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Keywords

Fiyat, isletmeler i¢in en giiglii kar etme araglarindan birisi olmasina ragmen literatiirde
fiyat ve fiyat stratejileri konusundaki arastirmalar heniiz yeterli diizeyde degildir. Bir
tirliniin fiyat, o iirline sahip isletme ile ilgili yeterli bilgilerin olmadigi zamanlarda tiiketici
algilamalarin1 etkileyen bir unsur olmaktadir. Bilindigi gibi yiyecek-icecek hizmet
tirlinleri somut o6zelliklerinin yaninda personelin ilgisi, isletmenin tasarimi, dekoru,
atmosferi vs. birgok 6zellikten etkilenen ve tiiketicilerin ancak faydalandiklar1 zaman tam
olarak bilgi sahibi olacaklar tiriinler olmaktadir. Fiyat stratejilerinden biri olan psikolojik
fiyatlama ve bu stratejinin altinda ayr1 bir 6ge olarak bilinen 9 kalanli fiyatlama
isletmelerin siklikla kullandiklar1 yontemlerden bir tanesidir. Yapilan caligmalarda 9
kalanli fiyatlarin tiiketici satin alma davraniglarint biiyliik Slgliide olumlu etkiledigi
saptanmistir. Bu c¢aligmada; yiyecek-igecek isletmelerinde psikolojik fiyat stratejileri
ayrintilartyla agiklanmaya ve 9 kalanli fiyat stratejilerinin yiyecek-icecek isletmelerinde
tilketici satin alma davranisi unsurlari agisindan yeri ortaya konulmaya caligilmstir.

Abstract

Price
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Although pricing is one of the strongest drivers of profitability, little empirical research
has examined how a firm should organize pricing internally. As it is known, food and
beverage service products are the ones that are affected by the interests of the staff, design,
atmosphere and the ambience of the establishment only when the customers can get
insight and information into the nature of the product on benefiting from the product
besides their tangible nature. Psycolojical pricing is one of the items in the price strategies.
This study aims to put forward position of psychological pricing strategies in terms of
behavior of consumer purchasing in food and beverage establishment and to explain the
strategies of psychological pricing strategies in detail.
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