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Oz

Nihai tiiketicilere tiirtinlerin ulastirilmasi amaciyla gelecekte kullaniminin yaygin olmasi
beklenen drone’larin daha hizli ve uygun maliyetli teslimat saglamasi, fosil yakitla calisan
aracglara gore daha ¢evreci olmasi gibi avantajlar1 vardir. Bu ¢calismanin amaci drone’lara yonelik
hedonik motivasyonun agizdan agiza iletisim ve tiiketicilerin {iriin dagitiminda drone
kullanilmasina yonelik tutumu tizerindeki etkilerinin yaninda hedonik motivasyon ve tutum
arasindaki iliskide agizdan agiza iletisimin aracilik roliinii arastirmaktir. Calismanin 6rneklemini
Tiirkiye’de yasayan 350 kisi olusturmaktadir. Calismanin drneklemine online anket ve kartopu
ornekleme yontemiyle ulasilmistir. Elde edilen verilerin analizinde dogrudan etkiler igin basit
linear regresyon analizi, dolayl1 etkiler igin process macro kullanilmistir. Elde edilen sonugclara
gore, drone’lara yonelik hedonik motivasyonun agizdan agiza iletisim ve drone kullanilmasina
yonelik tutum iizerinde dogrudan olumlu etkisi vardir. Ayrica drone’lara yonelik hedonik
motivasyonun, agizdan agiza iletisim araciligiyla drone kullanilmasina yonelik tutumda dolayl
ve olumlu etkisi bulunmaktadir. Agi1zdan agiza iletisimin, drone kullanilmasina yonelik tutumda
dogrudan olumlu etkisinin olmasi elde edilen bagka bir sonugtur. Ileride drone ile dagitim
gerceklestirecek firmalar agisindan tiiketicilerde hedonik motivasyonun olusturulmasi veya
arttirilmasi oldukga 6nemlidir.
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Abstract

Drones, which are expected to be widely used in the future to deliver products to final consumers,
have advantages such as faster and cost-effective delivery and being more environmentally
friendly than fossil fuel-powered vehicles. The aim of this study is to investigate the effects of
hedonic motivation towards drones on word-of-mouth communication and on consumers'
attitudes towards using drones in product distribution. In addition, it is to investigate the
mediating role of word of mouth communication in the relationship between hedonic motivation
and attitude. The sample of the study consists of 350 people living in Turkey. The sample of the
study was reached by an online survey and snowball sampling method. In the analysis of the
obtained data, simple linear regression analysis was used for direct effects and process macro
was used for indirect effects. According to the results, hedonic motivation towards drones has a
direct positive effect on word of mouth communication and on attitude towards drone use. In
addition, hedonic motivation towards drones has an indirect and positive effect on the attitude
towards drone use through word-of-mouth communication. Another result is that word of mouth
communication has a direct positive effect on the attitude towards drone use. It is very important
to create or increase hedonic motivation in consumers for companies that will make distribution
with drones in the future.
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1. GIRIS

Daha onceleri hayal bile edilemeyen drone ile tasima faaliyetleri giintimiizde farkli alanlarda
kullanilan yenilikgi teknolojilerden biri halini almistir (Bamburry, 2015: 41). Drone’lar ilk olarak
diisman bolgelerinin haritalandirilmasi, teftis, kesif, gozetleme gibi askeri amaglar igin
gelistirilmis olup (Nex ve Remondino, 2014: 2) giiniimiizde yaygin olarak ordularda askeri ve
tastma amach kullanilmaktadir. Siparis edilen {iriinlerin teslimati i¢in drone ile teslimat
denemeleri yogun bir sekilde devam etmektedir ve yakin gelecekte {iriin teslimatinin yaygin
olarak drone ile yapilmasi beklenmektedir (Austin, 2021). Tiirkiye’de de bu konuyla ilgili
gelismeler devam etmekte olup, drone ile kargo tasimacilifginda hava koridoru igin pilot
giizergah olarak Istanbul-Eskisehir-Ankara hatti belirlenmistir (TRT Haber, 2022).

Globallesen pazarlarda rekabet edebilmek ve teknolojik gelismelere ayak uydurabilmek icin
firmalar, miisteriler i¢in siirekli olarak daha kolay hizmetler ve miisterilerin ihtiya¢ duyduklar
driinlere sorunsuz bir sekilde erisme imkan1 saglamalidir. Bu inovasyonlarin, perakendecilerle
miisteriler arasinda etkilesim ve iletisim yapilar {izerindeki etkilerinin yani sira ayrica miisteri
memnuniyeti ve miisteri sadakati tizerinde de 6nemli bir etkiye sahiptir. Bu baglamda yeni
teknolojik gelismeler icinde yer alan drone’larin kullanilmasi biiyiik 6nem arz etmektedir
(Ramadan vd., 2017: 818). Ayrica drone’larin diger dagitim araglarina gore birgok avantaji
bulunmaktadir. Drone’larin elektrikle ve pilotsuz olarak ¢alismasi, bu araglarin diger insanh
araclara gore isgiicii ve yakit maliyetleri konusunda avantajli olmasini saglamaktadir (Miiller vd.,
2019: 84). Karbon salinimi konusunda da drone’lar dizel araglara gore daha avantajlidir.
Dolayisiyla cevreyi daha az kirletmektedirler. Ozellikle trafik sorunu yasayan biiyiik kentlerde
drone’larin kullanilmasi trafik yogunlugunu azaltilabilir (Figliozzi, 2017: 260). Hizli ve
zamaninda teslimat drone ile teslimatin 6nemli islevsel 6zelliklerinden birisidir (Mathew vd.,
2021: 15-16). Tiiketicilerin kargo siirelerinin uzunlugundan oldukca rahatsiz olduklar
(Vakulenko vd., 2019: 464) diistiniildiigiinde drone ile teslimatin bu yoniiyle tiiketici tercihlerini
etkileyebilecegi rahatlikla sdylenebilir. Uriin maliyetleri iginde yer alan dagitim maliyetlerinin
azalmasiyla firmalar {iriinleri daha uygun maliyetle satabilecek ve bdylelikle rekabet avantaji
elde edecektir. Cevreye karsi duyarli hareket etmek artik firmalar i¢in bir zorunluluk olmustur.
Tiiketicilerin de gevreye duyarliiginin giderek arttig1 géz oniine alindiginda dagitim faaliyetleri
icin drone kullanma firma tercihinde 6nemli bir faktor olacaktir.

Tiiketicilerin hedonik motivasyonunun drone ile {iriin teslimatina yonelik tiiketici tutumlarin
nasil etkiledigi ve agizdan agiza iletisiminin aracilik roliiniin olup olmadigmi arastirmak,
degiskenlerin pazarlama amaclar1 igin 6nemleri goz oniine alindiginda kayda deger olacaktir.

Bu ¢alismanin amaci hedonik motivasyonun tutum iizerindeki dogrudan etkisinin ve agizdan
agiza iletisimin iki degisken arasindaki aracilik roliiniin incelenmesidir. Drone’lara yonelik
hedonik motivasyonun tutum iizerinde meydana getirdigi etkide agizdan agiza pazarlamanin
aracilik roliinii arastiran herhangi bir ¢alismaya rastlanmamaistir. Calismanin bu 6zgiin yoniiyle
literatiirdeki bir boslugu dolduracagi umulmaktadir.

2. LITERATUR
2.1. Drone Kullanmaya Yoénelik Tutum

Tutum tutulan yol, tavir anlamina gelmektedir (TDK, 2022). Tutumlar insanlara, nesnelere ve
olaylara karsi Ogrenilmis egilimlerdir. Verilen tepkiler dogustan gelmez, tutumlar verilen
tepkilerin sorumlularidir ve satin alma kararlarini ve tiiketici davrarslarini etkiler (Khan, 2006:
28). Tutum, tiiketicilerin belirli bir yeniligi kullanmaya y&nelik olumlu veya olumsuz niyetini
gosterir (Mathew vd., 2021: 5). Pazarlamacilar, tiiketicilerin gesitli durumlardaki tutumlarini
anlamali ve sunulan mal veya hizmetlere karsi tiiketicilerin daha olumlu tutumlar

36



I. Aydin, 3 (1): 34-45

benimsemelerini saglamak i¢in bu tutumlar etkileyen yollar bulmalidir (Kapoor ve Madichie,
2012: 87). Uriin dagitimda drone gibi bir yenilige karsi insanlarin hedonizm baglaminda kisisel
zevk beslemesi bu tiir hizmetlere yonelik olumlu bir tutuma neden olmaktadir (Hwang vd., 2021:
8).

Hedonik motivasyon ve agizdan agiza iletisimin drone kullanmaya yonelik tutum iizerinde
meydana getirdigi etkilerin anlasilmasi amaciyla asagidaki baghklar altinda ilgili literatiir
incelenmistir.

2.2. Hedonik Motivasyon

Hedonik ihtiyaglar tiiketici duygulariyla iligkili olan ve bir {iriin tiiketiminden kaynaklanan
zevklerdir (Khan, 2006: 107). Teknoloji baglaminda hedonik motivasyon, bir teknolojiyi
kullanmaktan elde edilen eglence veya zevk olarak tanimlanmakta ve bu teknolojinin kabuliinii,
kullanimini belirlemede 6nemli bir rol oynamaktadir (akt. Venkatesh vd., 2012: 161). Hedonik
olarak motive olmus tiiketiciler yeni heyecanlar yasamak, eglence ve tatmin duygularini yasamak
istedikleri i¢in yeni mal veya hizmetleri satin alirlar (Vandecasteele and Geuens, 2010: 309).

Celik ve Aydin (2021) Tiirkiye’de yasayan 404 kisi ile gerceklestirdikleri ¢alismalarinda, hedonik
motivasyonun drone kullanmaya yonelik tutum {izerinde olumlu etkisinin oldugu sonucuna
varmislardir. Hwang vd. (2019a) de benzer sekilde hedonik motivasyonun drone kullanmaya
yonelik tutum tizerinde olumlu etkisinin oldugu sonucuna ulasmislardir. Hwang vd. (2021)nin
calismasinda ise hedonik deneyim arayisinin drone ile {iriin teslimatina yonelik tutum iizerinde
olumlu etkisinin oldugu sonucuna ulasilmistir. Calismalarda hedonik motivasyonun tutum
tizerinde olumlu etkisinin oldugu goriilmektedir. Buna bagh olarak c¢alismada hedonik
motivasyonun tutum iizerinde olumlu etkisinin olmas1 beklenmektedir.

Agizdan agiza iletisim mekanizmalarinin, elektronik agizdan agiza iletisimle benzer sekilde
hareket ettigi (Gruen vd. 2006) goz oOniinde bulundurularak literatiirdeki c¢alismalar
incelendiginde, ilgili degiskenlerin elektronik agizdan agiza iletisim {izerinde olan etkileri de
dikkate alinacaktir. Mikalef vd. (2013) sosyal medya kullanicis1 167 kisinin katildig1 faydaci ve
hedonik teorileri goz Oniine alarak agizdan agiza iletisim igin tiiketici motivasyonlarini
arastirdiklari ¢calismada, hedonik motivasyonun agizdan agiza iletisim tizerinde olumlu etkisinin
oldugu sonucuna ulasmiglardir. Sukhu ve Bilgihan (2021) yaptiklar1 ¢calismada, hedonik yemek
deneyiminin agizdan agiza iletisim tizerinde olumlu etkisinin oldugu sonucuna varmislardir.
Mishra vd., (2021) ¢alismalarinda, hedonik tutumun akilli ses asistanlarina yonelik agizdan agiza
iletisim tizerinde olumlu etkisinin oldugunu bulmuslardir. Klein vd. (2016) yaptiklar: calismada,
hedonik aligveris degerinin agizdan agiza iletisim {izerinde olumlu etkisinin oldugu sonucuna
ulagsmislardir. Literatiirdeki calismalara bakildiginda hedonik motivasyonun agizdan agiza
iletisim tizerinde olumlu etkisinin olmasi beklenmektedir.

2.3. Agizdan Agiza iletisim

Gegmisten giintimiize insanlar bir {ir{inii alip kullandiktan sonra bu {iriinle ilgili olumlu veya
olumsuz yorumlar yapmislardir. Bir iirtinii alacak kisiler de, alacaklari bu iiriinii daha 6nce
kullanmis insanlarin bilgilerinden faydalanmak isterler. Insanlarin {iriinlerle ilgili bilgi
aligverisinde bulunmalarina agizdan agiza iletisim denmektedir (Diilek ve Aydin, 2020: 272).
Tiiketiciler i¢in giivenilir arkadaslarin, ailenin, is arkadaslarinin ve diger tiiketicilerin sozleri ve
tavsiyeleri reklam ve satis elemanlari gibi ticari kaynaklardan gelen bilgilere gore daha
giivenilirdir (Kotler vd., 2018: 163). Bundan dolay1 agizdan agiza iletisim tiiketiciler igin en giiglii
ve en dogru bilgi kaynagidir (Kerin ve Hartley, 2017: 138). Agizdan agiza iletisim tiiketicilerin
satin alma davranisini etkilemede giiclii bir potansiyel barindirmaktadir (Kotler vd., 2018: 163).
Olumlu agizdan agiza iletisimin firmalara sagladigi avantajlardan biri de markanin
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konumlandirilmasinda giderek daha fazla etkili olmasidir (Dibb ve Simkin, 2013: 214). Bununla
birlikte agi1zdan agiza iletisim miisteri iligkilerinin olusturulmasi, gelistirilmesi ve bu iliskilerin
korunmasi bakimindan 6nemli bir faktordiir (Pride ve Ferrell, 2019: 290). Agi1zdan agiza iletisimin
drone ile teslimata yonelik tutum {izerinde meydana getirdigi etkilerin anlasilmas1 amaciyla
asagidaki calismalar incelenmistir.

Teng vd. (2017) Cin'deki bir {iniversitede okuyan 146 6grenciden {iriinlere yonelik internette
yapilan yorumlar1 okumalarini istedikten sonra gergeklestirdikleri c¢alismalarinda, internette
yapilan yorumlarin iiriinlere yonelik tutumda etkisinin oldugu sonucuna varmislardir. Podnar
ve Javernik (2012) 60 kisinin katildig1 ve hayali bir televizyon markasinin katilimcilara
tanitilmasindan sonra anket uyguladiklar1 ¢alismalarinda, olumlu agizdan agiza iletisimin bu
televizyon markasina yonelik tutumda anlamli bir etkisinin olmadig1 sonucuna varmislardir.
Baber vd. (2016) 251 internet kullamicisindan elde ettikleri verilerle gerceklestirdikleri
calismalarinda, elektronik agizdan agiza iletisimin internetten iiriin almaya yonelik tutum ile
olumlu bir iliskisinin oldugu sonucuna varmislardir. Albarq (2014)'1n ¢alismasindan elde edilen
sonuglara gore, elektronik agizdan agiza iletisim ile turistlerin Urdiin’ii ziyaret etme tutumlari
arasinda olumlu bir iliski vardir. Jalilvand vd. (2012)nin 264 kisinin katilimiyla
gerceklestirdikleri calismanin sonuglarina gore, elektronik agizdan agiza iletisimin turistlerin
destinasyona yonelik tutumlari ile olumlu bir iliskisi bulunmaktadir. Incelenen bu sonuglar
cercevesinde ag1zdan agiza iletisimin drone ile teslimat tutumu tizerinde olumlu etkisinin olacagt
beklenmektedir.

3. METODOLOJi
Yukarida verilen bilgiler 1s181nda asagida hipotezler gelistirilmistir:

H1: Drone ile {iriin teslimatina yonelik hedonik motivasyonun tutum tizerinde dogrudan olumlu
etkisi vardir.

H2: Drone ile iiriin teslimatina yonelik hedonik motivasyonun agizdan agiza iletisim iizerinde
dogrudan olumlu etkisi vardir.

H3: Ag1zdan agiza iletisimin drone ile iiriin teslimatina yonelik tutum {izerinde dogrudan olumlu
etkisi vardir.

H4: Drone ile iiriin teslimatina yonelik hedonik motivasyonun, agizdan agiza iletisim araciligiyla
tutum {izerinde dolayli ve olumlu etkisi vardir.

Calisma hipotezleri goz 6niinde bulundurularak asagida sekil 1’de ¢alismanin modeli verilmistir.

Sekil 1. Kavramsal Model
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3.1. Veri Toplama Araglar1 ve Veri Toplama Siireci

Calismada, drone ile teslimata yonelik hedonik motivasyonun, agizdan agiza iletisim ve drone
ile teslimat kullanim tutumunu nasil etkiledigini tespit edebilmek amaciyla, hedonik motivasyon,
agizdan agiza iletisim ve drone ile teslimata yonelik kullanim tutumu alt 6lgekleri besli Likert
Olcegi seklinde meydana getirilmistir. Hedonik motivasyon 6lgegi i¢cin Hwang vd. (2019a)'nin,
agizdan agiza iletisim Olgegi icin Hwang vd. (2019b)'nin, drone ile teslimata yonelik kullanim
tutumu 06lgegi icin Yoo (2018)'un kullandiklar1 dlgeklerden faydalanilmistir. 3 Slgek de 3’er
maddeden olugsmaktadir.

Calisma, online anket yontemi kullanilarak elde edilen verilerle gerceklestirilmistir. Anket formu
linki sosyal medya platformlarinda paylasilmis ve paylasilan kisilerin de bagskalariyla
paylasmalari rica edilmistir. Anket doldurulmadan 6nce drone ile {iriin teslimatini igeren bir
videonun izlenmesi istenmistir. Katihimcilar videoyu izledikten sonra anketi doldurmuslardar.

Bu calismanin etik kurul onay1 Van Yiiziincii Yil Universitesi Sosyal ve Beseri Bilimleri Etik
Kurulu tarafindan 28.12.2021 tarihinde, 2021/23-02 say1ili karar ile alinmistir.

3.2. Evren ve Orneklem

Calismanin evrenini Tiirkiye’de yasayan ve 18 yasindan biiytiikler olustururken, 6rneklemini ise
350 kisi olusturmaktadir. Arastirma modelinde 2 bagimsiz degisken yer almaktadir. Buna gore,
350 kisilik orneklem biiyiikliigii, Tabachnick ve Fidell (2007: 123)'in N>50+8M (M=bagimsiz
degisken sayis1) ve Stevens (1996: 72)'1n bagimsiz degisken basina en az 15 katilimci 6rneklem
buytikliigt kosulunu saglamaktadir. Calismanin 6rneklemine, kartopu ornekleme yontemiyle
ulagilmgtir.

Katilimcilar ile ilgili demografik bilgiler Tablo 1’de verilmistir.

Tablo 1: Katilimailar ile Ilgili Demografik Bilgiler

Cinsiyet Frekans Yiizde
Kadin 102 29.1
Erkek 248 70.9
Yas Araliklar1 Frekans Yiizde
18-25 80 22.9
26-40 193 55.1
41-56 69 19.7
57-75 8 2.3
Aylik Gelir Frekans Yiizde
0-2500 85 243
2501-5000 90 25.7
5001-7500 97 27.7
7500 tistit 78 223
Egitim Durumu Frekans Yiizde
Ilkokul 6 17
Ortaokul 8 2.3
Lise 66 18.9
Universite 270 77.1

3.3. Gegerlilik ve Giivenilirlik Analizleri

Acimlayia faktdr ve giivenilirlik analizi sonuglar: Tablo 2’de verilmistir.
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Tablo 2. Agimlayict Faktor ve Giivenilirlik Analizi Sonuglari

s Faktor Faktor Aciklanan Varyans . e
Faktor Ismi ifadeleri Yiikii ¢ % y Giivenilirlik
5 5 AAI2 .830
Agizdan Agza AAI3 823 63.208 932
letisim -
AAIl .807
HM1 .898
Hedonik HM3 788 11.912 886
Motivasyon
HM2 .783
Tutum3 .844
Kullanim Tutumu Tutum?2 .768 8.090 .850
Tutuml .687
Aciklanan Toplam Varyans % 83.210
Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) Ornekleme Yeterliligi .878
Olgiitii
Yaklasik Ki-Kare 2594.828
Bartlett's Kiiresellik Testi df 36
P .000

Calismada kullanilan hedonik motivasyon 6lgegi icin 0.886, drone ile teslimata yonelik kullanim
tutumu 6lgegi icin 0.850 ve agizdan agiza iletisim Olcegi icin 0.932 Cronbachs Alpha degerlerine
ulagilmistir. Buna gore olgek yiiksek giivenilirlige sahiptir (Islamoglu, 2009).

Faktor analizi i¢in 6rneklem biiyiikliigiiniin yeterli diizeyde olup olmadigini anlamak i¢in Kaiser-
Meyer-Olkin (KMO) degeri ve Barlett Kiiresellik Testi incelenmistir. KMO degerinin 0.878
oldugu ve Barlett Kiiresellik Testi'nin anlamli sonug¢ verdigi (x2 (36)=2594.828; p<0.001)
goriilmiistiir. KMO degerinin 0.8’den biiyiik ¢ikmasi Orneklem biiyiikliigiiniin ¢ok iyi bir
diizeyde oldugunu gostermektedir (Seger, 2015). Bu degerlere gore veri setinin A¢imlayict Faktor
Analizine uygun oldugu anlasilmstir.

Temel bilesenler analizi ve 6lcegin alt boyutlar1 arasinda bir iliskinin oldugu varsayildigindan
egik dondiirme yontemlerinden biri olan Direct Oblimin yontemi (Biiyiikoztiirk, 2011: 126; Secer,
2015: 169) kullanilarak olgegin faktor yapisi belirlenmistir. Bu islemler neticesinde toplam
varyansin %83.210"unu agiklayan, 3 faktoriin oldugu bir yapiya ulasilmistir. Alt faktorlerin her
birinin toplam varyansin %5’inden fazlasim1 agiklamasi beklenmektedir (Seger, 2015). Agizdan
ag1za iletisim alt faktoriiniin %63.208, hedonik motivasyon alt faktoriiniin %11.912 ve kullanim
tutumu alt faktoriiniin %8.090 oranlarinda toplam varyansi agikladig: goriilmiistiir.

4. BULGULAR

Analize baglamadan Once basit lineer regresyon analizinin varsayimlarina bakilmasi
gerekmektedir. Varsayimlardan biri verilerin normal dagilmasidir. Bunun igin ¢arpiklik-basiklik
katsayilar1 -2.0 ile +2.0 arasinda olmalidir (George ve Mallery, 2010). Carpiklik-basiklik
katsayilarina bakildiginda bu kosulun saglandig anlasilmistir.

Bir diger varsayim olan dogrusallifin kontrol edilmesi i¢in sacilma diyagrami incelenmis ve elips
seklinde bir dagilim oldugu goriilmiistiir. Dolayisiyla bu varsayimin da saglandig goriilmiistiir.

Dogrudan etkilerin anlasilmasi amaciyla gerceklestirilen basit lineer regresyon analizi sonuglar:
tablo 3’te verilmistir.
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Tablo 3. Basit Lineer Regresyon Analizi ile Dogrudan Etkiler Icin Hipotez Sonuglari

Bagimsiz Bagimli
H R |F t

Degisken Degisken B P Sonug
Hedonik
edoni Tutum Hi | 345 |183.254 | 587 |13537 |.000 |Kabul
Motivasyon

. Agizdan
Hedonik
edoni Agiza H. | 407 |239.062 | .638 |15.462 |.000 |Kabul
Motivasyon S

Iletisim

Agizdan Agiza | oo Hs | 525 |384015 |.724 |19.569 |.000 | Kabul
letisim

Hedonik motivasyonun, tutum (=587, p=.000) ve agizdan agiza iletisim (p=.638; p=.000)
iizerinde dogrudan olumlu ve anlaml bir etkisi vardir. Ayrica Agizdan agiza iletisimin, tutum
(p=.724; p=.000) tizerinde dogrudan olumlu ve anlaml etkisinin oldugu sonucuna da ulasilmstir.

Hedonik motivasyonun, tutum iizerinde meydana getirdigi etkide agizdan agiza iletisimin
aracilik roliiniin anlasilmasi amaciyla Process Macro’da yapilan analiz sonuglari tablo 4’te
verilmigtir.

Tablo 4. Process Macro ile Araci Roller (veya Dolayl Etkiler) Igin Hipotez Sonuglart

Bagimsiz Arac1 Bagimli R?=.5510
Degisken Degisken | Degisken | Model Ozeti F=212.9239
i . P=.
Mi Y Effect t LLCI
X'in Y tizerindeki toplam etkisi 5738 | .0424 | 13.5372 | ,0000 | .4904 .6572
X'in Y tizerindeki dogrudan etkisi 2062 | .0456 | 4.4179 ,0000 | .1164 .2960
H | Effect | BootSE | BootLLCI | BootULCI | Sonug

Xin Y iizeri  dolavl ..

in Y tizerindeki dolayh etkisi Hi | 3676 | 0413 | .2889 4525 Kabul

Tablo 4’te goriilecegi tizere, hedonik motivasyonun, tutum tizerindeki dolayl etkisinde, agizdan
agiza iletisimin aracilik rolii vardir (Effect=.3676, %95 CI, BootLLCI=.2889 ve BootULCI=.4525).
Hedonik motivasyonun, tutum tiizerinde tam standardize etki biiyiikliigii .37 olarak
bulunmustur. Buna gore aracilik etkisinin yiiksek oldugu sdylenebilir (Giirbiiz, 2019).

5. SONUC, TARTISMA VE ONERILER

Tiiketiciler ve firmalar agisindan siparis edilen iiriinlerin teslimatinda drone kullanmanin ¢ok
sayida avantaji olacaktir. Firmalar fosil yakitlarla calisan araclara kiyasla daha az maliyetle
dagitim faaliyetlerini gerceklestirebilecek, boylece dagitim maliyetinin iiriin fiyatina yansitildig:
goz Oniine alindiginda bu konuda maliyet avantaji elde edecektir. Ayrica elektrikle ¢alisan bir
aracin cevreye daha az zarar verdigi diisiiniildiigiinde firmalar hem sosyal sorumluluk
cercevesinde hareket etmis olacak, hem de tiiketicilerin ¢evre kirliligine yonelik hassasiyetlerinin
gittik¢e artmasindan dolay1 bu yaklagimi nedeniyle daha fazla tercih edilip, tiiketicileri daha fazla
memnun edecektir. Teslimatin daha hizli bir sekilde gerceklestirilmesi tiiketici memnuniyetini
arttiracak bagka bir faktor olacaktir. Yakin gelecekte drone ile iiriin teslimatinin yayginlasmast
beklendiginden, bu konuda yapilacak calismalarin literatiire katki saglamanin yaninda is
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diinyasina da 6ngoriiler sunacag: diistiniilmektedir. Bu ¢calismada hedonik motivasyonun, drone
kullanilmasina yonelik tutum ve agizdan agiza iletisim tizerindeki dogrudan etkisiyle birlikte,
hedonik motivasyonun tutum {iizerindeki etkisinde agizdan agiza iletisim aracilifiyla dolayh
etkisi de arastirilmistir. Calisma sonuglarina gore hedonik motivasyonun drone kullanilmasina
yonelik tutum {iizerinde dogrudan etkisi vardir. Elde edilen baska bir sonuca gore hedonik
motivasyonun agizdan agiza iletisim tizerinde dogrudan etkisi bulunmaktadir. Bir iiriine yonelik
tutum ve iriin hakkindaki agizdan agiza iletisimin énemi goz oniine alindiginda, tiiketicilerde
hedonik motivasyonun olusturulmasi oldukca 6nemlidir. Hedonik motivasyon bir teknolojinin
kullanilmasinda alinan zevk veya eglence olarak diisiiniildiigiinde, drone ile iiriin teslimatinin
eglenceli hale getirilmesi 6nemli olacaktir. Ornegin, sevdigi insanlara hediye géndermek isteyen
birisi, drone’lara eklenecek bir ekran sayesinde drone ile teslimat yapildiginda degerli bir anin
videosunu drone’un ekraninda gosterebilme firsat1 elde edecektir. Bir kisinin dogum giinii igin
uzakta olan bir akrabasinin ya da arkadasinin drone ile hediye gondermesinde, iyi ki dogdun
sarkisinin yer aldigi bir videonun drone’a yiiklenip, hediye teslim aninda bu videonun
oynatilmasi 6zellikle ¢ocuklar agisindan oldukga eglenceli olacaktir.

Calisma sonuglarinda agizdan agiza iletisimin tutum {izerinde dogrudan olumlu etkisinin
oldugu goriilmiistiir. Bir diger sonuca gore hedonik motivasyonun tutum tizerindeki etkisinde
agizdan agiza iletisimin aracilik rolii vardir. Agizdan agiza iletisimin olusmas: igin drone ile
dagitimin avantajlarinin pazarlama iletisimi faaliyetleriyle tiiketicilere benimsetilmesinin dnemli
oldugu diisiiniilmektedir. Drone ile dagitimin daha az maliyeti oldugundan bunun iiriin
fiyatlarina yansidigi, ¢evre dostu bir dagitim yontemi oldugu, motosiklet gibi yer araglarinin
trafik sikisikligina ve trafik kazasi risklerine neden oldugu diisiiniildiigiinde drone kullaniminin
insanlarin giinlitk hayatlarina olumlu etkisi, trafik sikisikligindan etkilenmedigi icin hizli bir
teslimat yontemi olmasi gibi bu dagitim seklinin olumlu yonlerinin pazarlama iletisimi
faaliyetleriyle tiiketicilere benimsetilmesi agizdan agiza iletisimin artmasinda onemli rol
oynayacaktir.

Calismadan elde edilen hedonik motivasyonun tutum iizerinde olumlu etkisinin oldugu sonucu,
Mathew vd. (2021)'nin 310 Hintli ile gergeklestirdikleri ve yenilik¢iligin drone ile iiriin dagitimina
yonelik tutum tizerinde meydana getirdigi etkileri arastirdiklar1 ¢calismalarinda, hedonik olarak
motive edilmis tiiketici yenilik¢iliginin tutum tizerinde anlaml: bir etkisinin olmadig: seklinde
bulunan sonug ile gelismekte fakat Celik ve Aydin (2021), Hwang vd. (2019a) ve Hwang vd.
(2021)'nin elde ettikleri sonuglar ile paralellik gostermektedir. Calismadaki bagka bir sonuca gore,
hedonik motivasyon agizdan agiza iletisim tizerinde olumlu bir etkiye sahiptir. Bu sonug¢ Mikalef
vd. (2013), Sukhu ve Bilgihan (2021), Mishra vd. (2021) ve Klein vd. (2016)'nin sonuglar ile
benzerlik gostermektedir. Agizdan agiza iletisimin tutum iizerinde olumlu etkisinin oldugu
seklinde bagka bir sonuca da ulagilmigtir. Bu sonug Teng vd. (2017), Baber vd. (2016), Albarq
(2014) ve Jalilvand vd. (2012)'nin bulduklar1 sonuglar ile benzerlik gostermekte fakat Podnar ve
Javernik (2012)’'in buldugu sonug ile ¢elismektedir.

Calismada drone ile teslimata yonelik hedonik motivasyonun, drone ile teslimata yonelik tutum
ve a@izdan agiza iletisim {izerinde meydana getirdigi dogrudan etkileri ve hedonik
motivasyonun tutum tiizerindeki etkisinde agizdan agiza iletisimin aracilik rolii arastirilmistir.
Bagka calismalarda ayni degiskenler kullamilarak demografik Ozellikler bakimindan bir
farkliligin olup olmadig arastirilabilir. Yine ayn1 degiskenler kullanilarak farkl: araci degiskenler
ya da ilimlastiric1 degiskenler de arastirilabilir.

Calismada drone’larin siparis verilen iiriin teslimatina yonelik tiiketiciler {izerindeki etkileri
arastirilmistir. Baska calismalarda, restoranlarda drone ile masalara yemek dagitma gibi baska
hizmetlere yonelik tiiketici davrarslar: arastirilabilir.
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EK: Kullanilan Ol¢ek Maddeleri

1- Drone ile teslimat, heyecan verici ve ilgi ¢ekicidir. (HM1)

2- Drone ile teslimat, insana giizel bir his veriyor. (HM2)

3- Drone ile teslimat, zevklidir. (HM3)

4- Drone ile teslimat iyi bir fikirdir. (Tutum1)

5- Drone ile teslimat akillica bir fikirdir. (Tutum?2)

6- Drone ile teslimat arzu edilir. (Tutum3)

7- Bagkalarina drone ile teslimat hakkinda olumlu seyler soyleyebilirim. (AAI1)

8- Bagkalarina drone ile teslimati tavsiye edebilirim. (AAT2)

9- Drone ile teslimat konusunda baskalarini 6zendirebilirim. (AAI3)
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