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Рассмотрены основные понятия маркетинга и его практическая 

составляющая — процесс продаж — в контексте специфической природы 

гостиничного бизнеса. 

Для студентов, преподавателей, а также специалистов маркетинговых 

служб и отделов продаж, управляющих гостиницами. 
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