NAKUPNE ODLOČITVE DIJAKOV SESGŠ
Nakupne odločitve dijakov SESGŠ so specifične, saj jih zaznamujejo mladostniške potrebe, življenjski slog in okolje, v katerem se gibljejo. Glavne značilnosti njihovih nakupnih odločitev so:
1. Omejena finančna sredstva
Večina dijakov je odvisnih od staršev ali lastnega žepnina, zato pazljivo izbirajo, kam bodo namenili denar.
Pogosto iščejo cenovno ugodne izdelke, akcije in popuste.
2. Poudarek na trendih in identiteti
Nakupi niso samo funkcionalni, ampak tudi izraz osebnega stila in pripadnosti skupini.
Oblačila, obutev, kozmetika in tehnologija imajo pomembno vlogo pri oblikovanju samozavesti in podobe pred vrstniki.
3. Močan vpliv vrstnikov in družbenih omrežij
Mnenja sošolcev in prijateljev močno vplivajo na to, kaj dijaki kupujejo.
Veliko odločitev je povezanih z željo po sprejetosti v družbi.
Socialna omrežja (Instagram, TikTok, YouTube) so glavni vir informacij o izdelkih in trendih.
4. Impulzivni nakupi
Mladi pogosto kupujejo spontano, še posebej pri hrani, pijači, dodatkih za telefon, modnih dodatkih.
Hitro se odločijo za izdelek, ki ga vidijo pri influencerju ali vrstniku.
5. Usmerjenost v tehnologijo in digitalne storitve
Pametni telefoni, brezžične slušalke, naročnine na streaming platforme (Spotify, Netflix) in igre so stalnica nakupov.
Tehnologija ni le potreba, ampak tudi statusni simbol.
6. Povezanost z vrednotami
V zadnjem času postajajo pomembni trajnost, ekologija in etična proizvodnja.
Nekateri dijaki raje kupujejo pri znamkah, ki poudarjajo naravne materiale ali družbeno odgovornost.
7. Vloga staršev
Čeprav si dijaki želijo samostojnosti, imajo starši še vedno vpliv – predvsem pri večjih nakupih (računalniki, telefoni, kolesa).
INFLUENCERJI Vir: https://www.journal.si/lifestyle/slovenske-vplivnice-moda-lepota-zivljenjski-slog-kriticen-pogled/ 
Influencerji so posamezniki, ki imajo na družbenih omrežjih (Instagram, YouTube, TikTok, X, blogi …) dovolj veliko prepoznavnost in občinstvo, da lahko s svojimi objavami vplivajo na mnenja, navade ali nakupne odločitve drugih. Njihova moč temelji na zaupanju in odnosu s sledilci, zato jih podjetja pogosto vključujejo v trženjske kampanje.
Lahko jih razdelimo po več merilih:
1. Glede na velikost občinstva:
Nano influencerji (do ~10.000 sledilcev): majhna, a zelo zvesta skupnost.
Mikro influencerji (10.000–50.000): večji doseg, še vedno oseben stik.
Makro influencerji (50.000–500.000): večja prepoznavnost, manj osebne interakcije.
Mega influencerji (500.000+): zvezdniki, javne osebnosti.
2. Glede na področje:
modni, lepotni, potovalni, kulinarični, športni, igralni (gaming), izobraževalni ipd.
3. Glede na vpliv:
avtentični ustvarjalci (ljudje jim verjamejo, ker delijo osebne izkušnje),
ambasadorji blagovnih znamk (daljše sodelovanje z eno znamko),
promotorji (kratkoročne kampanje, oglaševalske akcije).
Njihova vloga je lahko zelo pozitivna (spodbujajo zdrave navade, ozaveščajo o družbenih vprašanjih) ali pa bolj komercialna (oglašujejo izdelke in storitve).








VPLIV INFLUENCERJEV NA NAKUPNE ODLOČTVE DIJAKOV SESGŠ
Influencerji imajo med dijaki SESGŠ (in nasploh mladimi) precejšen vpliv na nakupne odločitve, saj delujejo kot vzorniki, vir informacij in trendov. Njihov vpliv se kaže na več načinov:
1. Ustvarjanje zaupanja in identifikacije
Dijaki pogosto vidijo influencerje kot osebe, ki jim lahko zaupajo bolj kot klasičnim oglasom.
Če se dijaki poistovetijo z influencerjevim življenjskim slogom, so bolj dovzetni za nakup izdelkov ali storitev, ki jih influencer promovira.
2. Oblikovanje trendov in pripadnosti skupini
Influencerji določajo, kaj je "moderno" – oblačila, kozmetika, tehnologija, glasba ipd.
Dijaki, ki želijo biti del določene skupine ali slediti trendom, pogosto kupujejo izdelke, ki jih influencerji izpostavljajo.
3. Družbeni dokaz (social proof)
Ko influencer uporablja določen izdelek, ga dijaki vidijo kot preverjenega in vrednega zaupanja.
Če influencer z veliko sledilci nekaj priporoča, to daje občutek, da je izdelek priljubljen in kakovosten.
4. Čustvena povezanost in osebni stik
Na družbenih omrežjih influencerji pogosto delujejo pristno in osebno, kar ustvarja občutek prijateljstva.
Dijaki lahko doživljajo občutek, da poznajo influencerja in zato sledijo njegovim priporočilom.
5. FOMO (fear of missing out – strah pred izpadom)
Ko influencer promovira omejene izdaje izdelkov ali storitev, se pri dijakih ustvari pritisk, da morajo hitro kupiti, sicer bodo nekaj zamudili.
6. Vpliv na vrednote in življenjski slog
Poleg izdelkov influencerji promovirajo tudi načine življenja (npr. fitnes, zdrava prehrana, potovanja, e-športi).
Dijaki lahko posvojijo te vrednote in s tem povezana potrošniška vedenja.

MOČ SLOVENSKIH VPLIVNIC MODE, LEPOTE IN ŽIVLJENJSKEGA SLOGA: KRITIČEN POGLED
Pomen vplivnic: Družbena omrežja so spremenila način, kako blagovne znamke komunicirajo s potrošniki, vplivnice pa so postale ključne pri ustvarjanju mnenj in trendov. Tudi v Sloveniji število vplivnic s področij mode, lepote, fitnesa in življenjskega sloga narašča.
Pregled pomembnih vplivnic v Sloveniji:
Maja Malnar (1,4 M): Mednarodno prepoznavna z glamuroznimi modnimi in potovalnimi vsebinami, sodeluje z luksuznimi znamkami.
Anja Jenko (145 K): Model in ustvarjalka, združuje glamur z dostopnostjo, sodeluje tudi s slovenskimi znamkami.
Patricia Pangeršič (142 K): Fitnes vplivnica, ki združuje načrtovane in spontane objave, pri čemer opozarja na nevarnost nerealnih idealov.
Lea Filipović – Lepa Afna (120 K): Ponuja cenovno dostopne modne izbire, a je del potrošniških trendov, ki lahko ustvarjajo pritiske.
Petra Parovel (106 K): Graditeljica skupnosti okoli fitnesa, ustanoviteljica športne znamke SWY, znana po avtentičnosti.
Nina Grilc (102 K): Avanturistka in mati, ki združuje družinske in naravne vsebine z optimističnim sporočilom.
Teja Jugović – Cool Mamacitaa (97 K): Znana po humornih in družinskih objavah, ki delujejo naravno in sproščeno.
Ines Erbus (95 K): Pevka in vplivnica, ki združuje glasbo z življenjskim slogom.
Špela Grošelj (92 K): Pevka in voditeljica, njene objave so manj kurirane in bolj spontane.
Sanja Grohar (83 K): Osredotočena na modo in družinsko življenje, njene objave so estetsko dodelane z osebnim pridihom.
Gaja Prestor (82 K): Pevka, ki združuje modo, lepoto in lifestyle, a razpršenost vsebin lahko zmanjšuje strokovnost.
Rebeka Dremelj (80 K): Pevka in podjetnica, združuje osebno znamko in poslovno promocijo, preko profila @nepremagljiva nagovarja ženske.
Prednosti in slabosti vplivnic v trženju:
Prednosti:
Ustvarjajo občutek osebne povezanosti in zaupanja.
Omogočajo ciljno nagovarjanje različnih skupin.
Dobro razumejo lokalno kulturo in vrednote.
Slabosti:
Avtentičnost je pogosto vprašljiva zaradi sponzoriranih vsebin.
Trg je nasičen, zato je težko izstopati.
Ustvarjajo nerealne standarde lepote in življenjskega sloga, kar lahko negativno vpliva na sledilce.
Slovenske vplivnice imajo velik vpliv na oblikovanje trendov in potrošniških odločitev. Čeprav nekatere delujejo glamurozno in mednarodno, druge pa bolj domače in avtentično, se pojavljajo dileme glede pristnosti, potrošniških pritiskov in ustvarjanja idealiziranih podob.
ZASLUŽEK INFLUECERJEV
Influencerji lahko zaslužijo na več načinov, ki so povezani z njihovim dosegom, vsebino in vplivom na sledilce. Najpogostejši načini so:
Sponzorirane objave – podjetja plačajo, da influencer predstavi njihov izdelek ali storitev v svojih objavah, storyjih ali videih.
Affiliate marketing – zaslužek s provizijami, ko sledilci kupijo prek posebnih povezav ali kod za popust.
Dolgotrajna partnerstva in ambasadorstva – stalno sodelovanje z eno blagovno znamko, kjer influencer postane njen obraz.
Prodaja lastnih izdelkov ali storitev – npr. kozmetika, oblačila, e-knjige, spletni tečaji, treningi, knjige.
Dogodki in nastopi – plačana udeležba na dogodkih, konferencah, festivalih ali kot gost na prireditvah.
YouTube monetizacija – prihodki od oglasov, ki se predvajajo pred ali med videi.
TikTok Creator Fund in podobni programi – plačila platform za ustvarjanje vsebin, odvisno od ogledov in interakcij.
Donacije in naročnine – podpora sledilcev prek platform kot so Patreon, Buy Me a Coffee ali YouTube Memberships.
Prodaja fotografij in vsebin – licenciranje vsebin drugim medijem ali podjetjem.
Sodelovanje pri razvoju produktov – influencer soustvari ali promovira izdelek v zameno za delež pri prodaji.

