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https://www.100test.com/kao_ti2020/289/2021_2022__E8_B0_81_E

6_98_AF_E2_80_9C_E6_c123_289128.htm 有一种号称“中国比

萨”的土家族烧饼从武汉火到上海，又在不到一年的时间内

，急速蔓延全国，制造了一个无声的土家族“超女”创富传

奇故事。这种小吃的创始人据传是一位女大学生，被人冠以

“烧饼西施”、“烧饼皇后”的名号，在不到一年的时间内

靠传授技术和收取加盟费就淘到了上百万元。但她并不是真

正的大赢家！ 开一家烧饼店的最大固定资产就是一台价

值3000元左右的电烤炉，最大的无形资产就是一个几乎公开

的所谓调味料配方，加工技术非常简单，烧饼2元钱一个，在

许多地方要排队才能买到，生意非常红火。 在赚钱效应的驱

动下，引来无数的淘金者，有急着加盟的，有在网上倒卖配

方的，更招来了一群李鬼，打起各种各样的“烧饼大王”招

牌骗取加盟费。 由于创始人没有预先为竞争对手设置任何壁

垒，仿冒者很容易就大批拥入，跟风赚快钱，于是乎，大街

小巷，有人气的地方就有土家族烧饼店，市场竞争白热化，

原来付出高额加盟费的经营者利益被侵害，进退两难，纷纷

要求返还加盟费。现在，创始人已经忙着躲债去了。 在这场

烧饼大战中，损失最大的无疑是烧饼创始人，那么，幕后的

大赢家是谁呢？ 许多人都看到了那些假冒的大李鬼和在网上

倒卖几乎没有任何秘密可言的所谓“秘方”的小李鬼，却没

有看到背后真正的大赢家电烤炉制造厂家，仿冒者越多，需

要购买的设备越多，它们自然赚得越多。 据说，现在，这种

电烤炉因为购买者太多，已经涨价了。这就叫“蚌蛤相争，



渔翁得利”！ 本来这中间的巨额利润应该属于创始人的，但

因为她道行太浅，没有对社会资源进行有效整合，赚取的不

过是一点蝇头小利而已。 要赚取超额利润，最优化的战略举

措是通过增值服务带动产品销售，因为由增值服务带来的隐

形利润往往是真正属于自己的利润，也是竞争对手难以模仿

的。麦当劳卖的不仅仅是汉堡，它更是全球最大的隐形地产

商，所有的店面都开在世界各地的黄金地段，增值空间无限

。 如果土家族烧饼创始人有这种战略思维，其实即使没有商

标、专利等壁垒设置也没有关系，只要掌控全国的电烤炉生

产厂家就可以了。 当竞争对手蜂拥而入的时候，提高电烤炉

的销售价格，就可以不靠烧饼赚钱了，从电烤炉代理中获取

的差价已经足够了。 甚至可以像柯达故意放开相机的生产专

利，从胶卷上赢利一样，既然该项目毫无秘密可言，干脆彻

底公开生产加工技术，让其他人模仿去吧，自己坐收电烤炉

代销差价，岂不更简单、直效，获利更有保障、更丰厚一些

。 这也为许多设备厂家提供了一种增值赢利模式：赚想赚钱

的人的钱要容易得多。 如果单独出售一台设备，对客户来说

，那就是投入，是成本；换一种思路，如果将卖设备转化为

卖一个赚钱的项目，就不一样了，投入的设备成了利润中心

，客户自然痛快买下来。 在这个一切成功的必需要素都已经

存在的今天，战略眼光已经显得比能力更加重要！ 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 


