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变革者变革者

“作为一个教育人，并不是因
为你的公司上市，或者是迈上更
高平台，而选择对你原来坚持的
东西的放弃。我们还将一如既往
地把教学质量、教育理念和教学
方法作为我们不变的坚持。”

2017年是瑞思学科英语成立
的第十年，也在这一年，瑞思成功
登陆美国纳斯达克。公司CEO孙
一丁在接受《中国企业报》记者采
访，谈及未来发展时表示，短期经
过十年努力，成功在纳斯达克上
市。中期希望把更多产品用互联
网的方式传递出去。未来在K12
这一领域，瑞思希望在横向方面
有更多的发展。

十年不变的教育初心
公开数据显示：瑞思学科英

语的营收规模，从2014年的4.067
亿元增至2016年的7.110亿元，复
合年均增长率为32.2%。仅2017
年上半年，公司实现营收4.371亿
元，同比增幅为38.7%，远高于整
个初级英语培训行业的复合年均
增长率23%。

对此，孙一丁认为，瑞思之所

以能保持行业内的领先优势，是
因为能保持教育的初心不变，坚
守教育理想，引导和激发求学
者。“瑞思一直在不断地教育员工
和管理层，将这种教育初心贯彻
到对孩子的整个教育环节中，不
能改变。同时，还坚持素质教育
的体系不变。”

十年前，从北京的一家英语
学习中心，发展到现在学习中心
网络铺满全国，成为一家覆盖80
多个城市、学习中心总量达259家
的初级英语培训网络。除了在北
上广深大城市直营，在其他区域
进行品牌合作，快速把品牌、产品
进行复制和推广。

孙一丁强调，面对教育初心
的不变，另一个必须有变化的是
教学方法。“在课程方面，我们必
须不断引进新的东西，每年都会
有一定的资金投入课程研发。比
如，我们花了很多钱在美国中学
课程开发方面，这个目前在国内
还是独家的。”

随着互联网浪潮的快速冲
击，各行各业都面临着转型升级
的压力，教育行业自然也没能躲
避互联网带来的巨大冲击。面对
这种冲击，瑞思则将继续加大在
一二线城市的布局，巩固高端细

分市场的既有优势。
对此，孙一丁表示，“目前还

没有觉得线上对线下形成冲击，
公司在过去几年实际上是一种高
速发展的态势，今年上半年同比
取得39%的复合增长。”

在逆势增长的背后，正是瑞
思从基础内容、产品研发、商业
模式、管理模式、公司战略五个
层面建立的差异化竞争优势。
比如，在基础内容上，瑞思十年
前引入“学科英语”概念，用英语
学习语言艺术、数学、科学等学
科知识。

深入执著的产品匠心
从执掌国美电器、金宝贝，再

到瑞思学科英语，从商业零售到
教育领域，孙一丁实现这种行业
的跨度和完美转换，也在教育领
域再次展现出其独有的决策智慧
和执行魄力。

自2013年9月出任瑞思学科
英语CEO，孙一丁带领瑞思完成
组织结构优化，并在2016年初推
出“瑞思+”战略升级，使瑞思专注
学科英语领域，并在该领域稳扎
稳打，成为行业“领头羊”。

相对其它领域的企业，教育

企业要想获得更长远的发展，必
须是走产品驱动型道路，花更多
时间在产品和课程的打磨上，而
不仅是做一个销售的平台。孙一
丁认为，“瑞思的课程经过十年的
打磨，不断地被调整。现在市场
上一些在线教育产品，大概只用
两三年时间来完善。”

目前，瑞思拥有线下的美式
幼儿园 Rise Start、美式小学 Rise
On和在线美式中学Rise Up三大
主力课程，分别针对3—5岁低龄
儿童，6—12岁小学生，13—18岁
中学生，充分体现瑞思线上线下
混合教学模式的特点。

瑞思特别关注3到 6岁年龄
段孩子的英语教育。因为，瑞思
的教学理念并不仅仅是教授孩
子英文这门语言，还希望教孩子
们一些团队合作能力、演讲演示
能力以及领导力等。这些能力
是纯线上英语教学没有办法完
成的。

面对即将开启的2018年，成
功上市对瑞思来说意味着一个新
时代的来临，瑞思将在资本的助
推下迎来质的飞跃，比如加大新
校区的扩张，并建立更科学、高效
的系统化管理手段，使企业效率
得到更大提升。

“党的十九大报告中先后14
次提及人民美好生活，这既是党
和政府工作的核心，更是所有商
业变革的原动力。如今，消费已
经成为拉动经济增长的第一动
力，通过新技术、新模式、新业态
来满足人民群众的美好生活，这
是我们共同的责任，也是我们最
大的机遇”。

日前，在苏宁智慧零售大开
发战略发布会上，苏宁控股集团
董事长张近东告诉《中国企业报》
记者，智慧零售操作系统已经形
成，并进入3D打印全国复制扩张
时代。

未来3年苏宁互联网门店将
拓展到2万家左右，并将通过“租、
建、并、购、联”的模式，与拥有丰
富商业、住宅等零售网络资源的
各类企业，共同打造全场景互联、
多业态并发的共赢平台。

为美好生活
定制智慧零售系统
今年以来，线上与线下融合

成为零售业的新风口。数据显
示：中国电子商务总交易量从
2011年 74%的增速，下降至2017

年 19%的预计值后，纯电商已经
触碰到零售天花板。

在张近东看来，“互联网走
向线下将带来全新的变革和机
遇。除了传统电商和传统实体，
还有一条更广阔的蓝海之路正
在开启，那就是线上线下融合、
万事万物互联的智慧零售”。

从2009年起，苏宁开启全面
转型探索，经历“+互联网”和“互
联网+”两个阶段。从原有的家电
3C扩张到全品类，商品SKU从原
来的几十万款暴涨到4000多万。
而“互联网+”则是让互联网技术
反哺线下，通过嫁接、叠加，改造
和优化线下实体的业务流程和零
售资源，并通过产业延伸推进业
态多样化发展。

“冬天来了，春天还会远么？
对于零售业，有人说传统电商已
死，有人说传统实体也在经受煎
熬，当时我相信大家一定是感受
到了春江水暖的先兆，察觉到了
新的风口”。当天张近东代表苏
宁与来自全国的300多家房地产
巨头达成战略合作协议，基于自
身的一整套智慧零售系统解决方
案，将根据不同城市的商业实体
服务需求，提供各类定制化的业
态模式。

“如果各地的商业实体是手

机硬件，苏宁的智慧零售解决方
案就是方便快捷的操作系统。这
套系统是智慧零售的整体技术解
决方案，在线下就是苏宁易购广
场，可以一站式聚合苏宁各类业
态。而各种APP则是云店、母婴、
超市、体育、极物、影城等各类专
业店面。”张近东介绍道。

恒大集团则公开表态，将拿
出500个项目，与苏宁在全国开展

“智慧零售”合作，为苏宁定制或
共同投资运营苏宁广场、苏宁易
购广场。同时，还与万达建立针
对商业业态的互联网化发展计
划，与融创等企业建立各种差异
化智慧零售合作关系。

开启智慧零售
全国复制扩张大幕
随着互联网红利的快速退

去，整个商业零售行业遭遇两大
瓶颈：一是实体店被电商快速抢
夺并蚕食客流，二是电商网购被
流量和物流两大成本鲸吞利润，
整个零售产业急需提升品质消费
和行业效率来应对挑战。

张近东指出，“伴随着技术迭
代和消费升级，任何单一的渠道，
无论线上或者线下，都无法满足
用户随时随地个性化、场景化购

物的消费需求。智慧零售的核心
是运用互联网、物联网技术，感知
消费习惯，预测消费趋势，引导生
产制造，为消费者提供多样化、个
性化的产品和服务。”

经过8年多的互联网转型，苏
宁已经形成“一大（苏宁易购广
场）、多专（苏宁易购云店、红孩
子、苏鲜生、苏宁体育、苏宁影城、
苏宁极物、苏宁易购汽车超市）、
两小（苏宁小店、苏宁易购县镇
店）”的业态产品族群。

此外，依托硅谷、南京、北京、
上海、杭州五大研究基地6000人
的团队，苏宁已经积累云计算、大
数据、物联网和人工智能等前沿
技术，打造智慧零售的解决方
案。比如智慧采购方面的鹰眼、
诸葛大师，智慧销售方面的烽火
台、金矿等，以及智慧服务方面的
全景购物、VR易购、身边苏宁等，
做到大数据处理、会员画像和高
效获客引流。

张近东说，“苏宁就是要做零
售业态的3D打印机，根据各类不
同的线下物业需求，提供各类定
制化的业态模式。”更值得一提的
是，苏宁还构建地产、金融、文创、
体育、投资多个产业协同的大零
售生态圈，并涵盖金融支持、流量
入口、IP品牌等资源。

苏宁控股张近东：

反哺线下的机会来了，三年建两万家门店
本报记者 许意强

瑞思学科英语孙一丁：

十年初心未改 开启未来教育
本报记者 王雅静

企业家语录

随着互联网、物联网在实
体领域的兴起，除了传统电商
和传统实体，还有一条更广阔
的蓝海之路正在开启，那就是
线上线下融合、万事万物互联
的智慧零售，而这一风口苏宁
愿与大家一同开启。

为中国经济发展出谋献
策，记录中国企业改革进程，祝
贺《中国企业报》创刊30周年！

——张近东

企业家语录

十年树木、百年树人，用英
语学习语言艺术、数学、科学等
学科知识，瑞思并不以应试教
育为前提，但在瑞思学习的孩
子参加应试考试也一样有优
势。因为这种语言素质的整体
提升，足以让孩子们应付考试！

不忘初心，砥砺前行！祝
贺《中国企业报》创刊30周年！

——孙一丁


