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内容概要

本书是中国市场研究方面难得的佳作，内容丰富，视角多样，在战略、渠道、品牌、价值链、销售团
队等方面都有涉及。
为在营销乱局中摸索的从业者拨开迷雾，使其既可见树木也可见森林。
更可喜的是，在独特视角的平台上，读者在享受禅语入心的阅读乐趣之外，还能引发对中国市场深深
的思考。
     通过中外专业学习研究的积累，再加上多年的企业实践经验，作者对中国市场有了深刻的思考与见
解，本书内容涉及丰富，一改头痛医头、脚痛医脚的营销传统。
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作者简介

陈春花，华南理工大学经济与贸易学院副院长、教授、博士生导师。

    南京大学外聘教授、厦门大学客座教授、新加坡国立大学现代企业管理课程客座教授、澳大利亚国
立大学国际管理硕士课程客座教授。

    长期致力于企业组织与文化研究，出版专著及教材20多部。
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媒体关注与评论

　　作为千万个中国式营销的实践者之一，本书是一本诠释“营销本色”，同时又告诉我们如何“本
色营销”的书；一本梳理现今诸多营销乱象，同时又为我们把握营销方向的书。
　　不要被作者的“教授”头衔吓倒，本书并非“理论+案例”的堆砌，我喜欢读它的另一原因就是
：它还是一本有思想趣味，能与我的实践互动的书！
　　——陈宁　　全球领先电器公司西区总监　　《回归基本层面》充分体现了作者的特色与高度；
在中西交汇的坐标上，融汇理论与实践，思考并创造具有前瞻性的营销知识。
其洞察力与思想深度反映了中国营销学的成熟度。
沉溺于阅读并获得升华，正是我的美妙体验。
　　——张兵武　　资深品牌营销专家　　在中国的教育研究机构，从来没有一位教授能拥有陈春花
这样的实地研究经验；在中国的企业，也从来没有一位总裁能拥有陈春花这样的学识。
陈春花教授所拥有的特殊的企业研究视角，是独一无二的。
严格地说，她既不属于企业界，也不属于学院，然而，它们却都离不开她。
我相信若干年后，所有与管理沾边的人，都将尊称陈春花女士为陈春花先生。
　　——俞雷　　知名营销人
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编辑推荐

　　当不确定性成为常态，应对的最好方法就是回归基本层面。
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