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内容概要

《世界上最伟大的推销员实践手册》全面介绍了种种正确运用推销术以提升自身价值和亲
和力的方法和途径，并以充分的事例阐述了这样的事实：无论你从事什么职业，只有通过
有效地运用推销术，持续不断地增加自己的成功条件并高效地完成一切工作，你的成功才
能得到保障。
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