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出品方：香罗居非遗研究院 × 香罗居用户研究中心报告编号：XLR-RPT-2026-006数据周期：2025 年 1 月 —

2026 年 5 月（Q2 更新）本期命题：谁在买新中式？她住在哪里、搜什么、为什么下单——用数据画一张真实

的脸。

卷首语

一年前我们说"新中式火了"，今天这个词已经不准确了。新中式不是"火了"——它正在变成一种生活方式。

艾媒咨询 2024 年数据显示，中国消费者购买服饰的前三大因素是面料（44.12%）、舒适度（42.46%）、款式

（38.97%）。而在新中式细分赛道中，这三个因素的占比还在继续攀升——买新中式的人，比买普通女装的人更

挑剔。

这份 Q2 报告，我们整合了公开行业数据、香罗居自有消费数据以及 200+ 份用户问卷，试图回答三个核心问题：

新中式的消费者长什么样？她们在变吗？香罗居应该往哪里走？

一、数据采集说明

二、人群画像

2.1 年龄分布



2.2 城市等级分布

关键发现：新中式的消费主力不是北上广深——是新一线。成都和杭州的新中式搜索量已经超过上海。

2.3 职业分布

2.4 消费行为特征

2.4.1 年均购买件数



2.4.2 单件预算分布

2.4.3 购买渠道偏好

对比发现：香罗居的微信私域贡献占比（12%）显著高于新中式行业均值（约 5%），这与香罗居的高客单、

高复购、尺码精准需求强相关。

2.4.4 购买决策因素排名（更新）



三、趋势发现

趋势一：新一线城市领跑新中式消费

成都、杭州、长沙三城的新中式搜索量和消费额增速已超过北京上海。新一线城市消费者文化自信更强、生活节

奏更放松、穿搭试错成本更低——这些构成了新中式消费的肥沃土壤。

趋势二：品牌文化认同增速最快

购买决策因素中，"品牌故事/文化认同"同比增长 +4pp——是所有因素中增速最快的。消费者不再只问"这件衣服

好不好看"，而是问"这个品牌代表什么"。

这对香罗居是直接利好：百年裁缝世家、非遗香云纱工艺、善待每一种身材的品牌主张——这正是消费者在寻找

的"文化锚点"。

趋势三：私域正在成为高客单主战场

行业数据显示，新中式高客单（1,500 元以上）的成交渠道中，微信私域占比从 2024 年的 8% 上升到 2026 Q2 

的 16%，翻了一倍。原因很简单：面料需要讲解、尺码需要推荐、信任需要建立——这些在公域流量里做不了。

香罗居的私域复购率显著高于公域，验证了这一趋势。

趋势四：直播电商成为第一入口



抖音直播在新中式消费渠道中占比跃升至 35%，首次超过天猫。但值得注意的是，直播的客单价（均值约 800 

元）低于天猫（约 1,200 元）和私域（约 2,000 元）。直播是"入门"，天猫和私域是"复购升级"。

趋势五：「妆造一体化」驱动连带消费

抖音 2026 春夏时尚趋势指出，消费逻辑从"买单品"转向"购整套"。新中式消费者不只是买一件旗袍——她会同时

搜索"搭配什么耳环""配什么包包""什么发型"。场景化搭配内容的转化率显著高于单品展示。

四、香罗居机会点诊断

五、结论

1. 新中式消费者在"长大"。 30-35 岁是绝对核心（28%），但 25-29 岁和 46-55 岁两端都在增长——客群正在拓

宽。

2. 新一线城市是新增量引擎。 成都、杭州、长沙增速已超过北上，建议线下布局。

3. 品牌文化认同是增长最快的决策因素（+4pp）。 香罗居的百年世家+非遗工艺故事是天然燃料。

4. 直播引流 + 私域复购 + 天猫沉淀 是最优渠道组合。直播做入口，私域做深度，天猫做信任。

5. 妆造一体化是内容增量方向。 从卖单品到卖完整造型方案，连带消费空间巨大。
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