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赛道定位与趋势
高考送考旗袍是依托民俗文化、场景消费、媒介传播三
重红利催生的国风服饰特色细分赛道，其发展逻辑稳固，

正从季节性爆品向常态化品类转型。



民俗、场景、传播三重红利催生

依托“旗开得胜”等谐音祈福文化，形成全国性送
考仪式，是赛道发展的文化根基。

民俗文化红利
1

高考作为全民关注的升学节点，催生了系统化
的祈福消费体系，旗袍成为核心刚需。

场景消费红利
2

社交媒体的广泛传播，将局部习俗升级为全国
性消费现象，持续放大品类声量。

媒介传播红利
3

新中式服饰的全面扩容与供应链升级，为赛道
提供了充足的平价、优质货源。

国潮产业赋能
4

国风消费新赛道



告别一次性战袍，迈向常态化

长期增长逻辑
国潮文化普及、传统文化自信提升、
升学仪式感消费常态化，共同构筑稳
固的增长基石。

1 告别一次性
从业者需跳出“一次性高考战袍”的单
一定位，通过产品创新与运营优化，
推动赛道升级。

2 转型核心方向
向精细化品牌运营、差异化产品创新
模式转变，深度挖掘民俗场景背后的
长期商业价值。

3

从爆品到品类



全产业链透视
赛道产业链结构清晰，上游供应链集中于江浙、山东，
中游流通端线上线下协同，下游消费端需求旺盛并带动

衍生服务发展。



面料与代工，柔性生产是关键

1

面料供应格局
江浙、山东化纤企业保障平价面料
供给，苏州、湖州丝绸企业服务高
端定制市场。

2

面料订单激增
每年 5月，夏季改良旗袍面料订单
环比增长超 40%，部分面料单价短
期上浮 5%-10%。

3

核心代工集群
常熟、普宁、苏州是全国核心代工
产业集群，大型工厂承接标准订单，
中小作坊服务定制需求。

4

柔性生产体系
行业分工明确，柔性生产体系能快
速响应市场突发需求，但旺季小单
定制产能持续紧张。

上游供应链解析



线上直播引爆，线下分销稳固

线上流通主体
原生国风品牌、白牌商家、直播博主是核心力量， 5月末专场直
播销售额可达日常的 2-3倍。

1 线下分销体系
形成“批发市场 -专营店 -综合店”三级体系，批发市场作为货源中
枢，稳定终端价格。

2

终端消费客群
除个人消费者外，机构采购（如培训机构、影楼）成为重要客源，
推动批量订单增长。

3 衍生服务产业链
摄影机构推出“高考亲子写真”套餐，将服饰消费与摄影服务绑定，
延伸商业价值。

4

中下游流通消费



消费文化洞察
赛道的繁荣根植于深厚的民俗文化土壤与家长消费理念
的升级，谐音祈福与仪式感需求共同构筑了稳固的消费

刚需。



谐音祈福，从局部到全国的仪式

核心民俗逻辑
“妈妈穿旗袍送考 =旗开得胜”“爸爸穿马褂 =马到成功”的谐
音文化，是消费的核心驱动力。

01
社交媒体传播
经过近十年社交媒体传播，该习俗已从局部小众升级为全
国统一的标准化送考仪式。

02

祈福消费生态
除旗袍外，向日葵、定胜糕等谐音产品共同构筑高考祈福
经济产业链。

03
核心实物载体
旗袍凭借实用性、仪式感、日常复用性，成为祈福服饰板
块的核心刚需和文化载体。

04

民俗催生刚需



仪式感、情感化与实用主义并存

消费理念升级
家长消费从“刚需实用型”转向“情感体验
+仪式价值 +复用性价比”的多元维度。

01

情感寄托载体
家长将对子女的期许与陪伴，物化为具象
的穿搭仪式，将心理需求转化为消费行为。

02

拒绝“一次性”
消费者普遍希望旗袍能适配日常通勤、聚
会等多场景，坚决规避一次性穿搭浪费。

03

线上决策便利
电商、直播、社交种草模式的普及，大幅
降低了选购的时间成本与决策门槛。

04

家长消费心理



消费群体画像
赛道的核心消费群体为 70后、 80后考生母亲，同时
涵盖亲友、机构等次要客群，其消费行为呈现鲜明的场

景化与理性化特征。



占比 89%，消费诉求双重属性

人群基本画像
年龄集中在 42-55周岁，以城市中等收入
群体为主，是高考陪考的核心人群。

表层消费需求
借助旗袍谐音讨取“旗开得胜”的好彩头，寄
托子女金榜题名的美好期许。

深层消费需求
产品需具备多场景复用价值，满足日常通
勤、聚会、出游等需求，规避浪费。

选购偏好
优先选择剪裁简约、版型宽松、舒适度高
的改良短款旗袍，偏好红色系基础款。

核心客群：考生母亲



渠道选择
35%通过抖音、小红书等线上渠道
选购， 42%偏好线下门店试穿成
交，线上线下互补。

01

价格接受度
65%的消费者预算集中在 200-400
元平价区间，仅 10%选择 800元
以上的手工定制款。

02

选购关注点
关注点排序为：颜色寓意＞版型舒
适度＞面料材质＞款式百搭性＞品
牌溢价。

03

决策逻辑
充分体现“仪式感优先、实用性为
辅”的消费逻辑，决策效率高，对合
规款式快速下单。

04

消费行为特征



市场规模与格局
赛道呈现显著的季节性爆发特征，市场需求集中于考前
释放，线上渠道主导增量，下沉市场成为核心增量蓝海。



季节性特征突出，区域分化明显

需求集中释放
消费需求集中于每年 5月中旬至 6月
7日高考首日，整体市场规模约 18-
23亿元。

01

两大采购阶段
第一阶段为 5月中上旬的提前定制期
（约占 32%），第二阶段为考前一
周的现货集中采购期（超 60%）。

02

颜色需求主导
红色系（开门红）消费占比高达
72%，绿色、黄色、紫色等多色系
分段穿搭成为新趋势。

03

区域市场格局
河南、山东、广东、四川等高考大省
需求体量领跑，三四线城市及县域市
场增速显著高于一二线城市。

04

需求爆发显著



改良短款主导市场，传统款式遇冷

热销爆款
短款改良日常旗袍（市场占比
76%），采用宽松收腰、及
膝设计，适配高温天气与各类
场景。

1

新中式两件套旗袍（市场占比
18%），采用旗袍上衣 + 半
身裙设计，拆分可独立穿搭，
复用价值高。

中端利润款

2

滞销品类
传统长款、重工织锦、高开叉
旗袍因版型笨重、行动受限，
市场动销率极低。

3

高端定制款
采用真丝、香云纱等高端面料，
搭配手工刺绣，定价 899-
3000元，服务小众高收入客
群。

4

产品结构分析



线上主导成交，平价款是主流

价格体系分层
平价改良款主流售价 199-399元，中高端定
制款售价 599-1599元，价格带清晰。

01

线上渠道主导
线上渠道成交占比 62%，依托电商平台和直
播电商实现规模化成交，是增量核心。

02

线下渠道价值
线下实体门店、定制工坊成交占比 38%，主

打中高端定制与线下试穿体验服务。

03

定价与渠道



未来发展展望
赛道将长期稳定存在，但粗放式盈利模式将被精细化运
营替代，产品创新、多场景联动与供应链优化是未来竞

争的关键。



文化自信与国潮消费持续赋能

01

文化根基稳固
伴随传统文化持续渗透与国民文化自信提升，新

中式消费群体将持续扩容。

02

需求基底广阔
高考作为社会关注焦点，其衍生的仪式感消费需

求将长期存在并持续深化。

03

增量空间明确
下沉市场的渗透率仍有巨大提升空间，是未来行

业布局的重点区域与增长引擎。

赛道长期向好



从低价走量到精细化品牌运营

告别粗放模式

01

简单跟风备货、低价走量
的盈利模式将逐步被淘汰，
行业正向精细化品牌运营
转型。

产品创新为王

02

未来竞争核心在于差异化
产品创新，如深化多场景
适配设计、开发功能性面
料等。

运营效率致胜

03

通过精细化预售、柔性供
应链管理、多渠道库存共
享等方式，提升整体运营
效率。

跨界联动破圈

04

与文旅、摄影、文创等产
业进行多场景跨界联动，
拓宽消费场景，挖掘长期
价值。

竞争模式升级
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