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В новой работе Джеффри Гитомер — гуру в области продаж — 

анализирует правила торговли, сформулированные Джоном Паттерсоном еще 

в 80-е годы XIX века. Гитомер утверждает, что эти принципы актуальны и в 

XXI веке и адаптирует их к законам современного рынка.  



 


