
我国家政服务行业存在较大的供给缺口，绝大

多数的传统家政公司依靠收取中介费获得收入。不

过，已有家政企业尝试转变盈利模式，盘活现有的

客户资源。今年2月，管家帮宣布，用户在该公司雇

佣保姆时，将不再收取客户的中间介绍费，同时在

管家帮工作的保洁员、月嫂，到家服务后也无需交

服务费提成。

在管家帮董事长傅彦生看来，企业收取的中介

费与家政员管理费，是造成企业与消费者、员工之

间隔阂的原因之一。免除上述费用之后，能够引导

更多的家政员进入正规企业，实现家政市场的供

需平衡。不过，管家帮将在获得忠实会员之后，布

局快消零售市场、健康服务领域，转变企业盈利

模式。

傅彦生向北京商报记者透露，家政中介费和服

务管理费方面的收入占公司总收入的70%左右。在

减少了近七成的收入之后，管家帮将与部分知名婴

童、养老品牌进行合作，向客户推荐部分产品。此外，

管家帮还会增加小儿推拿、汗蒸等增值服务产品。

与此同时，管家帮也入局智能科技领域，投资研

发高客单价商品，借服务、商品增加平台黏性。管家

帮推出智能语音机器人产品，并将产品定位为“带孩

子”、“照顾老人”。

企业运营模式变革初见成效。傅彦生表示，公司

服务员和客户数量都获得了爆发性的增长，其中管

家帮平台服务员达到了200多万，累计服务家庭客户

数量超1000万。同时，增加家政员的教育培训、营养

健康解决方案、金融保险等增值业务。目前这些增值

业务已经占到整体收入的50%以上。

58到家也在开拓新的业务，为平台带去新的流

量。日前，58到家在线上推出了“拼团领好物”活动，

目前涉及5款商品，包括垃圾袋、清洁器套装、保洁

布、清洁剂等。有分析指出，平台借社交快速开拓市

场时，虽然能低成本获取新流量，但如果给消费者

带来不好的消费体验，则会损失一批潜在客户，因

此，提升品质赢得口碑仍是获客关键。

连锁家政服务企业不断涌现，企业也在引导行

业向规范化发展。

傅彦生表示，平台不收取保洁员的服务管理费

用后，相当于雇主将钱直接支付服务员工资，成功避

免了困扰家政企业已久的私单问题，降低服务人员

找工作的成本，避免家政服务员频繁流动。这将有利

于家政服务企业实行员工制管理。据悉，58到家在招

聘家政员时，会根据国家公安系统信息核对家政员

是否有前科。另外，58到家也与平安保险合作，为客

户、月嫂定制专属保险，保障人身、财产安全。

为客户、家政员提供保险服务，逐渐成为平台增

强用户黏性的方式之一。今年8月，管家帮与太平洋

财险合作推出家政综合责任保险。管家帮向平台的

雇主、家政员免费提供保险。在合作服务中，家政员

与雇主发生的人身伤亡、财产损失等赔偿问题将在

保险保额内进行赔偿。

除此之外，管家帮还推出“家政查”系统，目前该

系统将家政从业者基本的身份验证、负面社会安全

记录、法院诉讼记录、法院失信记录、金融风险记录、

健康状况记录、从业资质以及服务水平、服务态度、

服务评价等，用户可以根据家政员姓名查找相关信

息，或者在平台对家政员服务作出评价。目前，家政

查已有近60万家政员的身份信息。

58到家相关负责人表示，几年前，客户到公司找

保姆时或许不清楚自己聘用条件；近两年来，客户会

对保姆的年龄、服务技能、星座等细节信息提出要

求，寻找更为满意的保姆到家服务。

现如今，随着老龄化社会的到来以及“二孩”政策

的放开，北京家政行业用工缺口渐显，技能好的月嫂、

育儿嫂、老人陪护等人员供不应求。面对用工难题，家

政企业延伸至二三线城市，寻找劳动力。管家帮在贵

阳等二三线城市设立分公司，在当地招工并对新人进

行入职培训。培训的部分家政员将为当地居民服务，

另外大部分家政员将输入一线城市，服务于北上广等

地区。北京家政员的薪资较二三线城市家政员薪资

高出30%左右。 北京商报记者 王维祎

服务绑定用户商品消费

行业加紧自律优化供给

中国电子商务协会服务业分会副会长佟志强：

保洁消费黏性待补足

在消费升级大背景下，消费者对于服
务需求愈加明确化、个性化、计划性，消费
者对家政员的服务品质、服务技能也愈来
愈关注。 消费者愿意为优质服务付费，这
倒逼家政企业从中间平台向家庭服务方
案平台转型，优化供给，给消费者更多的
选择。

前两年，管家帮每年培训约4万人家
政员，2018年较前两年增长了近5倍，企
业的家政员队伍不断扩大。 家政服务团
队扩大， 主要因为家政员对自我岗位的
认知有所转变， 家政员渐渐为自己设立
职业规划， 企业也为家政员提供进阶的
机遇。

一直以来，家政行业的人员流动性
较大，随着家政员对职业有了规划设计
后，行业稳定性、规范性会进一步提升。
同时，管家帮推出智能产品，对家政员
的日常家政工作进行补充，丰富服务内
容。以月嫂行业为例，管家帮会根据服
务评价、服务频次、考核成绩对月嫂进
行评级，评级越高的月嫂，收入也会随
之增加。

同时，企业可以借此吸引年轻人进入
到家政行业，行业向专业化、职业化转变，
让年轻的家政从业人员留在岗位上，打破
家政行业年龄瓶颈，以供给升级适应用户
需求。

·对话企业·

需要沉下心来研究需求

家政服务行业发展三十多年，值得大
家正视的情况是，目前行业发展依然处于
初级阶段。国内家政服务企业数量多、从业
人员数量多、民营企业多、微小型企业多，
消费需求大，但行业人员流动也随之增长。
人员招聘、培训考核等级评定、质量评价暂
时无统一标准。

与此同时，家政企业多以“小、散、乱”
特征为主， 行业没有独角兽企业诞生，市
场待开垦，而且竞争门槛并不高。国内暂无
有影响力的品牌企业，家政企业的公信力
有待提升，企业仍需沉下心来做服务、做标
准化，了解行业发展规律、满足行业供给。

实际上， 家政服务行业的难点一直存
在，近年来随着互联网家政平台快速发展，
行业弊端也集中显现，发展反倒被制约，这
也倒逼行业进一步加强服务标准化。

随着企业加强对从业者的筛选、 标准
化培训，家政企业的总数将会减少，但规模
将逐步扩大，服务内涵、服务领域将拓宽，
企业的获利点将更多。

目前，家政行业发展迎来了爆发期，对
于企业而言是机遇， 也是关键的节点。新
技术的应用会帮助企业拓展盈利点，缩短
服务距离，在危与机并存的当下，经过大
浪淘沙留下的企业会成为行业引领者，不
断释放的家政需求，将会得到更优质的服
务供给。

·记者手记·

·专家建议·

管家帮董事长傅彦生：

家政服务逐渐职业化

2014年，家政行业因O2O模式出现，市场逐渐
火热起来。 当时因资本助力， 行业曾出现创业高
峰， 不过待高峰期过后， 各平台企业发展不温不
火，O2O家政平台也逐渐回归到传统家政服务模
式。线上搭建实体资源，实体店主要是用户雇主面
试保姆、 月嫂的场所， 不过门店覆盖的范围较小，
门店的经营较差，造成部分门店关停。

一直以来，家政行业存在获客成本高、管理成本
高的问题。有个别企业通过品牌推广，经营已初具市
场规模，行业企业数量大，却始终没有龙头企业出现。
部分行业企业规模不断增长， 也源于资本的推动，以
融资来获取市场占有。

以家政行业中的保洁服务为例，保洁员的服务成

本主要体现在交通、时间上，如果时间成本能够缩减，
保洁服务的收费也会有所下降。

家庭保洁服务可以尝试对标酒店保洁服务。实际
上，保洁服务不仅是深度清洁性服务，还是一项具有
周期性、稳定性的服务。两口之家、三口之家会对保洁
服务有需求， 每个家庭需要保洁员打扫的空间有限，
每次简单的清理并不需要花费太长时间。

提供保洁服务的企业， 可以尝试与物业合作，承
接小区保洁服务。保洁员每天到客户家中进行简单清
理，保洁订单量有保证、保洁员收入稳定，家庭的卫生
环境也会有所改善。通过物业来进行家政消费，也是
对户主的人身、财产安全提供保障。

不过，消费者对保洁服务的需求仍有待增长。
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