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· Satınalma yöneticisi pazarlık konusunda uzman olmalıdır. Sıkı pazarlık sürecinin nerede başlayıp nerede bittiğini gayet iyi bilmelidir.
· Her pazarlık süreci, ürün ve/veya hizmetin özelliklerine göre “karmaşıklık”, “risk” ve “değer” içermektedir.

· Pazarlık sürecini başlatan, idare eden ve sonuçlandıran kişi, kendi şansını kendi yaratır.

· Şans, çok çalışma, bilgi toplama, iyi bir planlama ve hazırlık ile kendini gösterir.

· Satınalma pazarlıklarında kötü hilelerle bir yere varılamaz. Marifet, iyi taktiklerle yol çıkmaktır.

· Her zaman hatırlanması gereken, her pazarlık birbirinden farklıdır ve her pazarlık aynı şekilde sonuçlanmayabilir.

· Her pazarlığın kendine özgü şart ve dinamikleri vardır.

· Eğitimli satıcılarla mücadele için hazırlıklı olunmalıdır.

· Pazarlıkta iki taraf bulunmaktadır.

· Temel ilk güven ve “kazan-kazan” olmalıdır.

· Pazarlıkta “uzun dönemli bir ilişki nasıl sağlanır ?” sorusuna cevap aranmalıdır.
