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可口可乐每股股票价格是多少

搜狗问问-搜狗旗下最大互动问答社区

马云买下肯德基中国业务多少股份？

说麦当劳的市值比肯德基高这个并不是一个准确的说法。因为麦当劳是以整个麦当
劳为主体上市的，而肯德基并不是上市公司，肯德基只不过是上市公司百胜餐饮集
团旗下的一个品牌而已，所以应该说麦当劳的市值比百胜餐饮集团市值高出很多比
较准确。

目前麦当劳的股价大概是204美元，总市值大概是1560亿美元。百胜餐饮的股价只
有110美元左右，总市值只有350亿美元左右，相当于麦当劳的股价是百胜餐饮的
两倍左右，市值是百胜餐饮的4.5倍左右。

麦当劳市值比百盛餐饮集团市值高，这个是很正常的事情，因为不论是从规模还是
从利润来看，麦当劳都要比肯德基更具有优势。

第一、麦当劳不论是门店还是营业收入以及利润方面，都要比百胜餐饮高出很多。

第二、麦当劳的利润来源比百胜餐饮更有竞争力。

2019年第一季度，百胜餐饮每股的收益大概是0.85美元，而麦当劳每股的收益达到
了1.74美元。

综合各种因素之后，目前麦当劳比肯德基更具有优势，所以更容易得到投资者的认
可，因此股价比百胜高，市值也远远高于百胜餐饮是在情理之中的。

肯德基 是 上市公司 吗 代码 多少 - 153 * * * * 4481 的 回答 -
懂得

首先，要回答这个问题，让我们先把目光从宏观资本市场聚焦到日常经营中来

2016年麦当劳营业额和利润达到254.13亿和45.29亿美元，位列2016年世界500强
420名，而肯德基没能进入世界500强榜单。火遍全球的两大快餐巨头总是开在一
起，为啥麦当劳比肯德基更加赚钱呢？下面来探索其中的一些奥秘。
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1. 售卖的不仅仅是产品，而是一种生活方式

在很多人看来，麦当劳和肯德基是美食快餐，是垃圾食品，是不健康的，尤其是在
中国。然而麦当劳售卖的不仅是快餐食品，薯条、汉堡、炸鸡，更是一种美式生活
方式，让产品变得更有价值和内涵，也让更多消费者乐意为这份欢乐、有趣、便捷
、轻松的氛围和文化买单，而肯德基却没有鲜明提出这一点。

2. 爆款做到极致

麦当劳的代表薯条、汉堡，选择更多，喜爱更多，销售更多。薯条分为大中小规格
，搭配番茄酱换个包装，变成升级后的爆款，让消费者有更多不同的选择，

麦当劳有11种口味的汉堡，汉堡客单价从7.5元到21元不等，买汉堡的消费者通常
会购买饮品，也能带动其他单品销售。

1962年麦当劳售出第10亿个汉堡，1984年，卖出500亿个汉堡，2002年卖出1000
亿个汉堡，汉堡的销售带动作用功不可没。

而肯德基的代表炸鸡，仅只有新奥尔良烤翅、香辣鸡翅、吮指原味鸡块，脆皮鸡四
种选择，比起麦当劳两种爆款单品，十多种选择来说可谓是弱了很多，炸鸡的客单
价只有11元和11.5元，爆款客单价低，选择少，销售额低自然比麦当劳低。

3. 让消费者感受到实惠便捷的营销

营销方面，麦当劳做得比肯德基好，麦当劳多次针对单品开展营销活动，如薯条买
一送一，这比直接打五折更好，一个人吃不了两份薯条，肯定会叫上朋友，相当于
消费者免费给麦当劳做了广告，变成了两个人或多个人的消费，消费者一般不会光
买份薯条，还会点份饮料，或汉堡、炸鸡等，无形中比直接五折带动的客流和消费
额更大，针对汉堡推出了限时10元享受原价20元巨无霸汉堡，推出3元购原价8元
派，10元购原价12元那么大鸡排等一系列优惠活动。

在套餐方面，丰富多样，选择更多，有麦趣鸡盒、三人套餐、五人套餐等套餐活动
，牢牢锁定了两个人到多人的朋友、家庭等群体消费。

在支付宝服务窗口内，麦当劳每周会有新营销活动，免费领取麦满分早餐，培养消
费者到麦当劳吃早餐的习惯，送甜品折扣券、单品优惠活动，优惠套餐等活动，吸
引更多消费者常来消费。

推出的17元的汉堡、搭配饮料，鸡排饭搭配饮料的正餐套餐营销活动，培养消费者
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来麦当劳吃中饭晚餐的习惯，减少了消费者面对众多美食的复杂和犹豫选择，给消
费者一个简单便捷的选择。

麦当劳真正做到了给消费者实惠便捷的同时，培养了消费者美式生活饮食习惯，让
消费者爱上美美式生活方式，更让消费者通过口碑带动了更多的客流，带动了客单
价和营业额。

相比之下，肯德基针对爆款的营销活动则相对较少，推出了29元包含薯条，鸡块，
麦辣鸡翅，鱿鱼等缤纷小食套餐，营销活动更多针对全家桶，缺少单品的营销活动
。套餐也只有全家桶套餐可供选择。

肯德基针对目标消费群体，选择了年轻人喜爱的明星鹿晗作为代言人，在电视上投
放了许多广告，但在消费者真正的福利上，却没麦当劳做的到位。

4. 细节体现效益

在运营上，麦当劳从2015年推出了收银和取餐分开的方式后，提高了点餐和取餐时
间，食材准备人员能第一时间内得知点餐信息，之后面对取餐区高峰期巨大的排队
压力，改为取号叫号的方式，消费者点餐后寻找空位置等待显示屏幕叫号取餐，分
解了取餐区排队压力，提高了效率，节省了消费者时间，提高了消费者满意度。

而肯德基还是一直沿用，点餐后拿餐给消费者后，再给下一位消费者点餐取餐的方
式，两者在运营上带来的细微差别，带来不同的效益，麦当劳的单店接待消费者能
力大幅度提高。相同水平下麦当劳单店营业额更高。

天长日久，从单店到区域再到大区，差距就慢慢拉大，不觉间，两者就已经在资本
市场的眼中渐行渐远了。
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