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и обеспечит желаемый уровень прибыльности. Для отелей с уникаль-
ными преимуществами или выраженной сезонностью оптимально 
ценообразование на основе спроса. Данный метод позволяет гибко 
менять цены в периоды высокого спроса, максимизируя доход, и сни-
жать их в периоды низкой активности для поддержания загрузки. 
В условиях изменчивого спроса и высокой конкуренции эффективно 
динамическое ценообразование, которое предполагает оперативную 
корректировку цен в реальном времени с учетом множества факто-
ров: текущего спроса, уровня бронирований, действий конкурентов 
и др. [3].

На наш взгляд, для гостиничного бизнеса наиболее оптимально 
в своей деятельности использовать именно динамическое ценообразо-
вание, так как оно помогает оптимизировать процент загрузки отелей 
посредством корректировки цен в реальном времени в зависимости от 
наличия свободных номеров.
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ЭКОНОМИЧЕСКОЕ ПОВЕДЕНИЕ ПОКОЛЕНИЙ Z И Y 
КАК ДРАЙВЕР НОВЫХ ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТРЕНДОВ: 
ЭМОЦИОНАЛЬНЫЙ ШОПИНГ И СОЦИАЛЬНЫЕ СЕТИ

В условиях быстрой цифровизации экономики и трансформации 
социально-потребительского комплекса экономическое поведение 
поколений Z и Y является одним из ключевых факторов, формирую-
щих новую структуру потребительского рынка, где применяются раз-
личные модели принятия покупательских решений и видов эмоций. 
Ключевую роль здесь играют эмоциональные факторы и влияние со-
циальных медиа [1].
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С течением времени традиционные экономические модели по-
требительского поведения, основанные на разумном выборе и расчете 
издержек, утрачивают свою актуальность, применимую к молодому 
поколению. Данные модели основаны на рациональном потребителе, 
ориентированном на оптимизацию издержек и максимизацию полез-
ности, в меньшей степени мотивационную структуру поколений Z и Y, 
для которых важны не только основные характеристики товара, но 
и его эмоциональная, коммуникативная и ценностная части [2].

Социальные сети эволюционируют из каналов коммуникации 
в полноценные торговые системы, где процессы создания продукта, 
его оценки и приобретения постоянно происходят в едином цифро-
вом и экономическом пространстве. Для поколений Z и Y социальные 
медиа являются ключевой точкой контакта с брендами: здесь рассчи-
тываются ожидания продукта, формируются социальные нормы по-
требления, создается эффект массового потребления и усиливается 
влияние инфлюенсеров и вирусного контента [3].

Ценностные ориентации молодых потребителей увеличивают 
спрос на экологически ответственные и «прозрачные» бренды, а так-
же на продукты с выраженной эмоциональной и символической на-
правленностью. Для бизнеса это означает необходимость перехода от 
традиционных сбытовых моделей к интеграции стратегий социаль-
ных сетей, маркетплейсов, персонализированным рекомендациям 
и принципам эмоционального маркетинга. 

Таким образом, ставятся задачи по формированию ответственного 
потребления и развитию инструментов, которые позволяют снизить 
негативные последствия эмоционального шопинга у поколения зу-
меров и миллениалов, не ограничивая культуру его инновационного 
и экономического потенциалов.
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