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素人与头部谁更受宠

今年“6·18”，商家们在直播和短视频投
放上变得更为谨慎，花钱也抠门了许多。一位
达人运营从业者向北京商报记者感慨， 由于
去年受疫情影响较大， 很多商家生意存在亏
损，因此今年商家的预算宽裕程度不如去年，
“一般来说，大促期间达人都不缺单，所以价
格会普遍上涨。相比头部主播和达人，今年大
促商家更愿意选择中小达人甚至是素人，从
而缩减开支”。

根据抖音巨量星图的资料， 北京商报记
者梳理发现，在“6·18”期间，粉丝量超过30万
的达人、 主播账号针对1-20秒的短视频报价
集中在1万-10万元区间， 而一些粉丝量上千
万的账号如小贝饿了、 特别乌啦啦、 小鱼海
棠、刘畊宏等，短视频的报价则达数十万元。
例如拥有1957.2万粉丝的小鱼海棠，1-20秒
的短视频报价为31.2万元，而刘畊宏的同款报
价为60万元。

“为了给产品做预热，大促前一个月我们
就会针对性地在小红书、 抖音上挑选达人来
进行产品推荐合作， 但头部的达人投放费用
确实太高了，不仅会在大促前夕普遍涨价，甚
至很难约到排期。” 一位母婴品牌商对此坦
言。因此，他会选择在抖音和小红书挑选一些
更垂类的中小素人账号， 并以资源置换的方
式来省去广告推广费用。

上述母婴商家向北京商报记者进一步解
释，例如邀请达人推销一款尿不湿，按照过往
的合作方式， 商家寄了样品后还需要付一笔
达人的推广费用， 大致在上百数千元不等，
“但与素人合作的好处就是，商家可以选择将
样品免费送给素人，省去这笔推广费，仅付一
个产品费，而对方也容易接受。这种合作方法
目前业内很普遍，适合低成本造势”。

另一方面， 当前各个平台达人数量众
多，报价体系也较为混乱，这也让商家们不
得不仔细辨别。“很多达人没有签约公司，涨

价幅度也离谱。 看起来数百万的粉丝量，可
能一场直播下来发现只卖了几十单。所以我
们更看重达人的用户画像是否精准、调性是
否与产品匹配以及转化率如何。表现不错的
达人我们是持续合作的。” 另一位服饰品牌
方表示。

从上述运营商提供的一份抖音达人合作
资源册中，北京商报记者发现，部分达人尽管
粉丝量相近，但报价差距悬殊。例如生活博主
“惠子姐姐”与美妆博主“Daily-cici”的粉丝
量分别为156.2万、159万，但1-20秒的短视频
报价分别为1500元和11万元。

背靠平台资源共造势

与此同时，大量直播新账号涌入，而商家
们拥有的投放可选项更多， 用户购物的渠道
得以进一步延展时， 曾经聚集于头部主播的
流量也被迫分割， 变得更为碎片化。 僧多粥

少，在今年“6·18”，头部主播也在想尽办法吸
引用户和商家资源。

其中，联动平台造势是最快的途径。基于
巨量星图的数据统计， 北京商报记者观察发
现，以抖音主播琦儿来说，其在5月7日后进行
抖音官方活动“中国品牌消费节”直播预热，
使得其连接用户数指标在数天内迅速跃升，
在5月7日当天突破了2000万， 粉丝量也在一
天内增长了13万人。

淘宝直播同样拿出了平台的“顶流”与抖
音抢流量。在“携手美ONE�共赴美好”李佳琦
超级“6·18”启动大会上，据淘宝直播的主播
运营三彡介绍，淘宝直播入口将从原来淘宝
App首页的1/4扩大到新版的1/3，而李佳琦
作为“6·18”预售官，淘宝直播的“发现”首
页核心位置也会直接展示李佳琦直播间的
入口。

对于平台而言，头部主播拉动销售大盘
的作用如同主心骨一般。 数据显示 ，2022

年，在天猫 top100护肤/彩妆品牌中，美腕
的选品渗透率超过97%。 而生活品类一年
选品3万余件，覆盖天猫生活全品类约95%
的子类目。

背靠平台资源，头部主播合作昂贵，却能
依托惊人的销售爆发力让一个新品牌迅速出
圈。 而中腰部达人主播虽然在粉丝规模和口
碑影响力稍逊一筹， 但其带货风格更为鲜明
特色，受众人群垂直，投放会更精准。“中小达
人很适合以短视频、 笔记等方式做前期的预
热，效果比较慢，而头部主播适合卖爆款、新
款短期拉动销量， 这需要商家根据品牌不同
的成长阶段和预算情况来进行投放组合。”上
述服饰商家向北京商报记者说道。

垂直化运营抢流量

据了解，今年“6·18”淘宝直播将迎来王
子文、 朱正延等明星和企业高管进行直播带

货。而在此之前，自媒体“Tech星球”报道称，
网红主播“疯狂小杨哥”背后公司三只羊网络
以及辛选团队近期将在淘宝开启直播带货。
彼时， 辛选和三只羊网络相关负责人未向北
京商报记者回应该消息的真实性。

抖音资料显示，目前“疯狂小杨哥”在抖
音的粉丝量达1.1亿人，粉丝团人数高达1237
万， 近30天的直播场均销售额在100万-500
万元， 直播带货专场合作费用为21万元/小
时。用户画像上，男性用户居多，占比近六成，
31-40岁的用户比例最高，地域集中在上海、
广州、重庆和深圳。服饰内衣、食品饮料和智
能家居是销售前三的品类，客单价100元以下
的占比超过了六成。

这也能解释为何头部主播在集聚庞大粉
丝群体后，便倾向于在直播间“造节”，并分裂
出各个垂类的新账号，例如交个朋友、东方甄
选等。这既有扩大用户群和销售范围的考量，
也是头部直播机构意图将复杂的用户群实施
更明确的分流，让不同类目的商家能在“母婴
节”“美妆节” 等直播投放时更为精准触达到
用户。

针对目前“所有女生的衣橱” 直播间也
引入了淘宝店、设计师潮牌的情形，美腕公
司VP新川解释称， 美腕不同的矩阵账号是
为了给商家不同的选择，甚至可以让商家做
产品线区隔，“中小商家面对瞬时订单或者
大订单的接单能力较弱， 我们不是不选择
它，而是怕超出商家承接能力，最后引发大
量差评”。

为了能填补细分类目的专业空白， 将流
量抢回来， 头部直播机构也有意寻找新主播
来完善直播版图。美腕合伙人蔚英辉认为，美
腕做新主播的培育不是孵化下一个李佳琦，
而是需要有更垂直、更专业的人才补充进来。
“李佳琦本人在美妆的专业度非常丰富，但公
司的直播渠道是面向全品类、所有女生男生，
不同时段有不同品类重点的渠道， 所以要补
充不同的人才。”蔚英辉说道。

北京商报记者 何倩

为了给“6·18”大促销量冲刺增添弹药，商家与主播达人们忙得

火热。5月24日，北京商报记者从商家等多方了解到，今年达人合作

投放费用普遍上涨，一条仅20秒内的视频投放能高达60万元。为了

节省开支，部分商家还以资源置换的方式笼络中小垂类达人进行合

作。为了与垂类达人、主播争夺用户注意力，头部直播机构也在以引

入新人才、放宽招商门槛等方式来应对竞争。

（数据来源：巨量星图）

抖音头部达人、直播机构报价表
（截至5月24日）

行业薪资悬殊

“14万月薪找保姆” 的话题也登榜社
会话题热搜， 家政行业的高薪引起关注。
北京商报记者在走访中了解到，住家保姆
的薪资约一个月4000元至上万元不等。月
嫂在一个工作周期内，中档以上的月嫂收
入普遍达到七八千元，部分高级月嫂的月
薪已经超过万元。

除此以外，北京的保洁小时工的时薪
从之前的每小时30-35元增至约每小时
40元。

此前，58同城发布的市场就业数据也
曾提到，2019年月嫂平均薪资高达9795
元，排名行业第一。到2020年这一薪资水
平已超过万元。

北京嘉人家政公司总经理姬建华
表示，近三四年来，家政行业整体的薪
资涨幅在10%-15%， 属于正常的增长
幅度，逐步增长也有助于行业整体留住
人才。

不过，月嫂、保姆高薪的背后，有个体
收入的差异。一位家政行业公司创始人表
示，行业收入差距在拉开。

天鹅到家平台内公布的北京保姆行
情显示，近半年来，负责做饭做家务的住
家保姆每月薪资均价为6587元，最低为每
月500元（小时工），最高每月1.2万元。负
责照顾小孩的住家保姆每月薪资均价为
7866元，最低每月1000元（小时工），最高
每月2.4万元，薪资差异超2万元。

对于薪资的差异， 天鹅到家的一位

中介推荐人员也介绍称， 从业经验会影
响家政员的薪资，月嫂、保姆阿姨的从业
时长、具备的职业技能、内在素质等均会
有所不同。

在走访中，不少家政企业、门店负责
人也均给出此类回复。

服务细分还是拆分

朝阳区的一家家政公司相关负责人
对于部分员工的高薪资给出解释，从业者
提供的服务不断细分，想要实现更多细分
服务，可能需要支付额外的费用。

同时，一位消费者向北京商报记者报
料，在家政公司聘请的一位家政员，收费
7500元， 不负责家中婴童起夜喂奶的工
作，“有8000多元收费的家政员，可以负责
这部分工作”。这在消费者看来，是每月多
支出近千元的费用，购买家政员起夜为婴
童喂奶的服务内容。

无独有偶，不少消费者在社交平台吐

槽，起夜喂奶时，月嫂不参与此类情况。
然而，从业者或企业将服务细分还是

拆分有待考究。一位不愿透露姓名的家政
企业运营负责人指出，一般情况下，月嫂、
育儿师的工作包括起夜为婴童喂奶的工
作内容。此类工作还需再额外支付费用的
话，属于变相加钱。

从业者将服务拆分的现象也较为普
遍。近日，安徽省芜湖市消保委发布家政
服务行业消费者满意度调查报告指出，有
39%的调查对象反映，家政服务人员将本
该服务的领域拆开分解，变相加价。不少
家政服务人员将本该服务的领域一分为
几，例如洗窗帘要另算劳务费，擦玻璃要
按平方米另算报酬等，直接损害了消费者
利益。

姬建华认为，家政员个人的涨薪应该
基于能力水平提升，很多服务内容是岗位
职责所在， 通过细分服务而增加薪资，不
利于与雇主的长久合作以及行业的健康
发展。

高薪即高利润

一直以来， 家政行业以中介制模式运
营， 即从业者通过所属公司签订家政服务
合同后， 家政公司以收取介绍费或者抽取
佣金的方式获得相关收益。即，家政公司向
雇主收取一个月保姆薪资为介绍费， 或以
月嫂、保姆的月薪为基础按比例收取佣金。

无论是介绍费还是抽取佣金，以中介
制模式运营的家政公司， 其收益与保姆、
月嫂的服务费高低成正比。

此外，家政行业的资本化趋势逐渐显
现。艾媒咨询发布的《中国家政服务行业
发展背景》中提到，数据显示，2019-2022
年的家政服务行业发展过程中，投融资金
额曾于2020年6月达到一个顶峰， 高达
592.35亿元；2019年5月与2021年4月，投
融资数量达到顶峰，皆为8起。虽然新冠疫
情对作为服务业的家政服务行业造成了
一定冲击，但养老护理的刚需、人口老龄

化等因素仍使资本对家政服务行业保持
乐观态度。

今年全国两会期间，全国政协委员李
国华曾提到，近年来家政行业过度资本化
已经成为家政服务收费高的重要原因之
一。他建议，相关部门参考“双减政策”，将
家政企业确定为民办非企业性质，明确其
社会服务属性。

多源促行业提升

尽管家政行业的薪资走高，但优质人
才仍存缺口。上述不愿透露姓名的家政企
业运营负责人指出，行业内缺乏行之有效
提升从业者综合素质的方法。当下，行业
企业也意识到应该提升从业者技能，同时
也做好了相关准备。

行业规范化不应该只是一线人员的技
能提升，要实现全产业链的升级。姬建华表
示， 家政行业不仅要规范一线家政员的综
合能力素质， 还要提升企业培训老师的素
质，提高培训能力，从上游推动行业标准化
发展。同时，企业也应该注重对一线员工的
心理素质教育，提升个人的意识。

一位从业者认为，家政行业的巨大缺
口主要为技术专业人才，例如月嫂、餐饮
厨师、护理员等。同时，行业还要扩大高端
家政市场，通过对职业技能和职业培训的
加强以及向社会传递行业的高品质服务，
吸引更多优秀人才加入家政行业， 同时，
政府和企业还应该加大资金投入、增加职
业保障和福利待遇等，以提高行业的吸引
力和稳定性。 北京商报记者 王维祎

家政逐渐“刚需化”，保姆、月嫂的雇用价格水

涨船高。近日，北京商报记者从多家家政公司了解

到，高级月嫂的月薪已经超过万元。同时，保姆的

薪资也随之增长， 同时不同等级的家政员之间的

薪资跨度也已拉开。行业薪资的增长，源于服务的

细分。在消费者看来，是服务细分还是服务拆分尚

值得考量。尽管行业薪资一路走高，但如何找到称

心的家政员仍然是雇主的“心病”。
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