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内容简介：
如果你想在销售上获得成功，你必须知道怎样结束一场交易。安东尼·伊安纳里诺，明星销售博主、咨询师、讲师、全国畅销书《你需要的唯一销售指南》的作者，推出了新的结束的规则。
结束一场交易是销售过程中最关键的一步。但是很多销售人员还是遵循着过时的、错误的、有害的建议，这些建议告诉他们要有侵略性地、带强制性地进行硬性销售——或者是告诉他们要软性销售以至于他们都不敢要求任何的承诺。他们听信了“始终追求结束交易”或者“永远不结束交易”这些说法。但是这些咒语对现在我们面对的复杂的销售情况来说都不对。现在，结束交易意味着跟客户建立信任，是促使他们沿着十项承诺到达销售的虚线上。
伊安纳里诺认为在这个许多竞争者争取同一个客户以及客户能够进行自主调研的世界中，结束一场交易就是要获得承诺，尽你所能与有希望的客户建立关系。在他对传统和失败的销售经验的批驳中，伊安纳里诺将教读者：

· 通过实施能够建立信任的结束战略来发展与客户的深层关系，帮助有希望的客户认识到承诺的价值以将销售推进到下一步。
·主动，但是不要带有攻击性，在不带负罪感、不因坚持己见、使用心计或自我向导而觉得尴尬——这些都会毁掉信任——的情况下，要求顾客做出承诺。

在关于如何结束交易的误解盛传的时候，《成交的失落艺术》将是每个销售人员的必读物，帮助他们简化销售程序，更快地赢得更多交易。
作者简介：
安东尼·伊安纳里诺（Anthony Iannarino）是畅销书《你需要的唯一销售指南》的作者以及销售博客的创始人，这个博客每个月都会吸引5万多读者。他领导着一个高水平的销售团队，在全国销售机构中演讲，并在首都大学资本管理与领导学院兼职讲课。他与家人住在俄亥俄的韦斯特维尔。www.thesalesblog.com
媒体评价:
     “《成交的失落艺术》应该在每个行业的每个销售书籍货架上出现。”
----丹尼尔·H·平克（Daniel H. Pink），To Sell Is Human 和 Drive的作者
“伊安纳里诺告诉我们结束是存在于销售的每一步的，破除了长久以来人们对什么是结束交易的错误想法。这本书不仅仅是用来读的，更是能投入实践来重新建立你的销售程序的。”
----马克·亨特（Mark Hunter），High-Profit Prospecting的作者
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