
2019年12月22日， 第五届新氧亚太医美行业颁奖盛典在北京成
功举办。

超50%的回购率、30%咨询
成交转化率……出货量逐年上
升，张海承包的600亩果园已无
法满足销售所需。每年8-9月的
冰糖橙开花期， 他将品相好、口
味佳的种植户签为合作农户。

“找不到销售渠道， 遇上滞
销年，冰糖橙只能倒进河里。”12
月20日， 回忆起2016年麻阳冰
糖橙大规模滞销的情景，果农周
小英叹了口气。她介绍，2016年
阴雨延绵，往年收购价在1元1斤

的冰糖橙，一度跌至0.28元1斤，
“2万多斤腐坏的冰糖橙直接倒
入河里， 当年就亏了4万元。”成
为张海的合作农户后，周小英果
园的冰糖橙收购价格从市场价
每斤1元涨到1.2元。

如今，周小英一家承包了20
亩冰糖橙基地， 销量有了保证，
家庭年收入也明显提升。2018
年， 一家人从黑瓦房搬入两层
“小洋房”，“儿子也娶了媳妇，生
活越变越好。”

新氧发起首届中国医美飞翔奖
100万元大奖激励医生回归“术与道”
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“过去很长一段时间，消费者忽
视了医美的医疗属性， 也因此催生
了医疗机构重营销的发展模式。新
氧的出现，就是希望打破伪概念，让
消费者对医美消费有一个理性的认
识，让医生的价值得到认可。这样，
行业才能恢复正气， 医疗机构才会
将资源投入到提升医生技术水平上
面。”金星在接受媒体采访时表示。

联合丽格（北京）医疗美容投
资连锁有限公司创始人、董事长李
滨表示，整个中国的医美市场是被
低估的。现在绝大多数医美民营医
院里面医生说了不算，这种情况严
重影响了这个行业的价值。

作为最大的互联网消费医疗
流量入口，新氧的出现引起了市场
的关注。在金星看来，新氧能获得
业界的认可，最根本的原因是对规
则的改变。“机构传统的获客方式
依靠的是市场预算， 谁的钱多，可
以做大规模的线上和线下投放，谁

就能获取更多的关注。这让有技术
特色但没有钱的医生，也只能在偏
僻的地方开个小诊所，做熟客的生
意。在新氧，医生可以用非常低的成
本，直接跟消费者建立连接，留下消
费者评价，形成医生个人IP。”

过去的五年，医美行业快速发
展的同时， 监管在不断地强化。中
国医师协会美容与整形医师分会
会长江华接受记者采访时介绍：
“对医疗机构的监管进一步加强，
对医生资质的审查进一步强化，对
广告宣传进一步严格，这是未来的
三大趋势。”

随着深耕行业的程度不断提
升， 新氧成为行业里最大的流量入
口的目标已经实现。金星介绍，公司
未来的发展目标是成为整个消费医
疗领域最大的产业互联网平台，深
入产业，提升运营效率，降低成本。
“五年仅仅是一个开始，消费医疗领
域未来会迎来成百上千倍增长。”

2019年12月22日，第五届新氧亚太医美行业颁奖盛典（以
下简称“新氧盛典”）在北京成功举办。过去5年，新氧致力于构建
一个让各方获益的规则，成为产业基础设施的打造者。2019年
5月2日，作为互联网消费医疗科技平台新氧登陆纳斯达克，成为
医美行业发展的一个里程碑式事件。

新氧对行业作出的最大贡献， 是推动了整个社会大众对医
美的认知改变，这是拉动整个行业快速发展的一个基础。新氧董
事长兼CEO金星在盛典现场致辞时表示，让消费医疗回归医疗
本质，回归以医生为核心，是新氧目前和未来的发力点。 ■李琪

为提升医美行业的生命力
和竞争力，2019新氧亚太医美
行业颁奖盛典特别策划了“中
国医美飞翔奖”，包括特别贡献
奖、年度技术突破奖、年度公益
贡献奖。 此次奖项评审面向医
美行业的所有医生， 只要符合
条件都可以提报。 提报后的案
例会接受大众在线投票、 媒体
打分以及专家评审， 案例最终
得分也由这三部分构成。 其中
年度技术突破奖、 年度公益贡
献奖的奖金额度分别为50万

元，共100万元大奖。
在发起中国医美飞翔奖的

背后， 是新氧及权威人士共同
呼吁和致力于行业回归医疗本
质，回归以医生为核心。金星介
绍，新氧之所以发起“中国医美
飞翔奖”，目的就是激励从各个
维度为行业做出突出贡献的
人。

作为互联网消费医疗的流
量入口， 新氧给医生提供了非
常完整的自媒体内容生成工具
和传播平台， 在线上推出了医

生问答、直播、视频面诊、短视
频、医生专用客户端等功能，帮
助医生构建个人IP。在线下新氧
还投资了共享医院， 给这些医
生提供线下手术的场地， 助力
医生一站式创业。

数据显示，2019年新氧平
台GMV过百万的医生数量为
423人， 较2018年增长70%。过
去一年， 他们的平均客单价增
长了31.53%， 平均每人在新氧
创收203万元， 其中创收500万
以上“大咖”有16人。

打破伪概念回归医疗本质 医美五年来“正气”巨变

发起首届中国医美飞翔奖 激励医生回归“术与道”

新氧董事长兼CEO金星
在盛典现场致辞。

90后大学生回乡卖冰糖橙，3年卖出千万斤
转变：山货触网成致富金果 规划：打造怀化特色农产品供应链

“以前，冰糖橙都烂在家里；现在，上门收货，坐着收
钱。”12月24日，说起麻阳冰糖橙在市场上的变化，果农周
小英喜笑颜开。2018年，她家借助“标哥”的网店销售麻阳
冰糖橙，毛利润超5万元，从黑瓦房搬入两层“小洋房”。

这位被当地农户称作“标哥”的电商大佬，本名张海。
2017年返乡创业后，在短短3年内卖出上千万斤麻阳冰糖
橙，也让“藏在深闺无人识”的山货变成“相识满天下”的致
富金果。

■记者 黄亚苹

“好东西卖不出好价钱，可
惜了这么好的麻阳冰糖橙。”
2016年，毕业于北京体育学院短
跑专业的张海，得知家乡的冰糖
橙一度陷入滞销的窘境，毅然决
然回乡创业，开起了第一家冰糖
橙网店。

交谈间，你很难将眼前这位
阳光、朝气的年轻小伙，与果农
口中那位不苟言笑、杀伐决断的
“标哥” 联系起来。 张海笑着介
绍，开店后，他与表哥张标分工，
分别负责冰糖橙的种植与线上
运营，“网店是以标哥的名义开
的，大家口中的标哥并非本人。”

“麻阳苗族自治县路途遥
远、信息闭塞，当地贫困户种植
的冰糖橙主要靠采购商上门采
购， 销往本省或临近省份的连
锁超市、 水果店、 水果批发市
场。”张海介绍，传统的“坐商”
模式让他看到了家乡电商的潜
力。

靠着大学时琢磨网店代运
营、店铺引流、直通车曝光等电
商玩法积攒起来的经验，2017
年，张海开的第一家网店，两个
月售出200万斤麻阳冰糖橙，最
远卖到了黑龙江省，大大拓宽了
冰糖橙销售范围。

2019年，社交电商风雨再起，
大佬纷纷将目光投向四至六线城
市，此时，张海选择将京东旗下社
交电商平台“京喜”作为主战场，不
仅在“标哥拼购店”内上架了9.9元
5斤拼购包邮的引流商品，还引入
大V原产地直播卖货、付邮试吃等
玩法，“眼下正是冰糖橙销售旺季，
网店的日均发货量超50万斤。”

12月20日， 在张海临时租用
的仓库门口， 一辆辆满载着冰糖
橙的三轮车正排队卸货， 它们将
经过人工筛选、清洗、机器分拣、
包装等多个步骤， 以最快的速度
送到消费者手中。“经机器分拣的
冰糖橙被分 为 50毫米 以下 、
55-60毫米、65毫米以上3个等
级，包装称重贴上快递面单，保证
在48小时内发出。”张海介绍。

“微信客户端购物的一级入
口直通‘京喜’，为我们这样的原
产地商家提供了巨大的流量入
口，平台原产地直采模式，也能让
消费者买到更多优质低价的特色
农产品。”张海表示，要将怀化的
特色农产品推向全国， 单打独斗
难以成气候， 联合经营才能多方
共赢。 今后， 他想以怀化为根据
地，做靖州杨梅、黔阳黄桃、麻阳
红心猕猴桃等农产品供应链。

山货成金果，农户从黑瓦房搬入小洋房

缘起 冰糖橙滞销，大学生决心回乡创业
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打造怀化特色农产品供应链

12月24日，果农周小英正在果园采摘冰糖橙。 记者 黄亚苹 摄


