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寡头股票为什么便宜~如何从股权激励的角度去给员工打
鸡血-股识吧

一、港股为什么那么便宜

这是因为它的总股本不一样市值=股价×股本数目有的公司总股本是几亿股甚至几
十亿股，而小公司可能才几百万股，所以股价可能高于市值更高的公司的股价

二、“康璐妮”和“都市丽人”的内衣连锁品牌哪个比较好？有
谁知道价位的，谢谢！

基本都收的，而已经成熟了和很热的股票我是不会买的，因为门槛高，利润薄。
1、都市丽人现今全国有千家以上实体店，此种情况另当别论。
4、选择的时候，综合分析，这要看你站在什么角度去分析 根据我多年从事内衣行
业的经验，因为它敢要这么多金额，没有底气和自信，向你要这个钱，既然是自有
品牌，公司必定会紧直营店，都市丽人据说是加盟金，保证金全收，加盟金是，照
样消费者疯抢，是各行业的通则：13800，我的经验告诉你；
2？ 10000元保证金，就你一家，不用打折，次加盟商；
二，企业有更多筹码压制加盟商，势必要权衡加盟门槛的高低。
3、我们最关心的问题是：利润，你想它又不是总代国际品牌，诸如使用迪士尼等
要交品牌授权费用？除非你是当地市场的寡头，我投资的策略就像买股票 我比较
喜欢潜力股，这么高的供货折扣对于现今频繁的无促不销的经营环境，细算下房租
、转让费、人员工资是节节攀升，算下来你的利润空间，你还有利润吗，一分不退
，公司一开始便套现你13800、就加盟门槛而言，服饰类4.5折供货，公司通常管理
完善，实力比较雄厚，但到是从金额多少可侧面了解所加盟品牌的实力；
都市丽人的供货折扣文胸据其招商人员讲是5折供价，你销量稍微达不到合同所定
任务要求，可拿取消加盟权，迅速直营或换加盟方，使你委屈做乖乖女，它不等于
自阉？因为它要渠道扩张：保证金要求高的，凭什么要求加盟商付这笔莫须有的钱
呢，但很大一成比例是直营店，名曰品牌使用费。
这对加盟商的风险很大， 一、货品要货这块；
也各有不足这要看你怎么选择 各有优势，希望对你有所帮助，其实很多行业信息
我都是通过“中国内衣加盟第一站”的朋友告诉我的，你可以加入QQ群，权衡利
弊非常重要。
见仁见智 参考资料：中国内衣加盟第一站；
QQ群：12146349

                                                  页面 1 / 4



股识吧    gupiaozhishiba.com
 

三、为什么寡头垄断之间没有价格竞争

寡头市场中的价格不完全是由市场的供求关系决定的. 寡头市场中，任何厂商在采
取行动前，都必须认真研究对手，并考虑到对手可能做出的反应.
寡头垄断市场（企业既不是"价格接受者"也不是"价格的制定者"
而是"价格的搜寻者".)

四、如何从股权激励的角度去给员工打鸡血

根据你的提问，经邦咨询在这里给出以下回答：按照马斯洛的需求层次理论，人的
需求具有多个层次，不同的人具有不同的诉求。
那么，激励也要以满足员工需求为导向，这样的激励才是最省钱、最有效果的，而
不是像有些企业那样，花钱却办了坏事。
根据经邦股权激励的成功经验，经邦专家加以研究和理解，经邦把员工激励分为薪
酬激励、职业发展激励、股权激励、精神文化激励四个层级，只有全面的四层级激
励动态融合使用，才能使员工常保工作激情，永驻工作热情。
一、薪酬激励，满足基本生活需要&nbsp；
&nbsp；
&nbsp；
员工激励主要是现金形式的工资，以及非现金形式的福利。
薪酬激励是给员工基本生活所需之用，满足员工的基本需求，是企业的刚性成本支
出，一般来讲，随着外部用工环境的改变，以及企业内部导向从人工成本向人力资
源，甚至于向人力资本转变，企业在此方面的支出越来越大。
二、职业发展激励，满足个人成长需求&nbsp；
&nbsp；
&nbsp；
员工工作既要获取直接的收入回报，也要获得个人的发展和成就，所以，在薪酬激
励的基础上，职业发展激励必不可少，职业发展激励包括职级晋升，角色转换以及
职业领域开拓的方式方法。
职级晋升容易理解，从低一层级向高一层级的岗位晋升，而角色转换是指原来是管
理者，现在向治理者角色转换，比如，可以安排员工任董事、监事或子公司治理人
员，职业领域开拓是指为了留住和激励人员，特意新劈一块事业领域，比如柳传志
为了留住杨元庆和郭为两人，特意把联想分拆。
&nbsp；
三、股权激励，留住核心人才&nbsp；
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&nbsp；
&nbsp；
股权激励作为比较新颖的激励手段，由于其激励性强，而越来越被企业所采用，因
为创业难，万事从头起，锅碗瓢盆一样都不能少，而在一个大的平台上做一个小老
板，相对比较容易，很多公司创始人又出于分享成功、留住核心人才考虑，也越来
越愿意拿出股权进行激励，但股权激励是付猛药，激励得当则效果极佳，激励不当
亦会造成风险极大，一般需要专业人士进行设计。
&nbsp；
&nbsp；
&nbsp；
对于股权激励，经邦专家最有发言权。
经邦咨询累计培训企业家超过数万人次，众多企业集团在经邦真正学会股权激励，
员工激励，在经邦的帮助下成为行业寡头。
&nbsp；
四、精神文化激励，保证做长做久&nbsp；
&nbsp；
&nbsp；
物质文明是基础是前提，但精神文明建设，企业文化宣贯也是贯穿企业管理的始终
。
刚性的企业制度建设、激励机制设计是一方面，柔性的企业文化建设也是另外一方
面，两者相辅相成，缺一不可，企业家必须要有信仰，并且让员工共同追求这个信
仰，才能使企业真正有追求，才能使企业真正能长久，亦能在企业面临危机的时候
，共度难关，这个世界，本来是共享富贵容易，共度艰难不易，所以说，精神文化
激励绝不可偏废，事实上，根据我的触感，现在企业对文化建设越来越重视，而企
业文化方面的培训同时风起云涌，此起彼伏。
&nbsp；
以上就是经邦咨询根据你的提问给出的回答，希望对你有所帮助。
经邦咨询，16年专注于做股权这一件事。

五、雅戈尔股票为什么这么便宜。

纺织服装起家的雅戈尔(600177)，主营业务正在逐步转移。
该公司昨日发布的2009年年报显示，在其纺织服装业务净利润下滑的同时，公司86
%的净利润来自股权投资和地产，股权投资实现净利约16.25亿元，占据净利润的半
壁江山。
服装主业利润下滑，股权投资增四倍
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年报显示，雅戈尔2009年实现净利润32.64亿元，同比增长106.18%。
其中纺织服装业务实现营业收入约69亿元，净利润约4.45亿元，分别同比下降3.43%
和8.52%；
地产业务营业收入约51.95亿元，净利润约11.9亿元，分别同比增长49.88%和53.16%
；
股权投资业务实现净利约16.25亿元，较上年同期增长404.71%. 股权投资方面，雅戈
尔的收益主要来自于减持中信证券(600030)和海通证券(600837)。
雅戈尔是中信证券第四大股东，去年全年，雅戈尔抛售中信证券与海通证券分别套
现11.85亿元和5.39亿元。
此外，该公司去年参与了9家上市公司定向增发，全部实现浮盈。
分析人士：股价受地产板块影响较大 对于公司未来的发展规划，雅戈尔表示，在
品牌服装方面发展多品牌战略，由数量扩张型向品牌提升型转型，在地产开发方面
坚持长三角发展战略。
中金公司的一位人士昨日表示，雅戈尔走的是多元化发展道路，其房地产业务以宁
波、杭州、苏州三大区域为中心，股权投资则以参与定向增发和PE投资为重点。
总体来看，纺织服装和股权投资可为房地产业务提供充足现金流，可以协调发展。
该股当前的股价受地产板块及整体大盘表现影响较大，投资者需注意政策性风险。
此外，公司推出的分红方案为每10股派发现金红利5.5元。
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