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aat ini, jasa semakin mendominasi ekonomi dunia. Tentu saja, keterampilan

mengelolo don memasarkan jasa menjadi semakin penting. Buku ini mengambil

sudut pandang manajerial yang sangat kual, nomun tetap berdasarkan
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pelaky bisnis.
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terbaru di dunia pemasaran jasa pada setiap babnya.
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