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一夜间变成了小富婆，人们在啧啧称羡的同时，却很少有人

问一下：这是为什么？ 拿别人的枪练自己的手 晏琳是一位湖

北恩施土家族姑娘。很早的时候，她就有自己创业的愿望，

为此做了多方面的准备。2001年，晏琳从湖北工学院生物工

程系毕业后，开始实施自己创业的前期计划。她认为，现在

市场竞争如此激烈，对一个创业者来说，找到一个好产品并

不难，难的是将东西卖出去，所以她认为如果将来自己创业

，锻炼销售能力最重要。为此，晏琳大学毕业后来到了武汉

的一家民营环保企业，晏琳人年轻，又活泼，领导很想让她

坐办公室，但她自己坚持要做一个业务员。在这家公司，这

是一件很罕见的事，放着舒服的办公室工作不做，偏要做一

个天天顶风冒雨，一身汗一头泥的业务员，很多人都纳闷，

不知道这位小姑娘在想什么。 晏琳负责推销的是这家公司自

产的成套环保设备，国内企事业单位目前普遍不重视环保，

有些有需要的，大多也都偏爱进口设备，做好这项工作的难

度可想而知。为完成推销任务，她只好采取最笨拙的方法“

扫街”。顺着马路，对有治污需要的单位，一家一家地问下

去。遭白眼，听喝斥，被粗鲁对待，这都是意料之中的事，

晏琳并不在意，因为她的目的就是为了锻炼自己。功夫不负

苦心人，一个多月后，晏琳终于“逮”住了一个大客户，第

一次签单，就是一笔10万元的大单子。一年之后，晏琳就成

为了武汉这家环保企业的年度销售冠军，将公司的许多推销



老手“斩”落马下。晏琳一个人的销售额，占到这家公司总

销售额的1/3。 晏琳的努力和能力受到了领导的赏识，有一天

，领导找晏琳谈话，问她不愿到鄂西北的襄樊为公司开辟一

片新的战场。襄樊她从来没有去过，等于是在一个生地方做

一门熟生意，正可以弥补她在武汉搞推销所缺的一课。而且

公司领导答应她，如果她干得好，就任命她为鄂西北地区区

域经理，那样的话，她也将有机会成为一个领导，不但可以

继续锤炼自己的销售能力，而且可以锻炼自己的管理能力，

这种全面的锻炼，不正是她所盼望的吗？这样想着，晏琳很

痛快地答应了。 晏琳来到襄樊，还是沿袭了她在武汉的老一

套做法，就是用汗水换成果，不辞辛劳。她发现在没有资金

，没有强大外力支持的情况下，咬着牙跑，辛苦自己是最有

成效的一个办法。这一体会，对她以后的创业活动帮助非常

大。 仅仅过了3个月，晏琳就在襄樊打开了局面，公司也不

爽约，很痛快地任命她做了公司在鄂西北的区域经理，还给

她配备了几名下属。 晏琳在武汉这家环保公司做了将近3年

。她觉得经过近3年来的锻炼，她对企业运营的方方面面都比

较熟悉了，可以轻易驾驭。她觉得现在可以去做点自己一直

想做的事了，于是立即向公司提出了辞呈，连2万多元的业务

提成都没有要。因为这2万多元的业务提成要过几个月，等到

年底才能拿到，她怕几个月等下来，一可能会动摇自己创业

的意志，二可能耽误了自己的时间。 有人反对多数时候是件

好事 晏琳辞了职，她想去干什么呢？她想去卖烧饼，这是她

早就看好的项目。放着风风光光的经理不当，偏偏要去卖什

么烧饼，不但晏琳的家人想不通，连她同样受过高等教育的

男朋友也想不通。 晏琳遇到了所有环境不佳者在创业时均会



遇到的麻烦，因为环境不佳，家庭经济状况不景气，社会地

位相对低下，一旦“巴”上一个相对“体面”的工作，就恨

不得当做稀世奇珍，不但拥有“宝贝”者自己要懂得珍惜，

旁观者，家人、亲戚朋友也不允许你放弃，否则，就要冒天

下之大不韪，被群起而攻之。事实上，不少心怀大志的人，

就是在这种状况下，要么被迫放弃了自己的理想，要么经过

众人好意的劝说，自己也变得三心二意起来，结果碌碌终身

。 为了卖烧饼的事，为了自己创业的事，晏琳和家人、男朋

友都吵了架，但是吵过了，冷静下来一想，晏琳觉得对方说

的话有一些也不无道理。她分析，家人和男友反对的原因，

大概有两点，一是怕卖烧饼丢了他们的人，二是怕她生意失

败，欠一屁股债，将来还不清，说不定还担心将来会拖累他

们。第一个问题好解决，这日子不偷不抢，靠光明正大做生

意，就算是卖烧饼，靠自己的劳动赚饭吃，有什么丢人呢？

因此，第二个原因才是问题的核心所在。那么，为了解除家

人的担心，自己惟一要做的，就是确保生意成功。为此，晏

琳又反复盘算了自己的创业计划，有没有什么疏漏的地方，

有没有什么地方可能留下隐患。经过这一番盘算，该弥补的

地方弥补，该细致的地方更加细致，她感到对成功更加有把

握了，于是对母亲说：“相信我，我有这个能力，我开的店

肯定跟别人不一样，我不会让自己失败的。”所以说，对于

创业者、投资者，有人反对常常是件好事，它可以促使你更

加冷静地审视你的创业计划、投资计划，弥补可能导致你失

败的漏洞，当然，前提是，你要对自己有信心。 小本投资没

有试错机会 晏琳要做的烧饼，可不是一般的烧饼，而是一种

土家族的特色烧饼，也是土家族的一种特色小吃，晏琳的外



婆做烧饼的手艺很高，在当地远近闻名，晏琳的哥哥做烧饼

的手艺也不错，据说得到了晏琳外婆的真传。这属于晏琳创

业计划中的秘密武器。晏琳打土家烧饼的主意已经有年头了

，读大学时就访遍了武汉三镇的特色小吃，细细地与自己家

乡风味的土家烧饼做比较，她越来越认定这个项目有做头。 

她还特意做过实验，就是将自己家里做的烧饼带给同学、同

事们吃，听他们的反应，每一次大家的反应都是相同的两个

字：好吃。她也认真对武汉的烧饼市场做过调查，武汉有很

多出售烧饼的店铺，但卖土家烧饼的，她还没有见过。她认

定这是一个空白市场。不过，以前都是纸上谈兵，现在真正

做起来了，晏琳仍旧感到有些紧张。因为她经不起失败，一

个是她的家人、她的男朋友可能在心理上会承受不了她的失

败，他们本来就反对这件事；第二个，她创业的那点本钱，

除了自己的积蓄，其他都是借别人的，她知道借她钱的那些

亲戚朋友亦不富裕，如果生意失败，她拿什么去还人家？如

果还不了人家的钱，她还怎么做人？她还怎么在人前抬头？ 

这些问题像大山一样压在她的心头，她想，惟一的办法，就

是自己尽量把工作做在前面，将工作做得细致、更细致，将

所有可能导致失败的隐患都提前消除。为了选一个合适的店

面，她跑遍了武汉三镇。在这个过程中，她先筛出了一批候

选店址，然后，每天卡着秒表，在候选的店址前计算人流量

，并仔细观察过往人群，对人群进行分类，看看其中有多少

是自己的目标客户群，再从中筛选出第二批候选店址⋯⋯筛

选店址的工作一直做了半年多，从头一年的夏天，一直做到

第2年的开春，从中一而再、再而三地进行筛选，晏琳为此付

出了足够的耐心和足够的辛苦。当晏琳对各个候选店址各个



时期门前的人流量、人流的分层等因素均了然于胸，有了十

足的把握后，才最后在武汉大学门口选定了一个店面。 晏琳

过去在环保公司做营销锻炼出来的那些才能和学会的那些操

作方法，逐渐开始发挥作用，一切均按规范化运作，有条不

紊地进行着。她为自己的店铺取了名字掉渣儿烧饼。土得掉

渣儿的名字和土得掉渣儿的产品相得益彰；店铺的装修也是

经过精心设计的，20平米的店铺，以翠竹、红线、簸箕为主

要素材，形成一种浓郁的土家乡村风味，虽然看上去土里土

气，却显得干净、整洁、大方，不乏朴素韵致，令人看了有

一种回乡的亲切感；产品包装同样经过精心设计，从包装材

料的选择到图案设计，都与土家烧饼的气氛相配合；在产品

定价上，因为武汉卖烧饼的差不多都是几毛钱一个，晏琳经

过测算，将自己的土家烧饼定价为每个2元，这是仅有的让她

心里不踏实的一件事，不知道顾客会不会接受。 开张前，晏

琳还在自己店门口设置了POP广告，这也是晏琳从以前的推

销经历中学来的规范流程。她还印了大批的宣传单，除了自

己上街头散发，她还就近从武汉大学雇了一些学生帮助散发

。用最节约的宣传方式，雇最省钱的劳力，能亲力亲为的绝

不假手旁人。因为创业资本有限，晏琳希望每一分钱都用到

刀刃上。 成功属于有准备的人们 万事俱备，只欠东风。2005

年2月的一天，晏琳的掉渣儿烧饼店在武大门口正式开业。当

厨的是她的哥哥，是被晏琳好不容易才说动来的。头一天因

为没有把握，只用了50斤面粉，一共做了200多个烧饼，结果

不到两个小时就卖完了。开张大吉鼓舞了兄妹俩，第二天大

着胆子加了4倍的量，一共做了200斤面粉，800多个烧饼，几

个小时同样卖断了货。店里的货卖光了，外面的人仍旧排长



队，买到的人固然兴高采烈，买不到的人难免口出怨言，晏

琳和哥哥听在耳朵里，却觉得格外高兴。半个月以后，兄妹

俩每天卖的烧饼就达到了6000个以上，每天营业额在1万元以

上。 晏琳的土家烧饼颇有些特别，与人们常见的烧饼迥然不

同。这种烧饼呈圆形，大大的个儿，表皮金黄，根据客人的

要求，上面撒着不同品种的肉末，每当烧饼出炉，滋滋地冒

油泡，隔几十米都能闻到饼香。这种烧饼乍看上去跟意大利

的比萨有点相比，所以又有客人称其为“中国式比萨”，可

当主食，也可当小吃。 创业的顺利在晏琳的意料之中，却在

她所有的亲戚朋友意料之外。小店日进斗金，再也没有人觉

得卖烧饼丢人，家里人不反对了，男朋友也想通了，纷纷加

入晏琳的创业队伍。一个小店很快就成了一个家族企业，成

功比什么都有说服力。 市场确认以后，速度决定一切 小店开

门即红，晏琳更加肯定自己的眼光没有错。小小烧饼并没有

多少技术含量，稍具厨房经验的人便很容易仿冒。低门槛的

产品，最害怕的就是跟风仿冒，很快就将市场做烂，大家一

起没有钱赚。晏琳早就防着这一手，她无法制止别人的仿冒

，她惟一的办法，就是尽快提升自己的品牌。所以，看见小

店开业即红，晏琳做的第一件事情，就是跑到工商局将“掉

渣儿烧饼”几个字注册，她拥有了掉渣儿烧饼的商标，就意

味着她拥有了掉渣儿烧饼几个字在商业上的专用权，谁以后

要是敢用掉渣儿烧饼这几个字，就要小心吃官司。 第二件事

是规范化，一个是店面设计布置的规范化，包括企业LOGO

在内，一个是后台操作的规范化，包括厨房设备的采购、烧

饼配料、制作土家烧饼的流程都进行了规范化，再一个是在

管理上的规范化，制作管理手册、培训手册，等等。目的就



是为下一步发展连锁经营做准备。晏琳早就看出来，像土家

烧饼这种单一性的低价值产品，依靠一家店铺小打小闹是难

以成大气候的，而且随着跟风者上来，市场很快就会被分割

，利润被分摊，所以属于她的时间不多，她必须抓紧机会。

在别人醒悟过来之前，尽量将市场填满，令跟风者没有立足

之地。 两个月后，晏琳的第二家直营店在汉口的利济路开张

。因为有了前期所做的充分准备，晏琳的扩张工作进行得异

常顺利。仅仅半年时间，掉渣儿烧饼就发展了30多家加盟店

，以每家加盟费3万元计，光这笔钱就超过了100万元。穷孩

子化蛹成蝶，一夜间变成了小富婆，人们在啧啧称羡的同时

，却很少有人问一下：这是为什么？ 财技解剖 没有故事是一

种境界 晏琳的创业故事缺乏一般创业者的跌宕起伏，对于读

者来说，这或许是个遗憾，但是对于创业者本人来说，这正

是所有创业者、投资者所追求和向往的境界。很少有人会放

着平坦大道不走，而故意去走崎岖小路。我们看到一些创业

者、投资者，晚睡早起，比小姑娘晏琳吃了更多的辛苦，冒

了更大的风险，表现出更高的处事应变的能力，收获却远不

如晏琳，原因何在？原因不在于他们的项目选得不好，也不

在于他们的智慧不如晏琳，而在于他们的“程序”做得不对

。 晏琳能够轻易获得成功，最大原因就在于她的谋定而后动

。土家烧饼存在已经不止数百年，晏琳看中这个项目也不止

一年两年，但她一直没有下手，原因就在于她一直觉得自己

还没有做好准备。为了计划中的创业，她想方设法寻找机会

锻练自己，而且想方设法借别人的枪练自己的手，将成长成

本降至最低。 很多投资者、创业者喜欢在“干中学、学中干

”，边干边学，边学边干，对于中小投资者来说。这其实是



一种很奢侈的投资方式，所有学习成本均要由自己来承担。

因为付不起“干中学、学中干”的学习成本，很多中小投资

者只能以失败告终。晏琳就显得要聪明得多。笔者在很多场

合都一再声称不支持、不赞成、不看好大学生创业，不赞成

毕业即创业，原因即在于此。投资、创业若想获得成功，是

需要一个系统科学的知识体系来支持的。这种知识体系在很

大程度上是一种实践性、实操性的知识系统，通过课本的学

习，课堂的学习，只能掌握皮毛，真正要在实践中运用自如

，还必须通过在实践中的回炉，而且商业操作，有许多“不

传之秘”，有许多只可意会，不可言传的东西，需要自己在

实践中去体悟。像晏琳这样，通过打工，将个人的成长成本

进行转嫁，同时借别人的平台将自己的创业计划进行实战演

练和不断检验，非常聪明。 晏琳轻易获得成功的第二个原因

是，她知道具体产品只是一块财富的敲门砖。中小投资者资

金、经验均有限，做具体产品，单从生产角度来说，就很难

有能力一下子生产出那么多的产品，铺满市场，而机会却是

转瞬即逝。所以，小本投资想在短时期内快速做大，最好的

方法就是抛开具体产品，由硬资源即具体产品的经营迅速转

入软资源即技术、品牌、渠道的经营。软资源经营的特点是

：投入小，放大效应超强。这一块赢利的空间和赢利的轻易

程度，非一般只瞩目具体产品者所能想像。另一方面，对于

低门槛产品来说，在市场确认以后，速度决定一切。晏琳走

一步，看两步，早就看清楚了这一点，所以，未雨绸缪，早

就做好了扩张的准备。所以，从一个初入道的创业者，从一

个负债4万元的小本投资者，仅经过6个月，就波澜不惊，顺

理成章地成为了一个百万富翁，6个月的运作赛过许多人一生



的努力。不过，晏琳的快速运作也存在着隐患，就是她的百

万财富大多来自收取的加盟连锁特许费，按照国家关于发展

加盟连锁特许经营的有关规定，项目方必须满足“2＋1”(2

家直营店，经营一年以上)的前提条件，才能对外招收特许加

盟连锁。按这一条件，成立仅数个月的“掉渣儿烧饼”显然

达不到要求，晏琳多少有违规之嫌，不出问题则已，一旦出

问题，别人就可以拿这一点来说事，官司将会相当难打。在

目前国内市场环境下，这种情况不少，要注意避免，可以借

鉴BOT，考虑直营移交或技术转让的办法，对项目方、对加

盟方都是一件好事。 晏琳轻易获得成功的第三个原因，在于

她选对了一个潜力项目。从市场角度说，乡土风味、乡村小

吃的深度挖掘和改良将是未来数年国内投资市场的一个重点

和热点，对于中小投资者来说，这也是适合他们的能力和资

源的目前所能看到的最大的一个钱窟窿。乡土风味、乡村小

吃过去数年已经成全了一大批的中小投资者，使他们一跃而

进入富人阶层，在今后数年内，还将会成就一大批中小投资

者，帮助他们从财富底层进入财富上层，这种安全致富、快

速致富的功效是其他的项目所难以达到的。 从晏琳的“掉渣

儿”之后，武汉出现了诸多的“掉渣渣”、“掉渣的”、“

掉肉儿”、“掉渣香”、“掉馅儿”⋯⋯一大堆烧饼店，很

多经营状况都非常不错，有些在短时间内开了若干连锁店和

分店。我们只能说，在中国市场的具体环境下，对于本钱不

足、经验不够、创新能力不强、风险承受能力有限的中小投

资者，跟风也是一个不错的办法。但是要记住，仿而不冒，

跟而不冒，否则就要冒犯法的风险。同时跟风也要讲究技巧

，首先要鼻子灵、耳朵长、眼睛亮、跟得快，做跟风不要犹



豫，一犹豫机会就过去了，所以，跟风要争取第一时间；第

二，等到跟风已经风起云涌的时候，这个时候万万不可再进

去，好的情况，赚个行业平均利润，多数时候都是死路一条

，这已经为无数跟风者的累累白骨所证明。 100Test 下载频道

开通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


