
2018 年，苏宁要实现新开 5000 家店目标，交易规模挑战 2
万亿。 作为苏宁在全国交易规模最大的地区，北京成为这场智慧
零售攻坚战的“桥头堡”。

1月 23日下午， 刚刚由苏宁北京易购大区副总经理升任总
经理的郝嘉透露，2018 年苏宁将在北京地区新开 189 家门店。
“2018 年，做好，做第一”，这是出身苏宁“1200 工程”的 80 后新
帅提出的新目标。
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80后郝嘉掌舵 300亿北京苏宁
“2018 年，做好，做第一”

去年12月19日，苏宁智

慧零售大开发战略暨合作伙伴
签约大会在南京举行，苏宁控
股集团董事长张近东正式对外

宣布未来 3年的门店扩张计
划：实现 15000家店、2000多

万平方米的商业实体落地，苏
宁旗下各种业态门店总数将达
2万家。其中，2018年将新开

各类门店5000家。
近一个多月以来，围绕这

一战略目标，全国各地都在不

断刷新“苏宁速度”。去年12月
29日，苏宁旗下已有100家不
同业态的互联网门店在全国各

地同时开业；元旦3天假期，苏
宁开业门店总数达 112家，包

括苏宁云店、县镇店、精选店、
红孩子母婴店、苏宁小店、苏鲜
生精品超市、苏宁体育店等多

个业态。

在苏宁庞大的智慧零售体
系内，苏宁易购集团北京大区
一年交易规模近 300亿元，居

于最核心地位。如何力推大开
发战略在北京落地，已成为郝

嘉2018年的工作重心。

在1月23日下午的媒体
见面会上，郝嘉表示，随着苏
宁智慧零售大开发战略的推

进，北京要在连锁大发展上进
行突破。目前，苏宁在北京的

店面只有 80多家，2018年将
在北京地区新开 189家门店，
涵盖苏鲜生、无人店、苏宁体

育店、苏宁影城、红孩子母婴
店、苏宁小店、汽车超市等不
同业态，通过多业态布局为消

费者提供多场景的、触手可及
的消费体验。

在 1月 15日召开的苏宁

控股集团春季工作部署会上，
张近东再次对苏宁的品牌定位
做出解读。张近东说：我们只要

坚持“服务是苏宁唯一产品”的
品牌初心，“好”就将成为苏宁

永不褪色的品牌定位。
郝嘉表示，“好”是苏宁易

购的品牌定位，如何做到“好”

是一个细致活。针对新的消费
趋势，苏宁北京 2018年只有
一个目标，那就是做“好”，包括

好产品、好服务、好体验以及好
生活。

在产品方面，郝嘉表示，苏
宁将充分利用互联网大数据实
现消费洞察，为消费者提供个

性化、品质化的好产品。2018
年，苏宁将力争实现超过 80%
的好产品首销和发布。“酒香也

怕巷子深，产品再好，没有好的
渠道也无法触达消费者。苏宁

的线上、线下渠道优势在业内
无可比拟，这也是我们为什么
敢承诺 80%以上好产品在苏

宁首发的原因。”
好体验是苏宁的优势。郝

嘉举例说，如今流行的品质家

电，100英■的激光电视、大对
开的冰箱、中央空调，价格动辄
上万元，消费者在购买前还是

希望“看得见和摸得着”，苏宁
遍布全国的 4000多家线下门

店就承载着场景化体验的功

能。 2017年“双 11”期间，苏

宁易购无人店落地北京，所带
来的刷脸购物模式已经让消费
者对智慧零售有了全新认识。

“在苏宁转型这几年，我们做了
不少工作，目的就是给消费者

更好的场景体验。一切没有场
景体验的零售都是耍流氓。”
“服务是苏宁唯一的产品，

也是苏宁立足之本。经历互联
网转型的苏宁，已经成为电商
中最懂线下的一个，也是线下

实体企业中最懂电商的一个。”
据郝嘉介绍，在服务方面，苏宁

推出苏宁V购服务，为消费者
提供家居家电一站式解决方
案。在物流端，苏宁推出“上午

买下午送”、“急速达”、“准时
达”、“代扔垃圾”、“代客检”、
“贵就赔”等一系列有速度有温

度的服务。郝嘉还透露，2018
年，苏宁针对生活电器自有品

牌家电产品，将在北京地区推
出“365天只换不修”的售后服
务，再次拉高了行业服务水准。

好产品、好服务、好体验构
成了消费者的好生活。郝嘉表
示，“现在还有不少消费者对苏

宁存在一定误解，认为这个‘好’

仍局限在传统电器品类上。其

实，苏宁打造的‘好生活’理念，
早已通过苏宁全业态布局渗透
到消费者身边的每个角落。”

北京晨报记者 刘映花

郝嘉是个“80后”，生在

北京，南京求学，2004年大
学毕业后进入苏宁，从一名
普通的数码“品管”做起，14

年见证了公司一路的发展。
郝嘉身上有一个重要

标签：他是苏宁“1200工程”
培养的接班人。

2002年底，苏宁正式
启动“1200人才工程”，首
期在全国范围招聘 1200

名 2003届本科毕业生，

“1200工程”因此得名。从

2002年到 2017年，“1200
工程”已为苏宁引进 15批
高素质人才。

2017年全集团员工工
资待遇年度涨幅达15%，大

量提拔了“85后”、“90后”
的年轻干部，已占到集团经
理级以上干部总数的67%。

与苏宁北京换帅几乎
同时，地位同等重要的上
海、南京两个核心大区也迎

来了新的总经理，三人都是

来自苏宁“1200工程”梯队
的“80后”，其中郝嘉年龄
最小。

这是一个被张近东寄
予厚望的群体，郝嘉表示，

“今天无论企业如何发展，
1200工程的定位始终不会
改变，1200工程是集团自

主培养人才梯队的标志性
工程，是集团事业发展的接
班人。”

郝嘉多年搭档，如今已

调任苏宁控股集团品牌部
（北京）总经理的苑金香回
忆，2007年，苏宁 3C品类

还属于市场占有率比较低
的品类，运营和供应链存在

很多困难。时任老总提出
3C业绩年内翻番的目标，
没人敢接这个军令状，这时

候郝嘉站了出来，凭借一种
“初生牛犊不怕虎”的精神，
带着自己的团队创造了同

比增长300%的业绩，“郝总

也从那时候一战成名，成为

苏宁品类转型时期脱颖而
出的代表。”

此后郝嘉见证了 3G、
4G网络普及和手机智能
化浪潮，在苹果上市初

期，郝嘉凭借敏锐的市场
嗅觉与供应商的紧密合

作，保障了苏宁明星产品
的首发上市资格及充足的
货源。

北京作为苏宁体系中
最为核心的战略区域，此前

一直都是苏宁集团从总部

委派入司时间长、跟随张近
东打江山的元老级人物来
主持工作。此次郝嘉升任北

京大区总经理，也可以看到
苏宁对新一代接班人的用

人理念。
苑金香表示，苏宁之所

以选择郝嘉等“1200”一期、

二期梯队接班核心战略区
域，看中的不仅是他们身上
的血性和拼劲，更是他们对

苏宁文化的认同。

在同事眼里，早已独当

一面的郝嘉是个性格鲜明
的大男生。“80后”的很多爱

好，他都有，比如，好玩儿。
打篮球、踢足球、爬长

城都是郝嘉工作之余放松

和自我调节的一种方式，而
卡丁车则是他最喜欢的运
动之一，“因为不仅可以感

受引擎的轰鸣，而且还能体
验速度带来的快感。”他甚
至把自己以新的身份和媒

体的首次见面，安排在京郊
的一个卡丁车赛场。

郝嘉的同事说，平易近

人的郝嘉平时是“暖男”，

但在工作上严格要求，“公
司要落地执行的东西，必
须 100%不打折扣完成。

无论是开会还是单独沟
通，他都会把要安排的事

情一件不落写在本子上，
然后把涉及到的同事拉一
个微信群，每天跟进推进

进度，直到完成为止，结束
后在本子上把已完成的工
作勾掉。”

年纪轻轻便执掌苏宁

北京300亿元大盘，郝嘉说

自己“之前的确没敢想，很
意外”，但是对未来充满信
心。“与之前三位领导相

比，我的确略显年轻，但年
轻就是资本。企业管理团

队的年轻化，不仅为企业
发展带来了新鲜的血液，
而且带来了苏宁品牌形象

和用户认知的年轻化。年
轻人更了解年轻人，这是
苏宁管理团队日趋年轻化

的一个重要原因。”
（刘映花）
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