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營銷路上四件事 

每當談起市場學，總是教人聯想起廣告和優惠等與推廣相關的活動上。實情是

作為一門獨立的學科，市場學並不是純粹只談宣傳或定價的策略，而是涵蓋整

個的營銷過程，當中涉及的包括產品、渠道、促銷和價格等最少四個環節。取

它們首個的英文字母，便構成在市場學中經常提到的 4P 了。4P 又稱營銷組

合，是市場學上的一個基礎框架。它既簡單而又扼要地道出每一位從事市務工

作的朋友在營銷路上，必須注意的四件事：按先後次序分別是（一）賣甚麼、

（二）哪裏賣、（三）怎樣賣和（四）賣幾錢？ 

營銷組合環環相扣 

「賣甚麼」是營銷組合內的核心和關鍵問題。一位市務人員連對他負責銷售的

產品的屬性弄不清楚，不知道能給客人帶來甚麼益處，便不太容易在渠道、促

銷和價格上作出規劃。 

換另一個角度看，若企業最終拿不出甚麼像樣的產品，一切如在配送或展銷上

的安排，都落得沒任何意義。因此，產品是在整個營銷組合中，先要理順第一

個環節。 

待產品確定後，第二步是聯絡各級的渠道商，不論是分銷或零售，尋找合適的

售賣點，方便客人購買產品。在現今高度分工的商業社會中，企業確實沒有任

何經濟誘因，能獨力地將產品賣到消費者手中。況且，企業也不大可能將自家

的銷售網絡延伸至市場每個角落，所以建立和管理渠道是營銷路上一個不可或

缺的環節。 

在營銷組合內，促銷泛指所有的宣傳活動，目的是誘發消費者的深層需要，喚

起他們對產品的興趣，從而形成一股購買力量。促銷的內容少不免觸及產品和

售賣點等資料，就是為可將促銷排在產品及渠道之後。 

餘下的便只有價格這一環，它代表企業從客人手上拿到的錢。由於產品、渠道

和促銷都牽涉不同大大小小的開支，本質上就是成本。將價格放在最後一環，

是好讓市務人員在定價時，也把成本一併算進去。 



從上述的討論中，可見營銷組合內的產品、渠道、促銷和價格都是環環相扣。

忽略當中的任何一個環節，都會大大地降低產品對消費者的吸引力，窒礙銷售

活動。 
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