢。
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