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第一眼

4000万失能老人撑起的市场

帮人洗澡是门怎样的生意
2023年8月，69岁的周荣（化名）

迎来这个夏天最大的考验：钟点工出
了车祸，她不得不全天独自照顾93岁
的老母亲——这是一位瘫痪一年半的
脑梗患者，同时还有高血压、糖尿病。

更大的难题是给母亲洗头。周母
身材高大，周荣一个人无法搬动，因为
这，周母已经快十天没能洗头了。洗
澡更是从2022年3月病倒后就再没
有过，只能用湿毛巾擦一擦。

北京市“精准帮扶”需求调查结果显
示，像周母这样的失能老人，平均每天需
要投入11.5个小时的照顾时间。“我每天
就忙她一个人。”周荣告诉记者。

照顾失能老人，就算一个人7天
24小时投入，也还不够。失能者无法
主动配合，洗澡、翻身这样听起来很

“日常”的事，往往要两三人协作。若
是想把老人从床上弄起来，用轮椅推
着到窗下坐坐，可能就要全家上阵。
至于理发、修脚那样需要“专业技能”
的事，更难。

一份由北京市民政局委托某养老
机构开展的调研报告显示，老年人最
想要的服务项目是理发（26.6%）、修
脚（19.0%）和洗澡（11.2%），然后才是
康复护理（9.0%）、入户助医（8.6%）等
医疗相关的项目。

“上门助浴”的服务应需求而生，
最近两年突然在互联网上“火”了起
来。除了洗澡，这种居家养老上门服
务还提供按摩、排泄照料等项目。

一些“80后”“90后”开始进入“上
门助浴”行业，成为助浴师或创业者。
全国老龄办的数据显示，中国有超过
4000万失能老人。在庞大的需求市
场面前，包括帮忙洗澡在内的居家养
老上门服务，能否借助设备，成为一门
专业化的好生意？

洗澡 爬楼
为何能成为一门生意

周荣家位于一个建于20世纪的
老小区，卫生间很小，母亲完全无法自
主活动，哪怕有钟点工加上周荣和其
他家人，洗澡也是难事。

就连洗头也得大费周章。钟点工
在时，周荣会请她帮着搬动老太太，把
头挪出床沿，用凳子托住、放上洗头
盆，两个人一起给她洗。

周母爱干净，每周都要洗头，有时
洗两次。但在钟点工受伤请假后，周
荣就有心无力了。她69岁了，身材比
母亲瘦小很多，就连撑起母亲的上半
身帮她活动一下都很难。

周荣找了居委会，“我好像看到网
络上说日本都有洗澡（服务），有洗澡
的话，最好跟他们联系一下”。

周母病倒大约一年，就落实了长
期护理保险（下称“长护险”）服务。她
的护理级别被评为最重的六级，在上
海，这样的病人每天都有长护险工作
人员上门服务一小时。根据服务人员
的不同，每小时收费40元到80元，个
人只需支付10%，其余90%由长护险
基金承担。算下来，个人每月最多支
付200多元。

可长护险服务并不能顺利地让周
母洗上澡。

上海的长护险提供的服务多达

42项，包含洗澡。但在实际操作中，
护理员们能不能真的帮老人洗上澡，
还要看老人的体重、失能程度、病情、
居住条件等。

周母患有高血压和糖尿病。糖尿
病会令人的末梢神经不敏感，容易烫
伤且难以愈合。高血压更危险，一旦
洗澡时温度太高，或是通风不好，会使
血流速度加快，血压进一步升高。北
京安贞医院心内科主任医师田锐提
醒，这有可能“引起患者出现胸闷、气
短以及头晕的表现，情况严重的还会
出现猝死”。

对于这样的老年人，护理员多数
倾向提供“擦浴”而非“沐浴”服务。除
了健康风险外，还有成本的考虑：帮一
名完全失能的老人洗澡，要有专业的
设备，一台全自动洗澡机要十几万甚
至二十万元，可移动浴缸每个几万
元。想省钱，可以买充气洗浴床，再配
上可拿到床边的便携式洗澡机，也要
几千元。

在上海市黄浦区政协组织的一
场专题协商会上，有人提出：“长护险
实际运营中，部分演变成了家政服
务，失去了长护险应有的居家护理服
务功能……养老服务机构为了规避风
险，导致一些存在特殊困难的老人享
受不到专业化的养老服务。”

在失能老人的需求与长护险难以
完全触及的服务之间，上门帮人洗澡
的商业服务找到了自己的空间。

血压计、能实时显示温度的洗澡
机、可以在床上搭建的“纳米温疗房”、
浴缸和洗头盆，护理团队标配至少两
人，有时三四个人。

这些配置让“助浴师”看起来和普
通的护理员确实有点不一样。尽管只
是一个新兴事物，但“上门助浴”这种
居家养老服务中的细化服务，一出现
便迅速成为网上的热门服务。

商业项目
长护险护理机构的未来

提供包括长护险服务在内服务的居
家养老护理机构，是提供上门助浴等商
业化服务的主力，它们的动力很简单：
通过设备加专业服务来提高客单价。

以长护险服务为主的居家养老护
理机构，利润率本就不高。新冠疫情
暴发前，提供居家养老服务的福寿康

公司，净利润率为7%。某地级市一家
长护险护理机构负责人坦言，到2023
年，该地区的大多数私立长护险护理
机构在亏损经营。

抛开疫情因素，租金高、人工成本
高是亏损原因，客单价不高则是长护
险与生俱来的特点。

在上海，长护险护理员上门，无论
洗澡、擦浴还是另外40项服务，每小
时单价都是65元。低价再加上工作
内容繁琐，护理员改行流失频繁。

“长护险的价格摆在那，你只能通
过不停地付出自己的体力劳动力来增
收，没有别的办法。”在上海，钟点工的
收入可达每小时40元，长护险护理员
小时收入就比他们高几元。当地一位
长护险护理从业者感慨，“做不出什么
希望”。

“护理员看重收入。”一位居家养
老机构负责人坦言，赚得不够多甚至
排单不够满，护理员都有可能会走。
他们多由家政服务人员培训转化而
来，却常要擦屎端尿，每小时40多元
的收入，吸引力确实不强。

相比之下，由专业助浴师团队携
带设备上门提供的商业服务，最高可
收费500元。除去人力成本，机构至
少能多赚一两百元，专业的护理员也
有了更多留下来的理由。

一个相对理想的设计是，长护险
订单量较大，为护理员业绩托底；商业
项目则能让护理员单位时间赚的钱翻
上一番，成为促使他们留在养老行业
的“希望”之一。

差异不仅在收入，国药康养上门
助浴服务项目负责人告诉记者，“助浴
师不用做很基础的护理，不需要擦屎
端尿”。她希望，这能让更多中青年
人愿意成为“助浴师”。

“‘80后’‘90后’‘00后’不愿意
干脏活累活，你就不能安排他做一般
生活护理，要从健康照护切入。那些
他们不愿意干的擦屎端尿的活，让机
器去替代。”国控医疗副总经理、国药
康养总经理徐亚峰认为，通过数字化
和智能设备，让护理员从脏活累活中
解脱出来，提供更加专业的医疗照护，
是这个行业未来的发展方向之一。

谁来买单

向老年人提供更专业的健康照

护，从“上门洗澡”开始起了个头。现
在，它需要说服更多人买单，这也是做
老年人生意最难的部分。

前述北京市民政部门委托开展
的调查结果显示，78.5%的老年人可
接受护理费在每月 2000 元，20.7%
的老年人可以接受每月 2000 元至
5000 元。山西太原市的调查则显
示，65.2%的老年人对医养结合养老
服务的支付意愿在 1500 元/月以
下。在江苏农村，六成以上老人每
月只愿为医疗照护或生活服务支付
200元以下费用。

商业化的上门助浴服务，收费一
般在200元至500元之间，一个月或
一周洗一次澡，就要花去多数老年人
愿意每个月支付的总价。帮助老人上
下楼的爬楼机，单次要价100元，节假
日翻倍，不少人直言“用不起”。

“付费意愿需要有一个培育的过
程。”徐亚峰告诉记者，目前，国药康养
在上海选择了三个社区开展商业化助
浴服务。

“上门洗澡”这类商业化项目最初
的客源，是民政或社工、残联系统的政
府采购。周荣的母亲进入了上海市普
陀区“社区老年人助浴服务项目”服务
名单，可以免费享受十次上门助浴。
之后若还想继续，就要自己买单，收费
398元/次，买十送三。

“政府给出的名单，100个里差不
多能有五到十个转化为自费客户。”在
一位上门助浴服务项目负责人看来，
5%到10%的商业转化率，相对电商已
经非常不错。

但也有个问题。这样的政府购买
项目，多数优先供给的是条件困难家
庭。“真正转化为长期客户的，主要还
是市场化用户。”徐亚峰透露，在整个
国药康养体系，市场化客户贡献了最
大比例的收入，约占40%。

除了个人支付，商业保险和企业
采购也是居家养老服务的市场化客
户。“比如健康险的老年客户要去
医院体检，保险公司就会批量采购
爬楼机接送到家服务；专门组织老
年人旅游、娱乐的公司，也会采购上
门助浴服务，作为一项会员福利。”
国药康养居家养老相关项目负责人
介绍。

年轻人通过互联网渠道为长辈采
购的，并不太多。一方面，像周荣这样
50岁至69岁的家庭成员，是失能老人
的主要照顾者和决策者，他们更相信
线下门店或熟人推荐。另一方面，中
青年人对居家养老“服务”的支付意愿
也不太高。前述北京市相关调研结果
显示，仅两成子女愿意为父母购买此
类服务。

“目前来看，可能还是需要充分运
用医保、商保、长护险、政府买单等等，
形成多元支付体系。不光是我们产业
界，可能政府端、金融端都要参与。”徐
亚峰表示，中国的商业化居家养老服
务还相对零散，需要一个底座把整个
市场先撑起来。这个底座，目前尚在
形成。

在徐亚峰看来，短期内，居家养老
要像新能源汽车一样呈现爆发式增
长，目前不容乐观。“这是一个缓慢增
长的行业。” （《财经》凌馨）

““上门助浴上门助浴””最近两年最近两年““火火””了起来了起来


