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前言

　　酒店风云，潮起如家　　1996年5月，锦江国际集团旗下的锦江之星旅馆投资管理有限公司选址上
海梅陇，建成了中国的第一家经济型酒店。1997年，锦江之星梅陇店正式对外营业。仅仅3个月，入住
率就达到了90％，锦江之星一举成名，由此成为中国经济型酒店的鼻祖，开始了中国经济型酒店的领
跑之路。　　2002年，北京一家名不见经传的唐人酒店（后与首旅旗下的建国客栈联合，改名&ldquo;
如家&rdquo;）涉足经济型酒店领域，重点发展三星以下的宾馆作为连锁加盟店，开始了跟随之路。它
在跟随之路上并不是一味地模仿，而是在借鉴先行者经验的基础上不断创新，不断嫁接自己的优势资
源，建立模板，规模复制，经过5年的布局，完成了从跟随到领跑的过程。成功超越了锦江之星
的&ldquo;老大&rdquo;地位。　　2006年8月，如家在全国开业门店数量已达到123家，这一数字超越了
经营约10年的锦江之星。2006年10月，如家成功登陆纳斯达克。成为中国第一个海外上市的经济型连
锁酒店。如家的成功上市引起了国外投资者的极大关注，纷纷把资本注入经济型酒店市场。
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内容概要

《如家模式》内容内容简介：1997年，锦江之星投资了中国的第一家经济型酒店，由此开始了中国经
济型酒店的领跑之舞。5年之后，2002年，一家名不见经传的经济型酒店——如家快捷开始了自己的第
一声啼哭。4年后的2006年10月26日，如家在美国纳斯达克成功登陆，融资超过1亿美元，市值超过8亿
美元，从零起步到第一品牌，如家只用了四年时间！如家为什么能够成为众多中国老百姓的旅居首选
，而曾经的第一品牌锦江之星，却似乎被人遗忘？如家会成为中国的宜必思吗？还是会超越宜必思成
为全球的如家？四年从零起步到纳斯达克第一股，从跟随到领跑，如家到底做了什么？
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章节摘录

　　两个男人的牵手 20世纪90年代是中国互联网快速发展时期，1997年11月，中国互联网络 信息中
心(CNNIC)发布了第一次《中国互联网络发展状况统计报告》：截止 到1997年10月31日，中国共有上
网计算机29.9万台，上网用户数62万，CN下 注册的域名4066个，WWW站点约1500个，国际出口带
宽25.408M。 互联网来了！1998年往往被人们视为“互联网元年”，因为这一年是中 国互联网历史上
充满机遇性的关键一年，它不仅承接了中国互联网最初的发 源，而且也迎来了中国互联网的第一次高
潮。它是中国互联网的一个分水岭 ，就是从这一年开始，中国互联网脱离了高姿态的学院派应用，正
式步入了 商业启蒙和酝酿的开始。也就是这一年，新浪、搜狐、网易、阿里巴巴等日 后风光无限的
网站才刚刚起步。 在随后的1999年的互联网浪潮中，出现了一波互联网创业浪潮，尤其是 在北京和上
海这样的大都市里，年轻人几乎只有两类：一类是已经创办了网 站，一类是考虑即将进入网络大军。
即使那些没有出过校门、没有任何阅历 的学生，也会递交一份像模像样的互联网创业计划书，开始自
己的创业之路 。 而此时有两位年轻人，一位看上去二十八九岁的样子，长着一副娃娃脸 ，头比常人
大，被称为“电脑神童”。这位电脑神童就是沈建章，他在15岁 那年，初中没有毕业，直接从初中考
入复旦大学计算机本科少年班，一年之 后，复旦还没有毕业，又直接考入美国乔治亚理工大学。学成
后，在美国的 甲骨文公司一做就是3年，当回国探亲时发现中国创业的热潮和中国互联网 发展的潜力
，在外企公司做了很久的他隐约感觉，这可能是个很好的创业机 会。 而另一位年轻人是留着板寸头
，戴副眼镜的“电脑专业户”季琦，上海 交通大学的研究生，在求学期间曾和同学一起开了一个电脑
公司。曾在上海 计算机服务公司工作过，也曾成立了协成服务公司。在协成服务公司工作期 间，在
给甲骨文公司做ERP咨询分包时，季琦认识了甲骨文中国区咨询总监 梁建章。后来，两人成了好朋友
，经常一起喝酒。我觉得你还是应该多了解 这方面 两人都是IT新锐人物，都被互联网以及中国创业的
气氛所感染。1999年 3月，上海徐家汇的一个上海菜餐馆里，梁建章和季琦又聚在一块喝酒。梁 建章
说：“最近美国的互联网很火，不如我们也做个网站吧。季琦说：好啊 ！” 就这样，背景不同、性
格迥异的两个人对中国互联网有着完全一致的判 断：中国的互联网存在着巨大的市场，其机会超过世
界上任何一个地方。 正是由于互联网，让这两个男人走到了一起！ 四个男人的策划 当梁建章和季琦
决定在互联网上一展身手后，两个人经常聚在一起，考 虑运用计算机技术做什么样的业务。一次梁建
章说：“我们做旅游吧！”旅 游是梁建章的爱好之～，每次周末，只要一有空，就会开车到国家公园
、小 城小镇去旅游，自己订酒店，自己查地图，有时也会有点冒险精神。一次周 末，梁建章和女朋
友开车到郊外去玩，在一片小森林里迷路了，半天找不到 出路。这次经历促使他想到了要办旅游网站
，既便利自己，也帮助别人。 季琦觉得做旅游网站的想法不错。随着中国经济的发展，人民的物质生
活水平越来越高，旅游将是中国未来发展的主流趋势。况且在中国自助旅行 爱好者的网站或者服务公
司还是一片空白，于是两个人决定创办旅游网站。 两个人一边考虑着做什么样的业务，一边在考虑着
怎样扩大自己的团队 ，只靠两个人创业还是不行的，创业是需要资本的，只有资金到位了，才能 创
业，才能发展。两个人喝着小酒，季琦问：“我们去找谁呢？”梁建章说 ：“我们得找个有钱的”。
没过多久，他们就找到了正在在美国的德意志摩 根建富工作的沈南鹏，此时沈南鹏已经做了一些与其
他投行“差异化”的业 务。1997年，他操作了以德意志银行作为牵头银行，为中国在欧洲发行5亿 马
克债务的业务。这时，互联网企业已经在美国兴起，沈南鹏已经遇到过很 多人向他讲起互联网。 沈
南鹏与季琦是校友，也是上海交通大学的高材生。1999年梁建章和季 琦找到他一起来互联网公司的时
候，他没有半点犹豫就答应下来了。接下来 ，梁建章和季琦各出20万元，各占30%的股份。沈南鹏
出60万元，占40%的股 份。新公司就这样建立起来了。 就这样，开办旅游网站的计划在三个人不断讨
论和论证中，逐渐成型。 不过，他们很快发现，他们还缺少拼图的最后一块。梁建章是做技术和咨询
的，沈南鹏是做投资的，而季琦是自己开公司的，还差一个熟悉旅游业的。 经过短时间的寻觅后，把
目标定格在国有企业管理者范敏身上。 此时的范敏已是上海新亚集团酒店管理公司副总经理。此后，
他官运亨 通，又先后被任命为上海旅行社和大陆饭店的总经理。到1999年的时候，范 敏已经在旅游业
里工作了十来年。20世纪90年代，能在国企里混到总经理的 职位已经是相当不错了，有房有车，还有
专职司机，这样的生活应该满足了 ，没必要也不需要再胡思乱想了。 但是，树欲静而风不止。 有一
天，出现了三个人，打破了他的平静。这几个人就是季琦、梁建章 和沈南鹏。因为这三人在确定还需
要一个熟悉旅游业的创业伙伴之后，他们 开始留意合适的人选。他们接触了不少旅游公司的管理层，
但是，没有人对 这家刚刚成立的小公司感兴趣，更别说为它放弃自己已经拥有的一切。 一个偶然的
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机会，季琦听说上海大陆饭店的总经理范敏也是上海交通大 学毕业的，做过旅行社，还曾经在瑞士进
修。季琦一听，这不正是我们想要 找的人吗？ 1999年的一天，34岁的范敏被一位朋友约到了上海的鹭
鹭餐厅。那里， 已经有3人在静候他的到来，时任德意志银行高管的沈南鹏、甲骨文中国区 咨询总监
梁建章、还有创办过许多高科技企业的季琦。 第一次谈话，范敏的表情没有任何变化。 回来后，梁
建章、沈南鹏觉得应该再找几个合适的人选。想把身为国企 总经理、有单位住房、专职司机的范敏挖
出来，似乎是不可能的事情。但是 ，季琦不愿放弃。 接下来的时间里，季琦施展了他做销售时锲而
不舍的精神，经常去上海 西藏中路200号大陆饭店，找范敏谈梦想、谈未来。或许是季琦的三顾茅庐 
的精神感动了范敏，或许是季琦的“梦想大饼”打动了范敏。无数次的软磨 硬泡后，范敏心中的激情
终于被唤醒，他答应一起参与创业。 四个出身背景完全不同的年轻人聚在一个小酒馆里谋划创业。野
心勃勃 的投资人沈南鹏、能言善辩的创业爱好者季琦、内向腼腆的软件咨询工程师 梁建章和一个不
满现状的国有酒店管理者范敏。在他们的谋划下，携程网诞 生了。 P2-6
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编辑推荐

　　纳斯达克中国酒店第一股的成长内幕　　从跟随到领跑颠覆式商业模式全新大解密　　锦坤品牌
研究院系国务院发展研究中心、上海社科院、复旦大学、中国经济出版社、上海锦坤传播机构等多家
机构联合成立的非盈利性质的第三方品牌研究院，专注于为中国企业、政府及组织的品牌建设、成长
、发展及壮大提供案例分析、课题研究、专题报道、专著撰写、智慧支持和智力保障。
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精彩短评

1、东拼西凑的一本书
2、如家真的需要大家来认真的学习学习！
3、烂书一本，狗屎一般。完全就是次牛逼的。。。但是还是有那么一点点东西。。。少的我都忘了
是什么了。。。
4、　　如果你是想从中学点什么，那么别看这本书。如果是想了解一下快捷酒店还凑合。
　　
　　这本书看着像流水账。于我而言收获不是很大。一个地方的人名写错了。一些数据还是不错。跟
之前买的7天那本书有差距。 但是这本书送一张如家的会员卡哦。
5、国人批判美国人盛产诸如kfc之类的食品垃圾，怎奈没发现国人善于生产文化垃圾。这是又一本国
人写的垃圾快餐读物。似乎有点过激。。
6、非原创
7、倒萨发生的
8、某些内容反复论述，稍显累赘。相对肤浅
9、当年突然对快捷酒店感兴趣，和7天的从不竞争一起就买来。但此书内容极差，定价不便宜，充斥
着散乱的发展过程、管理理论和枯燥且逻辑性不强的数据罗列。极不推荐。
10、如家，从跟跑到领跑、
11、终于。。。读完了。。。这类介绍经济酒店的书 貌似读者都不多 但是我特别特别感兴趣 呵呵 这
本书也太烂了吧 简直就是剪贴成的书 整个框架貌似搭了起来 但里面的文章散得要命 而且一个事情翻
来覆去的说 不如七天的那本从不竞争。勉强给个三星。
12、刚开始读，书的装帧设计很差。今年看过的书中最烂的一本。没有之一！
13、信息有些旧了，不过连锁经验的不少东西都写到了，挺学术
14、狗屁啊！  哪来的会员卡
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精彩书评

1、如果你是想从中学点什么，那么别看这本书。如果是想了解一下快捷酒店还凑合。这本书看着像
流水账。于我而言收获不是很大。一个地方的人名写错了。一些数据还是不错。跟之前买的7天那本
书有差距。 但是这本书送一张如家的会员卡哦。
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