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如何理解科创板的表决权差异—权益性资本与表决权资本
的区别-股识吧

一、权益性资本与表决权资本的区别

权益性资本就是只有收益权的，表决性就是只有表决权的。
可以一般的理解为一个对应优先股，一个对应普通股。
但权益性资本不一定就是优先股，因为优先股一般是固定收益，而权益性资本不一
定

二、非股分制有限公司股东表决权公司法中怎么规定的

1、《公司法》第42、43条对公司股东的表决权进行了规定。
该规定的意思是：对于公司法已经有规定的，如“股东会会议作出修改公司章程、
增加或者减少注册资本的决议，以及公司合并、分立、解散或者变更公司形式的决
议，必须经代表三分之二以上表决权的股东通过”，公司章程的规定不能作出与之
不一样的规定，否则无效；
对于公司法没有规定的事项，由公司章程进行规定，公司章程规定的效力优先。
2、对于如何保护小股东的权利的问题，公司章程可以对公司法没有规定的事项，
如股东会在行使下列职权时的表决权进行规定：“(一)决定公司的经营方针和投资
计划；
(二)选举和更换非由职工代表担任的董事、监事，决定有关董事、监事的报酬事项
；
(三)审议批准董事会的报告；
(四)审议批准监事会或者监事的报告；
(五)审议批准公司的年度财务预算方案、决算方案；
(六)审议批准公司的利润分配方案和弥补亏损方案；
(七)对发行公司债券作出决议；
(八) 公司章程规定的其他职权。
”3、法律依据：《公司法》第四十二条
股东会会议由股东按照出资比例行使表决权；
但是，公司章程另有规定的除外。
第四十三条
股东会的议事方式和表决程序，除本法有规定的外，由公司章程规定。
股东会会议作出修改公司章程、增加或者减少注册资本的决议，以及公司合并、分
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立、解散或者变更公司形式的决议，必须经代表三分之二以上表决权的股东通过。

三、“放大的对象均为变化量（差异）”这句话如何理解？

三句话，每一句话都有它的问题！ 数额较大的变化 -
一份声明中不紧，但在某些情况下是这样的话。
稳定的信号放大，如测量仪表放大器也存在大多数情况下，更大的稳定信号；
DC输入信号 - DC信号通常只有有限的方向，它的大小是变化的；
任何放大器 - 太绝了！涉及面太广！

四、差别阅读答案

1、概括 阿诺德和布鲁诺受雇于同一家店铺，老板要求他们去集市上看看有什么东
西卖，布鲁诺跑了三次才问清楚了集市上土豆的数量、价钱等情况；
可是阿诺德只去了此次，不仅弄明白土豆的数量、价钱、质量等详细信息，还知道
了很多其他情况。
老板对阿诺德很满意。
2、人物特点布鲁诺：勤快，不灵活、墨守成规。
阿诺德：举一反三、头脑灵活、有前瞻性3、老板的话现在你知道为什么阿诺德的
薪水比你高了吧？

五、请问怎么理解”按出资比例行使表决权”？它和”一股一票
”有什么区别？

主要看章程规定！ 不违法的前提下章程是唯一的标准！有限责任公司一般是按出
资比例行使表决权！还有章程规定按照人头数行使表决权的！同比例的情况下也可
同时参照人数表决！

六、权益性资本与表决权资本的区别
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1．消费者和消费者行为
狭义的消费者，是指购买、使用各种消费品或服务的个人与住户(Household)。
广义的消费者是指购买、使用各种产品与服务的个人或组织。
本书主要从狭义的消费者角度讨论消费者行为。
在现实生活中，同一消费品或服务的购买决策者、购买者、使用者可能是同一个人
，也可能是不同的人。
比如，大多数成人个人用品，很可能是由使用者自己决策和购买的，而大多数儿童
用品的使用者、购买者与决策者则很有可能是分离的。
消费决策过程中，不同类型的购买参与者及其所扮演的角色。
如果把产品的购买决策、实际购买和使用视为一个统一的过程，那么，出于这一过
程任一阶段的人，都可称为消费者。
消费者行为是指消费者为获取、使用、处置消费物品或服务所采取的各种行动，包
括先于且决定这些行动的决策过程。
消费者行为是与产品或服务的交换密切联系在一起的。
在现代市场经济条件下，企业研究消费者行为是着眼于与消费者建立和发展长期的
交换关系。
为此，不仅需要了解消费者是如何获取产品与服务的，而且也需要了解消费者是如
何消费产品，以及产品在用完之后是如何被处置的。
因为消费者的消费体验，消费者处置旧产品的方式和感受均会影响消费者的下一轮
购买，也就是说，会对企业和消费者之间的长期交换关系产生直接的作用。
传统上，对消费者行为的研究，重点一直放在产品、服务的获取上，关于产品的消
费与处置方面的研究则相对地被忽视。
随着对消费者行为研究的深化，人们越来越深刻地意识到，消费者行为是一个整体
，是一个过程，获取或者购买只是这一过程的一个阶段。
因此，研究消费者行为，既应调查、了解消费者在获取产品、服务之前的评价与选
择活动，也应重视在产品获取后对产品的使用、处置等活动。
只有这样，对消费者行为的理解才会趋于完整。
影响消费者行为的个体与心理因素是：需要与动机；
知觉；
学习与记忆；
态度；
个性、自我概念与生活方式。
这些因素不仅影响和在某种程度上决定消费者的决策行为，而且它们对外部环境与
营销刺激的影响起放大或抑制作用。

七、如何理解消费者行为中的角色差异
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