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考虑异质性顾客的酒店供应链渠道及模式选择
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(华南理工大学工商管理学院,广东广州 510640)

摘要:基于顾客渠道偏好的异质性,建立了酒店供应链渠道选择模型,并在此基础上分析了单渠道和双渠道结构下

酒店和在线旅行社(online travel Agent, OTA)分别在批发和代理合作模式下的最优定价,为酒店的渠道及商务模式

选择决策提供依据. 研究发现: 酒店渠道结构和合作模式的选择决策受多种因素的综合影响;当酒店服务能力较低

时,酒店将不与 OTA合作,仅通过直销渠道实施单渠道销售;反之,酒店将倾向与 OTA合作,实施双渠道销售方式;

当网购型顾客对网络渠道接受水平较高且占比较高或者佣金率较低时,代理模式优于批发模式;反之,则批发模式

对酒店最有利.
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Channel and model strategies selection for the hotel supply chain
considering heterogeneous consumer

Ye Fei, Zhang Li∗

(School of Business Administration, South China University of Technology, Guangzhou 510640, China)

Abstract: This paper builds a model that considers the consumer choice behavior based on the heterogeneities
of customer’s channel preferences, analyzes the hotel and the OTA’s optimal pricing under single direct channel
and dual channel with different business models, and provides the basis for the management of the hotel’s
channel and business model selection. Research results are as follows: the optimal selections of channel and
business model for the hotel supply chain are affected by many factors. As the hotel’s capacity is small, the
hotel prefers not to use the OTA channel and sells rooms only through its own single direct channel. Otherwise,
the hotel prefers to cooperate with the OTA to sell rooms in addition to its own direct sales(the dual channel).
Regarding the business model selection, in general, as online customers with higher acceptance of the OTA
channel account for a large proportion of the total number customers, or in low commission rate scenario,
larger hotels prefer the agency model; other hotels prefer the wholesale model instead.
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1 引引引 言言言

随着信息和网络技术的不断发展,顾客的出行愈加方便,越来越多的顾客接受并习惯通过网络渠道预定
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自己出行的航班以及所住酒店.为此越来越多的酒店在保留原有的传统销售渠道外,开始利用 OTA(如携程

旅行网、艺龙旅行网等)的网络平台向终端顾客出售客房.例如,国内已有 35 000家酒店通过携程旅行网的

网络平台向终端旅客销售酒店客房; 12 000家酒店通过青芒果旅行网的网络平台销售酒店客房.目前, OTA

网站已成为我国许多中小型酒店企业的主要销售渠道之一,是这些中小型酒店企业传统渠道的有效补充.

中小型酒店企业利用 OTA的网络平台可以达到增加客房销售量,维持较高的酒店入住率的目的. 但

与此同时,中小型酒店企业与 OTA在合作过程也产生了许多问题,同时也面临一些新的挑战,主要表现在:

1)酒店的直销渠道与 OTA的网络渠道间的销售定价冲突; 2) 酒店与 OTA间的利益分配不合理; 3) 酒店

与 OTA合作的商务模式不健全. 所以导致在 2009年 Choice国际酒店放弃与 Expedia.com的合作[1]. 目前,

酒店与 OTA主要通过两种模式合作:批发模式和代理模式. 无论是批发模式还是代理模式对酒店和 OTA都

各有利弊. 在批发模式下, OTA先从酒店批发购买客房然后再销售给顾客,因此, OTA需要承担已购买客房

未售出的库存风险. 而在代理模式下, OTA对通过自身网络渠道预订出的每间客房向酒店收取约定的佣金,

酒店承担未售出的客房库存风险[1,2]. 所以本文主要研究的问题是: 在什么条件下,酒店应该增加 OTA网络

渠道来销售客房?如果酒店选择与 OTA合作,又应以何种合作模式进行合作?

由于近几年电子商务的蓬勃发展,是否应该在原有传统渠道上增加网络分销渠道,已经引起了广泛关

注. Chiang 等[3]分析了制造商增加网络渠道后对自身直销渠道产生蚕食影响, 指出了制造商通过引入网

络渠道对零售商产生竞争,进而降低零售商的定价,减少双重边际效应从而实现制造商和零售商双赢.同

样, 文献[4–7]研究了直销渠道的引入对传统零售商定价策略的影响,并指直销渠道的引入并不总是对传

统零售商是有害的. 还有一些文献是考虑到消费者的相关因素对制造商渠道选择的影响,如文献[8–10]等.

Chen等[11]等研究了制造商网络渠道与零售商零售渠道通过服务竞争时,双渠道最优的适用环境(如管理网

络渠道的成本、零售商的便利性以及产品的特性等因素).浦徐进等[12]等考虑了实体店的横向偏好和纵向偏

好对供应链均衡策略. Cai等[13]探讨了有无合作两种情况下,供应商和零售商各自对4种渠道模式的选择.指

出供应商和零售商的渠道模式的选择取决于各渠道的需求、渠道运营成本以及渠道的可替代程度.然而,上

述文献均未考虑制造商的服务能力对其渠道选择的影响,以及顾客对网络渠道的接受程度的异质性.

另外,目前有关制造商和零售商的合作模式文献中主要集中在某一确定的合作模式下双方的最优决策.

如 Rubinstein等[14]比较了代理模式和非代理模式下在由多个客户,销售商和中介机构组成的供应链效率.

Wang等[15]研究了 Name-Your-Own-Price模式(批发模式的一种形式)下,提供垄断服务的供应商和零售商合

作的最优条件以及最优定价. Ru等[16]探讨了两种不同的代理策略下,供应商和零售商的最优决策,指出供

应商对库存进行控制将是供应商和零售商双方都有利. 但是这些研究忽略了异质顾客的选择行为以及制造

商自身服务能力对合作模式的重要影响,没有对比不同合作模式对决策的影响.

与本文较为相似的研究是 Lu等[17]指出什么时候制造商和零售商应引入网络渠道,以及他们都引入网

络渠道时所需要的条件和双方定价策略. Tan等[18]研究了在代理模式、批发模式和固定价格模式下出版社

和零售商最优定价问题,发现从长远来看对于数字产品代理模式可以缓解双重边际效应.国内也有相关研

究,如曹宗宏等[19]研究了品牌与渠道竞争下的定价与渠道选择问题.但该研究没有考虑到不同的顾客具有

异质性. 申成霖等[20]在考虑顾客渠道偏好和对零售商接受程度的双重异质性下,研究了垄断零售商、双寡头

零售商横向竞争情况下,零售商的渠道模式选择和不同渠道的定价问题.但是该研究只考虑了顾客对网络

渠道最大接受程度和对实体渠道是一样的,同时也没考虑到零售商的服务能力有限对零售商渠道模式选择

的影响.

本文在以上的研究基础上,考虑到顾客渠道偏好和对网络渠道接受程度的双重异质性,研究了在酒店服

务能力一定的时候,酒店在不同模式下的最优定价以及对合作模式的选择问题.最后,通过具体的数值算例

分析了酒店的服务能力、顾客对 OTA网络渠道的接受水平以及不同类型顾客所占的比例对酒店最优决策

的影响.
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2 酒酒酒店店店供供供应应应链链链渠渠渠道道道选选选择择择模模模型型型

2.1 问问问题题题描描描述述述

由一家酒店和一家 OTA组成的酒店供应链中,酒店既可以只通过自己门店进行单渠道直销(模式 A),

也可以与 OTA合作通过它的网络渠道进行双渠道销售(模式 B),如图 1所示. 因为消费者的购买习惯不同,

即顾客对渠道存在偏好,所以当采用双渠道销售时,不同渠道间会存在需求竞争. 同时又因为短时间内酒店

客房数量 k是一定的,因此在考虑顾客异质性以及酒店服务能力有限的情况下,考虑以下事件的顺序: 1)酒

店要以自身利润最大化为目标进行渠道模式选择,即单渠道直销模式或双渠道模式. 如果选择单渠道直销

模式,则此时酒店需要制定最优直销渠道价格 pH; 2)如果选择双渠道模式,则此时酒店需要决策与 OTA的

合作模式(批发模式或代理模式). 批发模式下,则酒店需要制定最优的批发价格 w及直销渠道价格 pH, OTA

制定最优的网上销售价格 po . 代理模式下,在给定的佣金率的情况下,则酒店需要制定最优的直销渠道价

格 pH, OTA制定最优的网上销售渠道价格 po.

 
p

 
p

 
p

图 1 直销和 OTA网络渠道的供应链结构

Fig. 1 The supply chain structure of direct channel and the OTA’s online channel

2.2 渠渠渠道道道需需需求求求函函函数数数

假设顾客是异质的, 即不同顾客对通过直销或网络渠道预定房间的最大支付意愿 V 存在差异,且服

从[0, 1]上的均匀分布.不失一般性,假设市场上顾客潜在数量为 1. 同时将顾客分为两类: 一类为网购型顾

客(记为 H型), 占整个市场中的比例为 α ∈ [0, 1]; 另一类为传统型顾客(记为 L型), 占整个市场中的比例

为 1 − α,且两类顾客对从直销渠道预定的房间支付意愿都为 V ,即所有顾客对直销渠道的接受水平为 1.

假设 H型顾客注重方便快捷,认为通过直销和网络渠道预订到的房间无差异且通过网络渠道预定方便快

捷,因此对 OTA的网络渠道接受水平 θH 较高(θH > 1),则此类顾客从网络渠道预定的支付意愿为 θHV ; L

型顾客注重客房与服务的质量,认为网络预订不能观察客房的实际情况,存在预定风险,因此对 OTA的网络

渠道接受水平 θL较低(0 < θL < 1),则此类顾客从网络渠道预定的支付意愿为 θLV .

利用顾客效用理论来刻画顾客对不同渠道的选择行为,假设 i型顾客通过直销和网络渠道预定客房所

获得的顾客效用分别为 U i
H = V − pH, U i

OTA = θiV − po, i = H,L. 此两类顾客完全是理性的,其购买行为

取决于效用值的大小,只有顾客效用大于 0时,顾客才会购买,并以效用最大化为目标选择能够给自己带来

最大效用的渠道进行预订. 对于 H型顾客有以下三种情况:

1)令 ξ = (po − pH)/(θ
H − 1),当 UH

H > UH
OTA, UH

H > 0时,即 pH 6 V 6 ξ 时,选择通过酒店直销渠道

购买. 若使 V 非空,则要求 pH 6 ξ且 pH 6 1,即 po > θHpH且 pH 6 1;

2)当 UH
H < UH

OTA, UH
OTA > 0 时,即 V > max {ξ, po/θH}时,选择通过网络渠道购买. 若使 V 非空,则

要求ξ < 1且 po/θ
H < 1,即 po < pH + θH − 1且 po < θH;

3)否则,放弃购买.
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对于 L型顾客也有以下三种情况:

1)令 ζ = (po − pH)/(θ
L − 1),当 UL

H > UL
OTA, UL

H > 0时,即 V > max {ζ, pH} 时,选择通过酒店直销

渠道购买. 若使 V 非空,则要求 ζ 6 1且 pH 6 1,即 po > pH + θL − 1且 pH 6 1;

2) 当 UL
H < UL

OTA, UL
OTA > 0时, 即 po/θ

L < V < ζ 时, 选择通过网络渠道购买. 若使 V 非空, 则要

求 po/θ
L < ζ 且 po/θ

L < 1,即 po < θLpH且 po < θL;

3)否则,放弃购买. 所以根据以上约束条件可将需求分为以下 5个区域,如图 2所示.

区域 I: po > pH + θH − 1,则 U i
H > U i

OTA, i = H,L,所有顾客将只通过酒店直销渠道预定客房.

区域 II: θHpH 6 po 6 pH + θH − 1,则 UL
H > UL

OTA, L型顾客不通过网络渠道预定客房,只通过酒店直

销渠道预定;对于 H型顾客而言, α (ξ − pH) 部分的顾客选择通过酒店直销渠道预定,而 α (1− ξ)部分的

顾客选择通过网络渠道预定.

区域 III: θLpH 6 po 6 θHpH,则 UH
H 6 UH

OTA, UL
H > UL

OTA, H型顾客只通过网络渠道预定客房,而 L型

顾客只通过酒店直销渠道预定.

区域 IV: pH + θL − 1 6 po 6 θLpH,则 UH
H > UH

OTA, H型顾客只通过网络渠道预定客房;对于 L型顾客

而言, (1 − α) (1− ζ)部分的顾客选择通过酒店直销渠道预定,而(1 − α) (ζ − po/θ
L)部分的顾客选择通过

网络渠道预定.

区域 V: po 6 pH + θL − 1,则 U i
H 6 U i

OTA, i = H,L,所有顾客将只选择通过网络渠道预定客房.

因此,可以得到酒店和 OTA潜在的需求函数分别为

(QH, QOTA) =



(1− pH, 0), (po, pH) ∈ I(
α (ξ − pH) + (1− α)(1− pH), α (1− ξ)

)
, (po, pH) ∈ II(

(1− α)(1− pH), α (1− po/θ
H)

)
, (po, pH) ∈ III

((1− α) (1− ζ) , α (1− po/θ
H) + (1− α) (ζ − po/θ

L)) , (po, pH) ∈ IV

(0, α (1− po/θ
H) + (1− α) (1− po/θ

L)) , (po, pH) ∈ V.

(1)
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图 2 网上销售价格 po 与直销价格 pH 的可行域

Fig. 2 The feasible zones for online price po and direct price pH

2.3 单单单渠渠渠道道道直直直销销销模模模式式式分分分析析析

首先考虑酒店不与 OTA合作时,仅通过自己的直销渠道销售客房给顾客(即图 1,模式 A).此时酒店决
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策一个最优的直销价格 pH来最大化利润,根据单渠道直销模式下的市场需求,可得到酒店的决策模型为Max
pH

πS
H
(pH) = pH(1− pH)

s.t. 1− pH 6 k.
(2)

根据对酒店的决策模型的分析求解,得到如下结论.

定定定理理理 1 在单渠道直销模式下,酒店的最优直销价格及对应的利润如下：

1)当 k > 1/2时, p∗H = 1/2; πS∗
H = 1/4.

2)当k < 1/2时, p∗H = 1− k; πS∗
H = k(1− k).

所有的定理证明见附录. 定理 1表明,如果酒店通过单渠道直销模式来销售客房,则其最优直销价格受

酒店服务能力的影响.当酒店的服务能力小于市场规模的一半时,即供不应求时,酒店将设置一个较高的直

销价格来获取更高利润. 否则,酒店将设定一个固定的直销价格最大化其利润.

2.4 双双双渠渠渠道道道模模模式式式分分分析析析

本节假设酒店分别通过批发模式和代理模式与 OTA合作,即酒店通过双渠道模式(即图 1,模式 B)来销

售客房.以下主要分析了不同合作模式下,酒店和 OTA的最优决策以及对应的最优利润.

2.4.1 双渠道批发模式

在批发模式下,酒店与 OTA是两个独立的决策主体,两者的决策过程是两阶段 Stackelberg博弈过程.

其中,酒店是博弈的领导者,而 OTA是博弈的跟随者. 从式(1)可知 OTA在区间 I无需求,即酒店通过设置较

高的批发价格使得 OTA的网上销售价格满足 po > pH + (θH − 1),此情况与单渠道直销模式相同,所以下面

只讨论在 II, III, IV, V区间的情况.

区间 II内批发模式下酒店与 OTA的决策问题

根据式(1)中酒店与 OTA的需求函数,可得到该供应链在此区间的优化问题为

Max
pH,w

πM
H = wα (1− ξ) + pH (α (ξ − pH) + (1− α)(1− pH))

s.t.

Max
po

πM
OTA = (po − w)α (1− ξ)

po − (θH − 1) < pH 6 po/θ
H 6 1, 1− pH 6 k.

(3)

由该优化问题的解,可得到如下引理.

引引引理理理 1 当网上销售价格 po与直销价格 pH满足 po − (θH − 1) < pH 6 po/θ
H时,此时酒店与 OTA的

最优定价及对应利润如下：

1)当 k > 1

2
时, p∗H =

1

2
, w∗ =

θH

2
, p∗o =

3θH − 1

4
, πM

H =
2 + α(θH − 1)

4
, πM

OTA =
α(θH − 1)

16
;

2)当
1 + α(θH − 1)

2 + 4α(θH − 1)
6 k <

1

2
且 α 6 3− 2θH

3(θH − 1)
时,

p∗H =
1 + 3α(θH − 1)

2 + 4α(θH − 1)
, p∗o =

θH (1 + 3(θH − 1))

2 + 4α(θH − 1)
, w∗ =

1− α(1 + θH − 2θH
2
)

2 + 4α(θH − 1)
,

πM
H =

(1 + α(θH − 1))
2

4 + 8α(θH − 1)
, πM

OTA =
α(θH − 1)(1 + α(θH − 1))

2

4(1 + 2α(θH − 1)]
2 ;

3)当
1 + α(θH − 1)

2 + 4α(θH − 1)
6 k <

1

2
且 α >

3− 2θH

3(θH − 1)
时,

p∗H = 1− k, w∗ = θH + (1− 2θH)k, p∗o = θH(1− k),
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πM
H = k (1 + α(θH − 1)− k(1 + 2α(θH − 1))), πM

OTA = α(θH − 1)k2;

4)当 k < (1 + α(θH − 1))/(2 + 4α(θH − 1))时,无满足条件的解.

所有的引理证明见附录. 引理 1表明,在此价格区间 po − (θH − 1) < pH 6 po/θ
H 内, L型顾客全部选

择通过酒店直销渠道购买,而 H型顾客将分为两部分,一部分通过网络渠道购买,一部分通过酒店直销渠道

购买;且随着酒店服务能力的降低,酒店直销价格,批发价格以及网上销售价格都会随之增加;当酒店服务

能力小于临界值 (1 + α(θH − 1))/(2 + 4α(θH − 1))时,则酒店将放弃与 OTA合作.
区间 III内批发模式下酒店与 OTA的决策问题

根据式(1)中酒店与 OTA的需求函数,可得到该供应链在此区间的优化问题为

Max
pH,w

πM
H = wα (1− po/θ

H) + pH(1− α)(1− pH)

s.t.

Max
po

πM
OTA = (po − w)α (1− po/θ

H)

po
θH

< pH 6 po
θL

, po 6 θH , α
(
1− po/θ

H
)
+ (1− α)(1− pH) 6 k.

(4)

对该优化问题的求解,可得如下引理.

引引引理理理 2 当网上销售价格 po 与直销价格 pH 满足 po/θ
H < pH 6 po/θ

L 时,此时酒店与 OTA的最优定

价及对应利润如下:

1)当
θH

θ̃(θH + 4θL)
< α < 1时,

(a)当 θ̃ < θL且
αθ̃

θH
6 k 6 θL + (1− α)θ̃

2θL
时,

p∗H =
θH(1− k)

θH − αθ̃
, p∗o =

θHθL(1− k)

θH − αθ̃
, w∗ =

θH
(
θL(1− 2k)− (1− α)θ̃

)
θH − αθ̃

,

πM
OTA =

αθH
(
(1− α)θ̃ + kθL

)2

(θH − αθ̃)
2 ,

πM
H =

θH
(
(1− k)(1− α)(kθH − αθ̃)− α((1− α)θ̃ + kθL)((1− α)θ̃ − (1− 2k)θL)

)
(θH − αθ̃)

2 ;

(b)当 θ̃ > θL或 k >
θL + (1− α)θ̃

2θL
或 k <

αθ̃

θH
时,无满足条件的解.

2)当
θ̃

θ̃ + (θL)2
< α <

θH

θ̃(θH + 4θL)
时,

(a)当 θ̃ < θL且
α
(
(θH + θ̃)(1− α)(1− 3θL)− (θL)2

)
2 (θH(1− α) + 2α(θL)2)

6 k时,

p∗H =
θH(1− α+ 3αθL)

2 (θH (1− α) + 2α(θL)2)
, w∗ =

θH
(
(1− α) θ̃ + α(θL)2

)
θH (1− α) + 2α(θL)2

, p∗o =
θHθL(1− α+ 3αθL)

2 (θH(1− α) + 2α(θL)2)
,

πM
OTA =

αθH
(
(1− α)(θH + θ̃) + α(θL)2

)2

4(θH (1− α) + 2α(θL)2)
2 , πM

H =
θH

(
(1− α(1− θL))2 − 4αθ̃(1− α)

)
4 (θH (1− α) + 2α(θL)2)

;

(b)当 θ̃ > θL或 k <
α
(
(θH + θ̃)(1− α)(1− 3θL)− (θL)2

)
2 (θH(1− α) + 2α(θL)2)

时,无满足条件的解.



第 3期 叶 飞等: 考虑异质性顾客的酒店供应链渠道及模式选择 403

3)当 α 6 θ̃

θ̃ + (θL)2
时,无满足条件的解. 其中 θ̃ = θH − θL.

引理 2表明,在此价格区间内, H型顾客全部选择在网络渠道购买, L型顾客全部选择通过酒店直销渠

道购买;且只有当酒店服务能力较大或 H型顾客所占比例较高时,酒店才有可能选择与 OTA合作.

IV区间内批发模式下酒店与 OTA的决策问题

根据式(1)中酒店与 OTA的需求函数,可得到该供应链在此区间的优化问题为

Max
pH,w

πM
H = w (α (1− po/θ

H) + (1− α) (ζ − po/θ
L) + pH(1− α) (1− ζ))

s.t.

Max
po

πM
OTA = (po − w) (α(1− po/θ

H) + (1− α) (ζ − po/θ
L))

po/θ
L < pH 6 po + (1− θL), po 6 θL, α (1− po/θ

H) + (1− α) (1− po/θ
L) 6 k.

(5)

对该优化问题的求解,可得如下引理.

引引引理理理 3 当网上销售价格 po与直销价格 pH满足 po/θ
L < pH 6 po + (1− θL)时,此时酒店与 OTA的

最优定价及对应利润如下:

1)当 A 6 0时,

(a)当 k > λ2/(2λ1)时,

p∗o =
θHθL

(
λ1 + (1− θL)(θH − αθ̃)

)
2λ1(θH − αθ̃)

, p∗H =
θHθLλ1 + (2λ1 + θHθL)(θH − αθ̃)

2λ1(θH − αθ̃)
,

w∗ =
θHθL

2(θH − αθ̃)
, πM

OTA =
λ2θ

HθL(1− θL)

4λ2
1

, πM
H =

λ2θ
HθL

4λ1(θH − αθ̃)
;

(b)当 k 6 λ2/(2λ1)时,无满足条件的解.

2)当 A > 0时,

(a)当 α 6 θH

θH + 2θ̃ + 2(θL)2
且

αθ̃

θH
6 k 6 k1或 α >

θH

θH + 2θ̃ + 2(θL)2
且

αθ̃

θH
6 k 6 λ2

λ1

时,

p∗o =
θHθL(1− k)

θH − αθ̃
, w∗ =

θHθL(λ2 − kλ1)

λ2(θH − αθ̃)
, p∗H =

αθ̃(1− θL) + θH(1− kθL)

θH − αθ̃
,

πM
OTA =

k2θHθL(1− θL)

λ2

, πM
H =

kθHθL(λ2 − kλ1)

λ2(θH − αθ̃)
;

(b)当 α 6 θH

θH + 2θ̃ + 2(θL)2
且 k1 6 k 6 k2时,

p∗o =
θHθL (1− k)

θH − αθ̃
, p∗H =

λ2(2p
∗
o − w∗)− αθHθL(1− θL)

θHθL(1− α)
,

w∗ =
θHθL

(
λ1 + (1− α)(2θHθL + λ2 + αθL(θL − θ̃))− 4λ2k

)
(θH − αθ̃) (λ1 + 3θHθL(1− α))

,

πM
OTA =

λ2(p
∗
o − w∗)(2k − 1 + α)

λ1 + 3θHθL(1− α)
, πM

H =
w∗λ2(2k − 1 + α)

λ1 + 3θHθL(1− α)
+

p∗H(1− α)(2kθHθL + λ2)

λ1 + 3θHθL(1− α)
;

(c) 当 α 6 θH

θH + 2θ̃ + 2(θL)2
且 k > k2 或 α >

θH

θH + 2θ̃ + 2(θL)2
且 k > θH − αθ̃ − α(θL)2

λ1

或 k <
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αθ̃

θH
时,无满足条件的解;其中

λ1 = θH(1− α)(2− θL) + 2αθL(1− θL), λ2 = θH − αθ̃ − α(θL)2,

A = αθH
(
5θ̃ + (θL)2 − 2θ̃θL(1− α)

)
− 4θ̃(αθL)2 − (θH)2,

k1 =
(
θH(θH − α(θL)2)− α2θ̃(θ̃ + (θL)2) + 2αθ̃θHθL(1− α)

)
/
(
2θH

(
θH − αθ̃ − 2α(θL)2

))
,

k2 =
(
λ1 + (1− α)

(
θH(1 + 2θL)− αθ̃(1− θL)

))
/
(
4
(
θH − αθ̃ − α(θL)2

))
.

引理 3表明,在此价格区间内 H型顾客全部选择通过网络渠道购买,而 L型顾客将分为两部分,一部

分通过网络渠道购买,一部分通过酒店直销渠道购买;此时酒店与 OTA的最优决策是受到 H型顾客所占比

例、两类顾客对网络渠道接受水平以及酒店服务能力的联合影响.

区间 V内批发模式下酒店与 OTA的决策问题

根据式(1)中酒店与 OTA的需求函数,可得到该供应链在此区间的优化问题为

Max
pH,w

πM
H = w (α (1− po/θ

H) + (1− α) (1− po/θ
L))

s.t.
Max
po

πM
OTA = (po − w) (α(1− po/θ

H) + (1− α) (1− po/θ
L))

pH > po + (1− θL) , po 6 θL, α (1− po/θ
H) + (1− α) (1− po/θ

L) 6 k.

(6)

对该优化问题的求解,可得如下引理.

引引引理理理 4 当网上销售价格 po与直销价格 pH满足 pH > po + (1− θL)时,此时酒店与 OTA的最优定价

及对应利润如下:

1)当 α > θH/(2θ̃)时,

(a)当 k > 1/4时,

w∗ =
θHθL

2(θH − αθ̃)
, p∗o =

3θHθL

4(θH − αθ̃)
, πM

H =
θHθL

8(θH − αθ̃)
, πM

OTA =
θHθL

16(θH − αθ̃)
;

(b)当 αθ̃/θH 6 k < 1/4时,

w∗ =
(1− 2k)θHθL

θH − αθ̃
, p∗o =

(1− k)θHθL

θH − αθ̃
, πM

H =
k(1− 2k)θHθL

θH − αθ̃
, πM

OTA =
k2θHθL

θH − αθ̃
;

2)当 θH/(4θ̃) 6 α < θH/(2θ̃)且 k > αθ̃/θH时,

w∗ =
(θH − 2αθ̃)θL

θH − αθ̃
, p∗o = θL, πM

H =
(θH − 2αθ̃)θLαθ̃

θH(θH − αθ̃)
, πM

OTA =
(αθ̃)

2
θL

θH(θH − αθ̃)
.

3)当 α 6 θH/(4θ̃)或 k < αθ̃/θH时,无满足条件的解.

引理 4表明,只有当 H型顾客所占比较高且酒店服务能力较高时,酒店才有可能设置较高的直销价格

使得所有顾客都通过网络渠道购买. 通过引理 1∼引理 4可知酒店和 OTA通过批发模式合作时,酒店分别

在 II、III、IV和 V区间的利润,由此可得酒店在批发模式下的最优决策.

定定定理理理 2 对于给定的 k、α、θH、θL,通过比较酒店分别在 II、III、IV和 V区间的利润,其中酒店利润最

大时对应的 w∗、p∗H和 p∗o 即为酒店与 OTA的在批发模式下的最优定价,此时酒店的收益记为 πM∗
H .

2.4.2 双渠道代理模式

在代理模式下, 酒店与 OTA的决策过程同样是两阶段 Stackelberg博弈过程. 借鉴 Wang等[2]的研究,
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在代理模式下 OTA 具有较强的议价能力. 因此, 假设 OTA是博弈的领导者, 则酒店是博弈的跟随者. 此

时, OTA先制定最优的网上销售价格 po; 之后酒店制定最优的直销价格 pH. 从图 2中的 I区间可以看出:

po > pH + (θH − 1), UL
OTA < 0, UH

OTA < 0,则此时顾客永远都不会选择 OTA的网络渠道,所以对于 OTA而

言, OTA将不会将网上销售价格设置到区间 I.因此在以下讨论中,只讨论区间 II, III, IV, V的情况.

区间 II内代理模式下酒店与 OTA的决策问题

根据式(1)中酒店与 OTA的需求函数,可得到该供应链在此区间的优化问题为

Max
po

πA
OTA = rpoα (1− ξ)

s.t.

Max
pH

πA
H = (1− r)poα (1− ξ) + pH (α (ξ − pH) + (1− α)(1− pH))

po − (θH − 1) < pH 6 po/θ
H 6 1, 1− pH 6 k.

(7)

由该优化问题的解,可得如下引理.

引引引理理理 5 当网上销售价格 po 与直销价格 pH 满足 po − (θH − 1) < pH 6 po/θ
H 时,此时酒店与 OTA

的最优定价及对应利润如下:

1)当 B > 0且 k > k3时,

p∗H =
β

2β + rαθH
, p∗o =

βθH

2β + rαθH
,

πA
OTA =

rαβθH(β + rαθH)

(2β + rαθH)
2 , πA

H =
β(β + rαθH) (β + θH(1− rα))

(2β + rαθH)
2 ;

2)当 B > 0且
β + rαθH

2(θH − 1) + rα
6 k < k3或 B < 0 且

β + rαθH

2(θH − 1) + rα
6 k < k4 时,

p∗o =
αθH + (1− 2k)(α+ θH − 1)

(2− r)α
, p∗H = 1− k, πA

OTA =
rp∗o (k(rα+ 2θH − 2)− β − rαθH)

(2− r)(θH − 1)
,

πA
H =

(1− r)p∗o (k(rα+ 2θH − 2)− β − rαθH)

(2− r)(θH − 1)
+

(1− k) (β + rαθH − rk(β − αθH))

(2− r)(θH − 1)
;

3)当 B < 0且 k > k4时,

p∗H =
((1− α)(3rα− 2α− 4) + 2θH(2− rα)) (θH − 1)

4(θH − 1 + α) (2(θH − 1) + rα)
, p∗o =

(α+ 2θH − 1)(θH − 1)

4(θH − 1) + 2rα
,

πA
OTA =

(
rα(θH − 1)(α+ 2θH − 1)

2
)
(8(α+ θH − 1)(rα+ 2θH − 2)),

πA
H =

(1− r)α(θH − 1)(α+ 2θH − 1)
2

8(α+ θH − 1)(rα+ 2θH − 2)
+

p∗H(4β + rα(1− α+ 2θH))

4(rα+ 2θH − 2)
;

4)当 k < (β + rαθH) / (2 (θH − 1) + rα)时,无满足条件的解.

其中 β = (θH − 1)(1− α), B = (1− α) (2β + 3rαθH − 2(1− α)),

k3 =
r2α2θH + αβ(r + 2θH) + (θH − 1) (rαθH(1 + α) + 2β)

2(θH − 1 + α)(2β + rαθH)
,

k4 =
4(θH − 1)

2
+ α(θH − 1)(6 + r + 2rθH) + α2(2 + rθH(3r − 2))

4(θH − 1 + α)(2θH − 2 + rα)
.

与引理 1类似,引理5也表明,只有当酒店服务能力较高时,酒店才有可能设置较低的直销价格来吸引全

部 L型和部分 H型顾客通过酒店直销渠道购买客房.
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III区间内代理模式下酒店与 OTA的决策问题

根据式(1)中酒店与 OTA的需求函数,可得到该供应链在此区间的优化问题为

Max
po

πA
OTA = rpoα (1− po/θ

H)

s.t.

Max
pH

πA
H = (1− r)poα (1− po/θ

H) + pH(1− α)(1− pH)

po/θ
H < pH 6 po/θ

L, po 6 θH, α (1− po/θ
H) + (1− α)(1− pH) 6 k.

(8)

由该优化问题的解,可得如下引理.

引引引理理理 6 当网上销售价格 po 与直销价格 pH 满足 po/θ
H < pH 6 po/θ

L 时,此时酒店与 OTA的最优定

价及对应利润如下:

1)当 k > 1/2时, p∗H = 1/2, p∗o = θH/2, πA
H = 2 + α(θH − 1)/4, πA

OTA = α(θH − 1)/16;

2)当 k < 1/2时,无满足条件的解.

与引理 2类似,引理 6也表明,只有当酒店服务能力较高( k > 1/2)时,酒店才有可能设置较低的直销

价格来吸引全部 L型顾客通过酒店直销渠道购买客房.

区间 IV内代理模式下酒店与 OTA的决策问题

根据式(1)中酒店与 OTA的需求函数,可得到该供应链在此区间的优化问题为

Max
po

πA
OTA = rpo (α (1− po/θ

H) + (1− α) (ζ − po/θ
L))

s.t.

Max
pH

πA
H = (1− r)po (α (1− po/θ

H) + (1− α) (ζ − po/θ
L)) + pH(1− α) (1− ζ)

po
θL

< pH 6 po + (1− θL), po 6 θL, α(1− po/θ
H) + (1− α)

(
1− po/θ

L
)
6 k.

(9)

由该优化问题的解,可得如下引理.

引引引理理理 7 当网上销售价格 po与直销价格 pH满足 po/θ
L < pH 6 po + (1− θL)时,此时酒店与 OTA的

最优定价及对应利润如下:

1)当 C > 0且 k > ((αθ̃ + θH)(1− θL) + rθHθL)/(θH (2(1− θL) + rθL))时,

p∗o = (θL(1− θL))/(2 (1− θL) + rθL), p∗H = (1− θL)/(2 (1− θL) + rθL),

πA
OTA = (rp∗oα

(
rθHθL + (θH + θ̃)(1− θL)

)
)/(θH(2(1− θL) + rθL)),

πA
H =

(1− r)p∗oα
(
rθHθL + (θH + θ̃)(1− θL)

)
θH(2(1− θL) + rθL)

+
(1− α) (1− θL) (1− (1− r)θL)

(2(1− θL) + rθL)
2 ;

2)当 C < 0时,

(a)当 k > k5时,

p∗o = (θHθL(1 + α)(1− θL))/((1 + α) θH(2 + 2θL − rθL)− C), p∗H = (1− θL + p∗o)/2,

πA
OTA = (rθHθL(1 + α)

2
(1− θL))/(8 ((1 + α)θH(2 + 2θL − rθL)− C)),

πA
H =

(1− r)θHθL(1 + α)
2
(1− θL)

8 ((1 + α)θH(2 + 2θL − rθL)− C)
+

(1− α)p∗H

(
4(1− θL)(θH − αθ̃)− rθHθL(1− α)

)
8(1− θL)(θH − αθ̃) + 4rθHθL(1− α)

;
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(b)当
(αθ̃ + θH)(1− θL) + rθHθL

θH (2(1− θL) + rθL)
6 k < k5时,

p∗o =
(1− k)θHθL

(θH − αθ̃)
, p∗H =

1− θL + p∗o
2

,

πA
OTA = rp∗o (k − (1− α)(1− θL + 3p∗o)/(2(1− θL))),

πA
H = (1− r)p∗o

(
k − (1− α)(1− θL + 3p∗o)

2(1− θL)

)
+

p∗H(1− α)(1− θL + 3p∗o)

2(1− θL)
;

3)当 k <
(αθ̃ + θH)(1− θL) + rθHθL

θH (2(1− θL) + rθL)
时,无满足条件的解. 其中

C = 2(1− θL)(2αθ̃+αθH − θH) + rθLθH(3α− 1), k5 =
(3− α)(1− θL)(θH − αθ̃) + 2rθHθL(1− α)

2
(
2(1− θL)(θH − αθ̃) + rθHθL(1− α)

) .

V 区间内代理模式下酒店与 OTA的决策问题

根据式(1)中酒店与 OTA的需求函数,可得到该供应链在此区间的优化问题为

Max
po

πA
OTA = rpo (α (1− po/θ

H) + (1− α) (1− po/θ
L))

s.t.

Max
pH

πA
H = (1− r)po (α (1− po/θ

H) + (1− α) (ζ − po/θ
L)) ,

pH > po + (1− θL), po 6 θL, α (1− po/θ
H) + (1− α) (1− po/θ

L) 6 k.

(10)

由该优化问题的解,可得如下引理.

引引引理理理 8 当网上销售价格 po 与直销价格 pH 满足 pH > po + (1 − θL)时,此时酒店与 OTA的最优定

价及对应利润如下:

1)当 pH > θ̃ (1− 2α(1− θL))

2(θH − αθ̃)
且 α <

θH

2θ̃
时,

(a)当 k > 1

2
时, p∗o =

θHθL

2(θH − αθ̃)
, πA

OTA =
rθHθL

4(θH − αθ̃)
, πA

H =
(1− r)θHθL

4(θH − αθ̃)
;

(b)当
αθ̃

θH
6 k <

1

2
时, p∗o =

(1− k) θHθL

θH − αθ̃
, πA

OTA =
rk (1− k) θHθL

θH − αθ̃
, πA

H =
(1− r) k (1− k) θHθL

θH − αθ̃
;

2)当 pH > θ̃ (1− 2α(1− θL))

2(θH − αθ̃)
且 α > θH

2θ̃
, k > αθ̃

θH
时, p∗o = θL, πA

OTA =
rαθLθ̃

θH
, πA

H =
(1− r)αθLθ̃

θH
;

3)当 pH > θ̃ (1− 2α(1− θL))

2(θH − αθ̃)
且 k <

αθ̃

θH
时,无满足条件的解;

4)当 (1− θL) < pH <
θ̃ (1− 2α(1− θL))

2(θH − αθ̃)
时,

(a)当 k > k6时, p∗o = pH − (1− θL), πA
OTA =

rk6 (pH − (1− θL))

θHθL
, πA

H =
(1− r)k6 (pH − (1− θL))

θHθL
;

(b)当 k < k6时,无满足条件的解. 其中 k6 =
θH(1− pH) + αθ̃(pH + θL − 1)

θHθL
.

由引理 5∼引理 8可知酒店和 OTA通过代理模式合作时,酒店与 OTA分别在II、III、IV和 V区间的利

润,由此可得酒店在代理模式下最优决策.
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定定定理理理 3 对于给定的 k、α、θH、θL,通过比较 OTA分别在II、III、IV和V区间的利润,其中 OTA利润最

大时对应的酒店的利润即为酒店在代理发模式下的利润,此时酒店的利润记为 πA∗
H .

2.4.3 特 例

2.4.1节与 2.4.2节研究了一般情形下酒店与 OTA在批发模式与代理模式下的定价问题,下面讨论一种

特殊情形: 当 H型顾客所占市场份额 α比较小时,即假设极端情况 α = 0时,则酒店与 OTA的需求函数

(QH, QOTA) =


(1− pH, 0), (pH, pH) ∈ I & II & III

(1− ζ, ζ − po/θ
L) , (po, pH) ∈ IV

(0, 1− po/θ
L), (po, pH) ∈ V.

(11)

与引理 1∼引理 8 类似, 可得在单渠道直销模式下、双渠道批发模式下以及双渠道代理模式下酒店

与 OTA的最优价格及利润. 通过对比分析,可得如下结论.

定定定理理理 4 当市场上所有顾客对网络渠道接受水平都较低(α = 0)时,酒店将选择单渠道直销模式,即此

时酒店放弃与 OTA合作才能使得收益最大化.

定理 4表明,如果当所有顾客对 OTA的网络渠道的接受水平较低时, OTA只有设定较低的网上销售价

格才能吸引到顾客,酒店加入网络渠道不但不能获得较高边际收益反而会给酒店的线下渠道带来竞争,所

以酒店将不与 OTA合作,选择单渠道直销模式来销售的客房.

3 数数数值值值分分分析析析

鉴于以上理论模型的复杂性,本节拟通过一些数值实验来分析酒店服务能力 k, H型和 L型顾客对网络

渠道的接受水平 θH、θL, H型顾客所占市场份额 α,以及代理模式下的佣金率 r等因素对酒店在不同模式下

利润的影响,探讨在何种情形下酒店应该与 OTA合作,如果合作应该以何种模式进行合作.

首先,分析酒店服务能力 k 及 H型顾客所占市场份额 α对酒店决策的联合影响,其他参数赋值如下:

θH = 1.5, θL = 0.8;同时为了通过对比来分析佣金率的高低对酒店决策的影响,将佣金率分别取 r = 0.2

和 r = 0.1,如图 3所示.
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(a)佣金效率较高的情况(r = 0.2)
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(b)佣金效率较低的情况(r = 0.1)

(b) Commission efficiency is low(r = 0.1)

图 3 酒店服务能力 k及 H型顾客比例 α对酒店决策的联合影响

Fig. 3 The interaction effect of the capacity and the market scale of H-type customer on the hotel’s strategic choice

图 3(a)表明,当酒店服务能力 k相对较低时,则有限的客房仅能满足酒店门店的顾客需求,同时因通过

酒店直销的客房所获得边际利润高于通过 OTA网络渠道销售客房所获得的边际利润,所以此时酒店将选择
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单渠道直销模式,即放弃与 OTA合作;否则,与 OTA合作能帮酒店销售出多余的房间. 实际销售中也有此类

案例,如一些热门旅游景区的家庭旅馆由于客房数量较少且需求较大,因而他们都不愿意与 OTA合作;而一

些较大型的酒店往往选择与 OTA合作.当酒店服务能力 k相对较高(k > 0.5)时,则批发模式对酒店更有利,

因为批发模式下酒店先以较低的批发价格销售给 OTA , OTA通过批发销售获得的边际利润高于通过代理

获得的边际利润,所以 OTA在批发模式下销售积极性肯定高于代理模式下的,同时批发模式可以降低酒店

多余客房的库存风险. 当酒店服务能力 k相对适中且 H型顾客比例 α相对较大时,则代理模式对酒店更有

利. 因为网购型顾客比例较高时, OTA可以设置较高的网上销售价格来增加利润,虽然增加 OTA网络渠道

给直销渠道带来竞争,但是酒店在代理模式下所获得边际利润高于批发模式下所获得的利润,所以在有限

的客房资源下,酒店将选择代理模式.

与图 3(a)相似,图 3(b)表明,当酒店服务能力 k 相对较低时,酒店将放弃与 OTA合作;当酒店服务能

力 k相对较高且 H型顾客比例 α相对较小时,则批发模式对酒店更有利;当酒店服务能力 k相对适中或较

高且 H型顾客比例 α相对较大时,则代理模式对酒店更有利. 对比图 3(a)和图 3(b)可以看出,当佣金率较

低时,酒店在代理模式下的利润就会相应的增大,所以如果佣金率下降,则对于酒店而言代理模式最优选择

的范围将扩大.

其次,分析酒店服务能力 k及 H型顾客对网络渠道的接受水平 θH对酒店决策的联合影响,其他参数赋

值如下: α = 0.5, θL = 0.8, r = 0.2,如图 4所示.
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图 4 酒店服务能力 k及 H型顾客对网络渠道的接受水平 θH 对酒店决策的联合影响

Fig. 4 The interaction effect of the capacity and H-type consumer acceptance of online channel on the hotel’s strategic choice

与图 3类似,图 4表明,当酒店服务能力 k 相对较低时,此时酒店将放弃 OTA合作.当酒店服务能力k

相对较高且H型顾客对网络渠道接受水平 θH较低(θH 6 1.65)时,则批发模式对酒店更有利,因 H型顾客对

通过网络渠道预定的客房的估价较低,此时 OTA必须设置较低的网上销售价格才能拉拢到更多的顾客,又

因为 OTA通过批发模式销售获得的边际利润高于通过代理模式获得的边际利润,此时如果酒店采用代理模

式与 OTA合作, OTA的销售积极性较低,从而导致酒店总利润下降,所以此时批发模式将对酒店最有利. 当

酒店服务能力 k相对较高且型顾客对网络渠道接受水平 θH较高(θH > 1.65)时,此时 OTA可以设置较高的

网上销售价格且 OTA的销售积极性较高,同时又因酒店通过代理模式销售获得的边际利润高于通过批发模

式获得的边际利润,所以此时代理模式下酒店的利润最高.

最后,分析了当酒店服务能力 k一定时, H型顾客对网络渠道的接受水平 θH 及其所占市场份额 α对酒

店决策的联合影响,其他参数赋值如下: 将 k = 0.4, θL = 0.8, r = 0.2,如图 5所示.

图 5表明,当 H型顾客对网络渠道的接受水平 θH 较低或者 H型顾客所占市场份额 α较小时,此时酒

店将放弃与 OTA合作.因为当 H型顾客对网络渠道的接受水平 θH 较低时,此时 OTA必须设置较低的网上

销售价格才能拉拢到更多的顾客,而在酒店服务能力有限相对有限的情况下,酒店加入网络渠道不但不能

增加利润反而会给自己的直销渠道带来竞争,进而降低自己的总利润. 同样当 H型顾客所占市场份额 α较
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小时,酒店加入网络渠道来获得的利润抵消不了 OTA的网络渠道对酒店直销渠道的蚕食,所以酒店应该放

弃与 OTA合作.当 H型顾客对网络渠道的接受水平 θH 较高且所占市场份额 α较大时,代理模式将对酒店

最有利. 此时 OTA可以设置较高的网上销售价格且 OTA的销售积极性较高,同时又因酒店通过代理模式销

售获得的边际利润高于通过批发模式获得的边际利润,所以此时代理模式下酒店的利润最高.

q
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图 5 H型顾客对网络渠道的接受水平 θH 及其所占市场份额 α对酒店决策的联合影响

Fig. 5 The interaction effect of the market scale and acceptance of online channel of H-type customer on the hotel’s strategic choice

4 结结结束束束语语语

本文基于顾客渠道偏好和对网络渠道的接受程度的双重异质性,分别研究了在单渠道直销模式下、双

渠道批发模式下以及双渠道代理模式下酒店与 OTA的最优定价问题.根据酒店利润最大化的原则,分析酒

店的最优渠道结构以及最优合作模式. 分析表明,当酒店服务能力较低时,酒店只进行单渠道直销;否则,酒

店将倾向与 OTA合作,通过双渠道来尽可能多的销售客房.对于合作的商务模式的选择,当顾客对网络渠道

接受水平较高且所占比例较高时,对酒店而言代理模式优于批发模式;否则,批发模式对酒店最有利. 特殊

情况下,如果所有顾客对 OTA的网络渠道的接受水平都较低时,酒店加入网络渠道不但不能获得较高边际

利润反而会给酒店的直销渠道带来竞争,所以酒店将不与 OTA合作,仅通过自己的直销渠道销售的客房.

虽然本文探讨了酒店是否与 OTA合作的相关问题,但是仍存在一些不足,有待进一步研究.未来研究可

拓展到一家酒店和多家 OTA之间的合作以及探讨佣金率为内生变量对酒店决策的影响.此外,当市场需求

是随机的情况下,酒店渠道的选择及其均衡决策问题还有待研究.
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附 录

定理 1的证明 由单渠道直销模式下酒店决策模型(2)可知,酒店的利润函数 πS
H 关于直销价格 pH 是凹函数,则存

在唯一的极大值点
1

2
,在约束条件 1− pH 6 k的限制下可得

pH =


1− k, k <

1

2
1

2
, k > 1

2
,

πS
H =


k(1− k), k <

1

2
1

4
, k > 1

2
. 证毕.

引理 1的证明 由供应链优化问题(3)可知, OTA的利润函数 πM
OTA 关于网上销售价格 po 是凹函数,则存在唯一的一

个极大值点 p∗o = pH + w + θH − 1/2,将 p∗o 代入式(3)中,则优化问题转化为
Max
pH,w

πM
H = wα

(
1

2
− w − pH

2(θH − 1)

)
+ pH

(
α

(
1

2
+

w − pH
2(θH − 1)

− pH

)
+ (1− α)(1− pH)

)
s.t.

w + pH
2

− θH − 1

2
< pH 6 w + pH + θH − 1

2θH
, 1− pH 6 k.

(A.1)
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易证 πM
H 是 pH 和 w的联合凹函数. 则最优化问题(A.1)最优解存在的 K-T条件为



∂πM
H

∂pH
+r1

(
1− 1

2θH

)
− r2 = 0,

∂πM
H

∂w
− r1

2θH
= 0,

r1

(
pH − w + pH + θH − 1

2θH

)
= 0,

r2(1− pH 6 k) = 0,

r1 > 0, r2 > 0.

根据 K-T条件,得到以下几种情形:

1)当 r1 = 0, r2 = 0时, p∗H =
1

2
, w∗ =

θH

2
, p∗o =

3θH − 1

4
,此时需要满足

1

2
6 k,酒店和 OTA的收益分别为

πM
H = (2 + α(θH − 1))/8, πM

OTA = (α(θH − 1))/16;

2) 当 r1 ̸= 0, r2 = 0 时, p∗H =
1 + 3α(θH − 1)

2 + 4α(θH − 1)
, w∗ =

1− α(1 + θH − 2θH
2
)

2 + 4α(θH − 1)
, p∗o =

θH
(
1 + 3(θH − 1)

)
2 + 4α(θH − 1)

, 为保

证 r1 > 0,则需满足α 6 3− 2θH

3(θH − 1)
,同时还需要满足

1 + α(θH − 1)

2 + 4α(θH − 1)
6 k,此时酒店和 OTA的收益分别为

πM
H =

(
1 + α(θH − 1)

)2

4 + 8α(θH − 1)
, πH

OTA =
α(θH − 1)

(
1 + α(θH − 1)

)2

4
(
1 + 2α(θH − 1)

)2 ;

3)当 r1 = 0, r2 ̸= 0时, p∗H = 1− k, w∗ =
1 + θH − 2k

2
, p∗o =

1 + 3θH − 4k

4
,为保证 r2 > 0,则需满足

1

2
6 k,此时对

应的酒店和 OTA的收益分别为 πM
H = k(1− k) +

α(θH − 1)

8
, πM

OTA =
α(θH − 1)

16
;

4) 当 r1 ̸= 0, r2 ̸= 0 时, p∗H = 1 − k, w∗ =
1 + θH − 2k

2
, p∗o = θH(1 − k). 为保证 r1 > 0, r2 > 0, 则需满

足
1 + α(θH − 1)

2 + 4α(θH − 1)
6 k,此时酒店和 OTA的收益分别为 πM

H = k
(
1 + α(θH − 1)− k(1 + 2α(θH − 1))

)
, πM

OTA = α(θH −

1)k2.

通过比较几种情况下的收益,由此得到引理 1. 证毕.

同引理 1证明过程,可得到引理 2–引理 8的证明,此处不再累述.

定理 4的证明 类似定理 1的证明,可得到当 α = 0时单渠道直销模式下酒店的最优定价及利润为

pH =

1− k, k <
1

2
1

2
, k > 1

2
,

πS
H =

(1− k) k, k <
1

2
1

4
, k > 1

2
.

(A.2)

以下分析了当 α = 0时酒店和 OTA在不同合作模式下的最优定价及对应的利润. 与 2.4.1节和 2.4.2节类似,在此只

考虑在 IV, V区间的情况.

批发模式下酒店与 OTA的决策问题

根据公式(11)中酒店与 OTA的需求函数,得到当 (po, pH) ∈ IV时该供应链的优化问题为

Max
pH,w

πM
H = w(

pH − po

1− θL
− po/θ

L) + pH(1− α)(1− pH − po

1− θL
)

s.t.

Max
po

πM
OTA = (po − w)(

pH − po

1− θL
− po/θ

L),

po/θ
L < pH 6 po + (1− θL), po 6 θL, 1− po/θ

L 6 k.

(A.3)
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当 (po, pH) ∈ V 时,该供应链的优化问题为

Max
pH,w

πM
H = w(1− po/θ

L)

s.t.

Max
po

πM
OTA = (po − w)(1− po/θ

L),

pH > po + (1− θL), po 6 θL, 1− po/θ
L 6 k.

(A.4)

同引理 1的解法求解优化问题(A.3)与(A.4),得到此时酒店与 OTA的最优定价及利润为

1)当 k > 3 + θL

4
时, p∗H =

4− 3θL

2(2− θL)
, w∗ =

θL

2
, p∗o =

θL(3− 2θL)

2(2− θL)
, πM

OTA =
θL(1− θL)

4(2− θL)
2

, πM
H =

θL

4(2− θL)
;

2)当
1

2
6 k <

3 + θL

4
时,

p∗H =


1 + (3− 4k)θL

2(1 + θL)
,

8kθL(1− k) + (1− θL)

4(1 + θL)
> θL

4(2− θL)

4− 3θL

2(2− θL)
,

8kθL(1− k) + (1− θL)

4(1 + θL)
<

θL

4(2− θL)
,

w∗ =


(3− 4k + θL)θL

2(1 + θL)
,

8kθL(1− k) + (1− θL)

4(1 + θL)
> θL

4(2− θL)

θL

2
,

8kθL(1− k) + (1− θL)

4(1 + θL)
<

θL

4(2− θL)
,

p∗o =


θL(1− k),

8kθL(1− k) + (1− θL)

4(1 + θL)
> θL

4(2− θL)

(3− 2θL)θL

2(2− θL)
,

8kθL(1− k) + (1− θL)

4(1 + θL)
<

θL

4(2− θL)
,

πM
OTA =


(1− θL)θL(1− 2k)2

4(1 + θL)
2

,
8kθL(1− k) + (1− θL)

4(1 + θL)
> θL

4(2− θL)

(1− θL)θL

4(2− θL)
2
,

8kθL(1− k) + (1− θL)

4(1 + θL)
<

θL

4(2− θL)
,

πM
H = max

{
8kθL(1− k) + (1− θL)

4(1 + θL)
,

θL

4(2− θL)

}
;

3)当
1

2(2− θL)
6 k <

1

2
时, p∗H =

4− 3θL

2(2− θL)
, w∗ =

θL

2
, p∗o =

θL(3− 2θL)

2(2− θL)
, πM

OTA =
θL(1− θL)

4(2− θL)
2

, πM
H =

θL

4(2− θL)
;

4)当
1

4
6 k <

1

2(2− θL)
时, p∗H 为大于 1− θL

4
的任何值, w∗ =

θL

2
, p∗o =

3θL

4
, πM

OTA =
θL

16
, πM

H =
θL

8
;

5)当 k <
1

4
时, p∗H 为大于 1− kθL 的任何值, w∗ = θL (1− 2k), p∗o = θL (1− k), πM

OTA =
kθL

4
, πM

H = kθL (1− 2k).

代理模式下酒店与 OTA的决策问题

根据式(11)中酒店与 OTA的需求函数,得到当 (po, pH) ∈ IV时该供应链的优化问题为

Max
po

πA
OTA = rpo(

pH − po

1− θL
− po/θ

L)

s.t.

Max
pH

πA
H = (1− r)po(

pH − po

1− θL
− po/θ

L) + pH(1−
pH − po

1− θL
),

po/θ
L < pH 6 po + (1− θL), po 6 θL, 1− po/θ

L 6 k,

(A.5)
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