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傳統原住民工藝的當代演繹

採訪．攝影／黃雅鴻 Huang Ya-hung

Successive & Innovative

原鄉好藝｜Native and Creative｜

原風藝站

　　花蓮市的中華路商圈是觀光客的必

訪之處，這裡集結了各式各樣的伴手禮

與小吃，而「原風藝站」選擇落腳在中

華路的巷弄間，也說明了它的定位。

一位成衣產業工作者眼中的原住民

工藝產業

　　黃夏凡兒時在鳳林鎮與林田山一帶

成長，在臺北、高雄等地工作多年，直

到十一年前才回到花蓮發展。有成衣

製作流程與品牌經營背景，加上身上

有著太魯閣族的血液與生活記憶，她

回到花蓮之後，開始尋思如何讓原住民

手工藝產業發展得更成熟。經過多年

的摸索，她在三年多前說服了十八個

不同原住民族群的工作坊，一起成立

了原住民手工藝品行銷平臺「原風藝

站」，她也是花蓮縣原住民族生活產

業協會的總幹事。

　　事實上，黃夏凡原本在臺北市民

生西路當成衣產業的打雜小妹，之後

當專櫃小姐，二十五歲有了自己的服

飾店，之後為了提供客戶更好的服務

而去學服裝打版。黃夏凡的生涯發展

看似座落於主流的商業經營型態中，

但帶著敏銳的品牌與行銷嗅覺回到花

原風藝站座落於花蓮市觀光客最多的商圈

原風藝站創辦人黃夏凡，

同時是一名服裝設計師。
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蓮之後，她觀察到原住民傳統工藝產

業的問題，也嘗試突破困境。

　　剛回鄉時，黃夏凡認識了許多花

蓮的原住民工藝師，出於好奇，她造

訪了幾個工作坊，才知道許多工作坊

的作品展售管道是以擺攤為主。黃夏

凡曾經隨著朋友去擺攤，她觀察到有

工藝師訂一件作品賣三百五十元，但

觀光客如果喊價兩件五百塊，工藝師

多半不會太過堅持；她也問過許多工

藝師：「一年可以擺攤幾天？」許多

工藝師回答，一年擺攤的天數大致不

超過十天，一年就算可以擺到十五天

也無法生存，多數工藝師都有一段咬

牙硬撐的心路歷程。

　　黃夏凡從觀察出發，慢慢從傳統

工藝師的處境中，看到原住民普遍的

生活困境，她了解到如果沒有經濟基

礎，就不用談進一步的創作，而且工

藝師的子女看到父母從事傳統工藝的

辛苦，多半也對傳承興趣缺缺。為了

解決原住民傳統工藝生存不易、不利

傳承的困境，三年多前她開始向許多

工藝師提議成立協會，除了經營消費

者對品牌的認同，成立協會也較便於

向政府申請計畫。「原風藝站」的實

體銷售平臺成立之後，也開始發展虛

擬的銷售平臺，因為黃夏凡認知到，

「原風藝站」的定位不能僅僅是區域

性的觀光產業，也不能只是被動地等

待觀光客上門。

成衣品牌概念的融合與創新   

　　「原風藝站」剛開始經營的頭

一、兩年，每個月都是入不敷出。黃

夏凡笑著說：「沒有做過一家店那麼

難賺錢的！」直到經營約一年半後，

營收與支出才逐漸達到平衡。黃夏凡

也一邊經營、一邊摸索，除了持續到

空中大學進修，充實行銷管理方面的

知識，也緊緊抓住公部門提供的機

會，每年都嘗試申請勞動部的「多元

就業開發方案」，同時參加原住民族

委員會的「阿優依百家店」拓銷據點

徵選，成功獲得青睞；另外讓黃夏

凡意外的是，藉著臉書打卡、參加活

動，「原風藝站」也獲得原住民族

電視臺的訪問機會。漸漸走出區域性

的產業經營型態之後，也開始有外地

的原住民工藝師詢問，是否可以加入

「原風藝站」的行銷平臺。

　　與一般原住民藝品店不同的是，

黃夏凡將每個工藝師都當成品牌來經

營，消費者走進「原風藝站」，看到

的不是冰冷的商標，而是工藝師的個

人創作歷程與作品背後的故事。

展售空間放映工藝師的創作歷程 布置於商品旁的工藝師簡介
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　　黃夏凡不僅為工藝師製作了故事

卡，放置於商品旁，也與東華大學的學

生合作，拍攝工藝師的創作過程，製作

成短片在店裡播放，讓消費者除了看到

成品本身，也能進入作品的文化脈絡，

了解到作品背後牽涉樹皮、植物染料、

香蕉絲等原料的製作概念。她想讓消費

者思考，沒有現成布料、沒有化學原

料、沒有塑膠的時代，原住民是用什麼

自然素材在製作生活用品的。

網路行銷時代下的原住民工藝產業

　　「原風藝站」有盈餘之後，才開

始尋找人手來協助商品的展售，但要

在「原風藝站」工作，除了要了解臺灣

原住民十六個族群的文化元素，還要對

店裡展售的大大小小的商品都能略知

一二，才能隨著消費者的目光從旁解

說，這讓前來應徵的人紛紛卻步。後

來，黃夏凡觀察到一位東華大學的學

生，曾經來「原風藝站」蒐集課堂作業

的材料，她的笑容甜甜的，喜歡幫工藝

師加工作品，也常來「原風藝站」看

東西，黃夏凡於是請這位學生來店裡幫

忙，這樣的進展也讓「原風藝站」加入

了新世代的觀點，許多銷售活動都由來

「原風藝站」打工的學生策劃。

　　事實上，黃夏凡對「原風藝站」的

發展有許多想像，除了說服工藝師接受

滯銷品降價出售的作法，也把自己當成

消費者與工藝師之間的橋樑，鼓勵工藝

師開發新的商品，像是隨著現代消費者

對自拍神器、平板電腦、iPhone新機等

產品的需求，來開發機殼、保護袋等周

邊商品。

　　另外，新世代的傳承是「原風藝

站」的另一項計畫。黃夏凡體認到，原

住民工藝師的平均年齡為五十至六十多

歲，再不傳承，恐怕原住民傳統工藝會

逐漸流失，因此她計畫成立一個手工生

各式各樣的皮手環 手工繪製的帆布鞋

不同原住民圖騰的書衣
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產中心，全部聘用原住民族工藝師，在大量

複製與限量生產之間達到一個平衡點，以滿

足商品量產的需求，同時期待在手工生產中

心工作的族人不僅有生計來源，還能傳承原

住民工藝背後的文化知識，而成為新一代的

工藝師。

　　「原風藝站」目前一共整合了三十七個

原住民工藝工作坊，雖然網站架設一直是黃

夏凡的發展重點之一，但將原住民工藝品上

架到網站其實面臨許多挑戰。第一個難題是

商品標準化的問題，除了每件商品的尺寸

多，難以標準化，配色也很難每件都一致；

商品庫存量也是一個問題，因為工藝師的成

品數不僅量少，而且生產狀況並不穩定。為

了解決這些問題，黃夏凡除了在商品說明特

別註明實際尺寸與配色可能與實際商品不一

致，也用訂單管理的方式以人工接單，而非

在網站設置購物車，以避免不必要的消費糾

紛。

　　黃夏凡對於原住民工藝品的行銷已累積

許多經驗，她認為這些內隱的知識其實是難

以說明的，而行銷原住民工藝品更是一門十

分特別的技能，牽涉到文化經驗與知識。她

常提醒來店裡工讀的學生要當專業的行銷人

員，而不只是「店員」，因此黃夏凡把工讀

的學生當成學徒來帶，要求學生把工藝師的

影片帶回去看，也把工藝師創作歷程的拍攝

工作交給學生來做，如此一點一滴地灌溉新

的世代。

貓頭鷹主題燈

 貼心為消費者設置的伴手禮區

貓頭鷹鑰匙圈，

是十分受歡迎的

伴手禮。
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