
- 153 -

Tuba Fatma KARADAĞ1

GIRIŞ

Teknolojik değişmeler ve yeniliklerin insan hayatını kontrol 
altına almasıyla beraber sosyal ve kurumsal hayatın içinde önü-
ne geçilemez değişim ve farklılaşmalar ortaya çıkmaya başlamış-
tır. Alışıla gelmiş yöntemlere bağlı olarak hayatımıza kök salmış 
oturmuş geleneksel hale gelmiş birçok konu; teknolojinin insan 
hayatını esir almasıyla ve insanın hayatını kolaylaştıran unsurları 
bünyesinde barındırmasıyla, bilgiye ulaşma ve yaymanın kolay-
laşmasıyla, sosyal iletişim ve arkadaşlıkların sanal alemde artma-
sıyla, sosyalitesi zayıf insanların bile sanal alemde özgürce kendi-
lerine yer bulabilmesiyle beraber geleneksel kabuğunu kırıp hızlı 
bir şekilde değişmeye başlamıştır. Şöyle ki internet kullanımının 
artmasıyla beraber iletişim kanalları ve iletişim yoluyla etkilenen 
bütün alanların yeniden gözden geçirilmesi gerçeğini insanlığın 
önüne koymuştur. Teknoloji, insanların arkadaşlık ilişkilerinden, 
okuma alışkanlıklarından, alışveriş biçimlerinden, hayata bakış 
açılarından, eleştirel yaklaşımlarından, ilgi ve tutumlarına ka-
dar birçok değerlendirilmesi gereken durumun varlığını ortaya 
çıkmıştır. Sosyal ağlar üzerinden paylaşılan deneyimlerin marka 
farkındalığına, ürün değerlendirmesine ve ürün imajına etkisi 
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