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双渠道下考虑消费者偏好的酒店与OTA合作模式选择和定价

王 欣,朱扬光,吴 遵
(中国科学技术大学管理学院,安徽合肥230026)

摘要:在旅游供应链的背景下,基于酒店和在线旅游代理商(onlinetravelagency,OTA)之间在双
渠道营销策略中不同的合作模式:佣金模式和批发模式,研究酒店和OTA之间的合作模式选择和
定价问题.酒店和OTA之间存在Stackelberg博弈,酒店作为旅游供应商占据博弈主导地位,OTA
作为跟随者需要付出销售努力.利用博弈模型求出两种模式下的均衡解,分析消费者偏好对酒店的
最优定价、OTA最优销售努力的影响,并对影响酒店对不同合作模式的选择的因素:直销渠道消
费者偏好、交叉价格弹性系数和OTA销售努力的交叉敏感系数,进行了灵敏度分析.研究表明,在
佣金模式下,OTA的销售努力随着房间价格和佣金的增加而增加;在批发模式下,OTA 的销售努
力随着直销渠道房间价格增加而增加,随着批发价增加而减少.对于合作模式的选择,当OTA销
售努力对直销需求的交叉敏感系数或者消费者对直销渠道的偏好较小时,酒店应当选择佣金模式
获得更高的利润,否则,应当选择批发模式与OTA进行合作.
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Abstract:Inthecontextofthetourismsupplychain,basedonthedifferentcooperationmodeinthedual
channelmarketingstrategybetweenthehotelandtheonlinetravelagency(OTA):commissionmodeand
merchantmode,thechoiceofcooperationmodeandpricingbetweenhotelandOTAwasstudied.Thereis
aStackelberggamebetweenthehotelandtheOTA.Thehotelasatourismprovideroccupiesadominant
positioninthegame,OTAasafollowerisrequiredtodecidesaleseffort.Theinfluenceoftheconsumer
preferenceontheoptimalpricingstrategyandOTA’soptimalsaleseffortwasanalyzedthroughthe
equilibriumsolutionsunderthetwomodes.Inaddition,sensitivityanalysiswascarriedoutonthefactors
whichincludeconsumerpreferenceofdirectchannel,cross-pricecoefficientandcross-sensitivitycoefficient
ofOTA’ssaleseffortthataffectthehotel’schoiceofdifferentcooperationmodes.Thestudyshowsthat
underthecommissionmode,theOTA’ssaleseffortincreaseswithroompriceandcommission,andthat
underthemerchantmode,thesaleseffortofOTAincreaseswiththeroompriceinthedirectchanneland
decreaseswiththewholesaleprice.Regardingthechoiceofcooperationmode,whenthecross-sensitivity
coefficientofOTA’ssalesefforttodirectdemandorconsumers’preferencefordirectchannelsissmall,
thehotelshouldchoosethecommissionmodetoobtainhigherprofit.Otherwise,thehotelshouldchoose
themerchantmodetocooperatewithOTA.
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0 引言
随着互联网和电子商务的发展,网络平台的出

现使得消费者能够更加便利地接触各种服务行业.
其中旅游服务行业在互联网的推动下也开始开展
线上和线下双渠道的营销模式.作为旅游供应商的
酒店来说,消费者对于互联网的依赖,促使酒店将
目光转 移 到 线 上 销 售 渠 道.而 在 线 旅 游 代 理 商
(onlinetravelagency,OTA),如携程、艺龙、飞猪
等,作为具有大量潜在客户流量的网络平台,能够
为消费者提供便捷的服务并节省消费者时间,使得
酒店在经营自身的线下直销渠道外,还选择与OTA
进行合作来开展线上分销渠道以获得更多的用户.

通过充分利用在线旅游代理商,酒店与 OTA
的合作变得更加紧密,Law等[1-3]总结出来三种被
酒店和OTA广泛采用的商业合作模式:佣金模式
(commissionmode)、批发模式(merchantmode)和
不透明模式(opaquemode).佣金模式下的酒店需
要向OTA支付佣金以激励 OTA做出销售努力来
帮助酒店进行房间销售,此时酒店掌握着所有房间
在直销和分销渠道上的定价权.批发模式下,酒店
则会选择将部分房间的库存以低于直销房间的价
格出售给 OTA,这部分的房间所有权将不属于酒
店,酒店只能决策直销渠道的房间价格,而OTA则
将这部分已购买的房间重新定价并在线上进行销
售.不透明模式下,顾客将自己的出价透露给OTA,
OTA从酒店方寻找能够与消费者提出的价格匹配
的酒店目标,使得目标酒店和消费者成功匹配,平
台从中收取一定佣金.Priceline.com便是采用的不
透明合作模式.实际上,佣金模式和批发模式是典
型的两种合作模式,且经常同时存在与酒店和OTA
的合作中,各有优缺点.佣金模式的优点在于酒店
能够控制整个房间的使用权和房间价格,缺点是
OTA可能会收取高昂的佣金来压榨酒店的利润.
以携程为例,在收购去哪儿网之后,已经将酒店行
业的佣金上调至20%以上.批发模式的优点在于酒
店将房间批发给 OTA之后,能够降低房间销售的
不确定性,缺点是酒店将不会具有部分房间的控制
权和定价权,酒店的收益也会相应受到影响.据比
达报告显示,2019年第1季度中国在线酒店预订用
户预订酒店的平台占比中,OTA平台占比最高,占
比为58.3%①.

酒店的收益管理一直是学术界研究的热点,如
何对有限的资源进行定价以最大化酒店的收益是
其中重要的一项决策问题.在相关研究中,Gu[4]以
酒店利 润 最 大 化 为 酒 店 建 立 了 房 间 定 价 模 型.
Kimes和Chase[5]指出定价不仅仅是酒店收益管理
的重要策略,还是能够与 OTA建立合作的重要因
素.Collins和Parsa[6]研究了在酒店收益管理中定
价的影响和作用.vanderRest和 Harris[7]证明在
高成本和需求刚性变化的情况下,折扣是酒店的最
佳定价策略.Ling等[8]对长住型酒店进行了研究,
通过开发运营优化模型得到最优定价策略,并证实
这种定价策略对酒店和消费者都有好处.Bayoumi

等[9]为酒店的收益管理问题提出了一个新的动态定
价方法.该方法基于“价格乘数”在“1”附近变化,并
在某些季节性的参考价格上提供不同的折扣/溢
价.Roma等[10]使用意大利航空公司的市场数据研
究了在线旅行代理商(OTA)在推动价格差异化中
的作用.

众多学者对于酒店与OTA的合作模式也开展
了研究,该合作模式涉及双渠道策略.Ling等[11]在
酒店房间预定的背景下采用佣金模式研究酒店的
收益管理.酒店在面对不同的分销渠道预订房间
时,可以根据信息预测房间需求以提高房间的可使
用性.因为酒店在与 OTA 合作时,需要支付佣金,
因此可以根据信息预测来选择什么时候不与 OTA
合作,减少佣金的支出,从而有利于酒店提高收益.
Du等[12]考虑了市场细分对酒店策略选择的影响,
酒店需要在两种营销策略(基于预订提前期和与第
三方合作)之间进行最优选择.通过提出与第三方
合作后描述市场细分策略的优化模型,得出的结果
表明,在某些情况下,同时采用两种策略的收益率
要低于单独采用市场细分的收益率,这与旅行社对
客户的转化率或占据的市场份额有关.王玲等[13]基
于佣金模式针对非合作博弈和合作博弈的研究得
出了合理的佣金范围.叶飞等[14]研究了“酒店+
OTA”双渠道供应链的超额预订问题,指出酒店可
以通过调整批发价格来影响 OTA 的房间购买数
量,然后相应地确定最佳超额预订水平,以使预期
收入最大化.

消费者偏好是市场需求的重要因素,消费者偏
好影响着消费者决策,从而影响企业利润.Du等[15]

考虑了消费者偏好在与碳排放相关的供应链中的
影响,并且证实了在特定情况下,消费者对低碳消
费的偏好同时增加了渠道利润和减排量.Cai等[16]

研究了双渠道供应链下的不同定价策略受到消费
者偏好的影响.有关消费者偏好的研究大多集中在
传统供应链和碳排放供应链中,旅游供应链中考虑
消费者偏好的研究较为有限,而消费者偏好是影响
旅游供应链中定价和收益的重要因素,因此也是需
要研究的重点.

根据文献回顾我们发现,有关“酒店+OTA”的
双渠道优化决策和定价策略的现有研究相对较多,
但是大多考虑的是单一合作模式或者两种模式并
存时的优化决策.周世平[17]在代理模式下研究了酒
店的双渠道定价决策.Guo等[18]基于佣金模式,考
虑酒店在与第三方网站合作进行分销渠道的运营
时,如何制定房间的最优价格,并分别从集中决策
和分散决策两种情形下得出最优解决方案.曾小燕
等[19]考虑了一个占据主导地位的酒店与OTA的博
弈过程,双方采用“批发+佣金”的合作模式,在信
息对称情况下研究了酒店的定价策略和房间分配
策略;并提出了两部制收费契约实现酒店和 OTA
的协调,同时在信息不对称的条件下采用数值验证
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的方式对相关参数进行敏感性分析.较少文献考虑
在双渠道下酒店和 OTA之间的合作模式选择问
题.事实上,酒店在与 OTA合作时,在进行定价决
策之前往往需要选择某一种特定的模式来进行双
方之间的合作.那么酒店在面对两种不同的合作模
式时,如何根据自身情况选择最优的一种合作模式
并进行定价决策,是本文需要研究的重点.因此本
文考虑了消费者偏好对酒店定价产生的影响,并对
佣金模式和批发价模式进行比较,讨论酒店的最优
决策和模式选择问题,为酒店的收益管理提供一些
建议.

1 模型构建和参数设定
本文考虑一个酒店(h)和一个OTA(o)之间的

Stackelberg博弈,其中酒店作为旅游供应商占据博
弈主导地位,且市场信息对于双方来说是公共知
识,双方均为风险中性的决策者.酒店具有两种销
售渠道:直销渠道和分销渠道.直销渠道为酒店自
己通过线下门店或者官方网站向消费者直接销售
房间,分销渠道便是酒店与 OTA合作进行线上销
售.本文采用下标“c”和“m”来分别表示佣金模式和
批发模式,表1列出了本文所用的参数及其定义.

表1 参数说明

Tab.1 Definitionofparameters

参数 定义

pi 房间的价格,i=c,1m,2m

w 佣金模式下的OTA佣金

ei OTA的销售努力,i=c,m

s 批发模式下房间的批发价格

β 直销渠道的偏好系数,0<β<1

k OTA的销售成本系数

λ 房间价格的交叉弹性系数,0<λ<1

γ OTA销售努力对直销需求的交叉敏感系数,0<γ<1

πhi 酒店的利润,i=c,m

πoi OTA的利润,i=c,m

  佣金模式下酒店为防止两种分销渠道之间出
现竞争,并且酒店的主要目的是为了整合市场的总
需求,因此酒店选择采用价格一致的定价策略[20].
首先酒店先决策两个渠道的房间价格 pc,以及
OTA每卖出一间房酒店需要支付给 OTA的佣金
w ,然后OTA根据佣金来决定自己需要付出的销
售努力ec.与Chen等[21-22]的假设一致,直销渠道的
需求函数为

D1c=βa-pc-γec,
分销渠道需求函数为

D2c=(1-β)a-pc+ec.
其中,βa代表那些偏好于在直销渠道购买房间的顾
客数量,(1-β)a 指那些偏好在分销渠道进行线上
购买的消费者.当OTA每实施一单位销售努力时,
分销渠道将会增加一单位的需求,直销渠道的需求
将会减少γ 单位,且0<γ<1.根据边际成本递增
的规律,假设 OTA做出销售努力所付出的成本为

c(ec)=
ke2c
2
,这种凸成本函数与Xia等[23-24]的假设

一致.酒店的固定成本为 F .佣金模式下酒店和
OTA的利润函数分别为

πhc(pc,w)=pc(D1c+D2c)-wD2c-F (1)

πoc(e)=wD2c-
ke2c
2

(2)

  在批发模式下,酒店需要同时决策直销渠道的
房间价格p1m和选择出售给OTA的房间批发价s,
OTA在获得部分房间的库存后,需要决策分销渠
道的房间价格p2m 和销售努力em .此时直销渠道的
需求函数为

D1m=βa-p1m+λ(p2m-p1m)-γem,
分销渠道的需求函数为

D2m=(1-β)a-p2m+λ(p1m-p2m)+em.
其中λ为交叉价格弹性系数,0<λ<1代表自身的
价格系数要大于交叉价格系数.OTA做出销售努

力所付出的成本为c(em)=
ke2m
2 .为保证酒店和

OTA最终获得的利润均为正值且酒店能够选择与
OTA合作,本文假设 OTA的销售努力成本系数

k>
2+(1-λ)γ+λ

4+6λ
.酒店的固定成本为F .批发

模式下酒店和OTA的利润函数分别为
πhm(p1m,s)=p1mD1m+sD2m-F (3)

πom(p2m,em)=(p2m-s)D2m-
ke2m
2

(4)

2 模型结果与分析

2.1 佣金模式下的均衡解
根据佣金模式下酒店和 OTA 之间的博弈顺

序,酒店需要先决策直销和分销渠道的房间价格pc

和付给 OTA的佣金w ,然后 OTA通过酒店做出
的决策来决定销售努力ec,双方均以利润最大化为
目标.采用逆推法,结合式(1)和(2)对酒店和 OTA
求佣金模式下的均衡解.

定理2.1 佣金模式下酒店和OTA的均衡解
和最优利润为

p*
c =

ak1+k -1+β  +β+γ-βγ  
2k3+γ  -k2+ -1+γ  2

,w* =
ak -1+k3-4β  +γ  

k2+ -1+γ  2-2k3+γ  
,

e*
c =

a -1+k3-4β  +γ  
k2+ -1+γ  2-2k3+γ  

,π*
hc=

a2kβ+k -1+β  -1+2β  +γ-βγ  
2k3+γ  -k2+ -1+γ  2 -F,
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π*
oc=

a2k1+k -3+4β  -γ  - 1+2β -1+γ  -2γ  -1+γ  +k -7-2γ+2β5+γ      
-2k2+ -1+γ  2-2k3+γ    2

.

  证明 根据逆推法,首先通过最大化 OTA利
润(式(2)),对πoc 求ec 的一阶导和二阶导,得到

∂πoc

∂ec =-ek+w,
∂2πoc

∂e2c
=-k<0.

  由此可知πoc 为ec 的凹函数,令一阶导等于0,

得到最优销售努力反应函数为ec(w)=
w
k.

  接着将OTA的反应函数带入带酒店的利润函
数(式(1))中,对πhc求关于pc和w 的二阶偏导数,
得到Hessian矩阵为

H =

∂2πhc

∂p2
c

∂2πhc

∂pc∂w
∂2πhc

∂w∂pc

∂2πhc

∂w2  = -4
1+k-γ

k
1+k-γ

k -
2
k  .

  因为
∂2πhc

∂p2
c

=-4<0,当

H =
8k- 1+k-γ  2

k2 >0.

πhc 则是pc 和w 的严格联合凹函数,再对πhc 求关
于pc 和w 的一阶导,令其等于0,进行联合求解
∂πhc

∂pc
=
w+ka-4p+w  -wγ

k =0,

∂πhc

∂w =
-2w+ak -1+β  +p1+k-γ  

k =0.

􀮠

􀮢

􀮡

􀪁
􀪁
􀪁
􀪁

从而得到酒店的最优决策p*
c 和w* ,将其带入酒

店和OTA的利润函数中,得到双方的最优利润.
定理2.2 佣金模式下OTA 的销售努力随着酒

店佣金和房间价格的增加而增加(∂ec
∂w >0

,∂ec
∂pc>

0).

证明 根据博弈顺序,将OTA的利润函数πoc

对价格ec 求一阶导并令其等于0,得到

ec(p,w)=
w
k.

因此得到
∂ec
∂w =

1
k >0.将酒店利润函数πhc对佣金

w 求一阶导并令其等于0,得到

w(pc)=
1
2 ak -1+β  +pc1+k-γ    ,

因此
∂w
∂pc

=
1
2 1+k-γ  >0.根据

∂ec
∂w >0,

∂w
∂pc

>0,得到
∂ec
∂pc

>0.

定理2.2表示了在佣金模式下,OTA的销售努
力随着酒店的房间价格和佣金的增加而增加.当酒

店的房间价格上升时,在其他条件不变的情况下,
需求将会受到影响.通常情况下酒店需要将房价的
部分比例作为佣金支付给OTA,那么房价上升便带
动着佣金的上涨.而 OTA的销售努力随着佣金的
上涨而增加,因此酒店上涨佣金能够激励 OTA做
出更高的销售努力来增加消费需求以应对因为房
间价格上涨导致需求下降的情况.

定理2.3 佣金模式下酒店决定的房间价格随

着直销渠道的消费者偏好系数的提升而增加(∂p
*
c

∂β
>0).

证明 基于定理2.1中Hessian矩阵负定的条
件,得到
∂p*

c

∂β
=

ak -1-k+γ  
k2+ -1+γ  2-2k3+γ  >

0.

  定理2.3说明当越来越多的顾客倾向于在直销
渠道购买房间时,酒店将会选择提高整个渠道的房
间价格以获得更高的收益.酒店总是希望将直销渠
道作为主要收入来源,当更多的顾客选择在直销渠
道购买房间时,提升价格能够使得分销渠道的需求
降低,在佣金模式下向OTA付出较少的佣金成本,
而由于直销渠道的忠诚客户较多,其收入将不会受
到太大影响.

定理2.4 佣金模式下OTA 的销售努力随着直

销渠道的消费者偏好系数的提升而增加(∂e
*
c

∂β
>0).

证明 
∂e*
c

∂β
=

4ak
2k3+γ  -k2- -1+γ  2>

0.

根据定理2.3,当直销渠道的消费者偏好较高
时,酒店将会选择提升整个渠道的房间价格.实际
上,酒店的房间价格上升,为刺激更高的需求,酒店
将会付给OTA更高的佣金以激励 OTA做出更高
的销售努力.
2.2 批发模式下的均衡解

在批发模式下,酒店只拥有直销渠道的房间的
定价权,而分销渠道房间的价格决策权属于 OTA.
按照决策顺序,酒店先决策直销渠道的房间价格

p1m 以及将部分房间打包出售给 OTA的批发价格
s,接着OTA将会把分销渠道的房间按照每一间为

p2m 的价格出售给消费者并决定自己付出的销售努
力em .通过采用逆推法,结合式(3)和(4)得到酒店
和OTA在批发模式下的均衡解.

定理2.5 批发模式下酒店和OTA的均衡解
和最优利润为

p*
1m=

ak1+λ  -γ1+λ  +λ -1+4k1+λ    +β -2+γ+ -1+γ  λ+4k1+λ      
8k2 1+λ  2 1+2λ  -4k1+λ  1+2λ  - γ+ -1+γ  λ  2

,
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s* =
a -4k2 -1+β-λ  1+λ  2+ β -1+γ  -γ  γ+ -1+γ  λ  +k -2+λ -4+γ+ -3+γ  λ  +

β2-λ2+γ 1+λ  2+λ        
8k2 1+λ  2 1+2λ  -4k 1+λ  1+2λ  - γ+ -1+γ  λ  2

,

e*
m =

a -2+λ+γλ+β3- 2+γ  λ  +k -1+λ  -4-λ+β6+λ      
1-2k  2+γ-λ-2γλ+2k -2+λ+λ2    

,

p*
2m =

a β -1+γ  -γ  γ+ -1+γ  λ  +2k2 1+λ  3+2λ 3+λ  -
β3+4λ    +k 1+λ  -21+λ  +β2+γ+ -1+γ  λ      

8k2 1+λ  2 1+2λ  -4k 1+λ  1+2λ  - γ+ -1+γ  λ  2
,

π*
om=

a2k -1+2k1+λ    2k -1+β  1+λ  1+2λ  + β+λ  γ+ -1+γ  λ    2

24k1+λ  1+2λ  -8k2 1+λ  2 1+2λ  + γ+ -1+γ  λ  2  2
,

π*
hm=

a2k1+λ  β -1+γ  -γ  β+λ  +k1-2β+2λ1+λ  +β2 3+2λ      
8k2 1+λ  2 1+2λ  -4k1+λ  1+2λ  - γ+ -1+γ  λ  2 -F.

  证明 根据逆推法,对式(4)中的πom 求有关p2m 和em 的二阶偏导,从而得到Hessian矩阵:

H =

∂2πom

∂p2
2m

∂2πom

∂p2m∂em

∂2πom

∂em∂p2m

∂2πom

∂em
2  = -2-2λ 1

1 -k  .

因为
∂2πom

∂p2
2m

=-2<0且 H =3+4λ>0,则πom 是p2m 和em 的严格联合凹函数,分别令πom 关于p2m 和em

的一阶导等于0,得到OTA关于酒店决策的反应函数:

p2m(p1m,s)=
-s+ka+s-aβ+ p1m+s  λ  

-1+2k1+λ  
,

em(p1m,s)=
a-aβ+p1mλ-s1+λ  

-1+2k1+λ  .

  将p2m(p1m,s)和em(p1m,s)带入酒店的利润函数(式(3))中,对πhm 分别求p1m 和s的二阶偏导,得到
Hessian矩阵:

H =

∂2πhm

∂p2
1m

∂2πhm

∂p1m∂s
∂2πhm

∂s∂p1m

∂2πhm

∂s2  = -
2-1+ -1+γ  λ+k2+λ4+λ      

-1+2k1+λ  λ+
γ1+λ  

-1+2k1+λ  

λ+
γ1+λ  

-1+2k1+λ  -
2k1+λ  2

-1+2k1+λ    .

  根据销售努力系数的假设k>
2+(1-λ)γ+λ

4+6λ
,得到

∂2πhm

∂p2
1m
<0且

H =- λ+
γ1+λ  

-1+2k1+λ    
2

+
4-1+ -1+γ  λ+k2+λ4+λ      2

1-2k1+λ    2 >0,

得到πhm 是p1m 和s的严格联合凹函数,令πhm 关于p1m 和s的一阶导数等于0进行联合求解:

   

∂πhm

∂p1m
=

-aγ+akλ+sγ1+λ  +sλ -1+2k1+λ    +aβ -1+γ+k2+λ    
-1+2k1+λ  -

2p1m -1+ -1+γ  λ+k2+λ4+λ      
-1+2k1+λ  =0,

∂πhm

∂s =
-ak -1+β  1+λ  -2k1+λ  s-p1mλ+sλ  +p1m γ+ -1+γ  λ  

-1+2k1+λ  =0.

􀮠

􀮢

􀮡

􀪁
􀪁
􀪁􀪁
􀪁
􀪁
􀪁􀪁

得到p*
1m 和s*,将其带入p2m(p1m,s)和em(p1m,s)

中,得到最优决策均衡解,从而得到酒店和OTA的
最优利润.

定理2.6 批发模式下,OTA 的销售努力随着

直销渠道价格的增加而增加(∂em

∂p1m
>0),OTA 的销

售努力随着房间的批发价增加而降低(∂em

∂s <0).

证明 根据博弈顺序,令 OTA利润πcm 关于

p2m ,em 的一阶偏导等于0并联立得到

p2m(p1m,s)=
-s+ka+s-aβ+ p1m+s  λ  

-1+2k1+λ  
,

em(p1m,s)=
a-aβ+p1mλ-s1+λ  

-1+2k1+λ  .

􀮠

􀮢

􀮡

􀪁
􀪁
􀪁
􀪁

其中,

∂em

∂p1m
=

λ
-1+2k1+λ  >0

,

∂em

∂s =
1+λ

1-2k1+λ  <0.

􀮠

􀮢

􀮡

􀪁
􀪁
􀪁
􀪁

  定理2.6表示,批发模式下,随着酒店直销渠道
价格的增加,OTA的销售努力增加;随着房间批发
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价格的增加,OTA的销售努力减少.当酒店制定较
高的直销价格时,为促进需求增加和保证利润不受
损失,酒店会选择降低批发价的方式来吸引 OTA
购买房间并在分销渠道上销售给消费者.当 OTA
从酒店购买的房间批发价较低且分销渠道的房间
库存较高时,OTA为最大化自己的利润将会通过
增加销售努力来增加分销渠道的需求,以获得更高
的利润.当房间的批发价较高时,OTA将会通过减
少付出的销售努力来降低成本的方式保证自己的
利润最大化.

3 灵敏度分析和合作模式选择
本节通过采用数值算例的方法,针对不同合作

模式下的最优决策进行有关直销渠道偏好β、交叉
价格系数λ和酒店固定成本F 的灵敏度分析,并进
行比较,选择最优的合作模式.在满足模型假设的
条件下,设置的相关参数为a=50,k=1,F=10.
3.1 直销渠道消费者偏好的灵敏度分析

本小节主要分析直销渠道的消费者偏好β对佣
金模式下的酒店最优利润π*

hc 和批发模式下的酒店
最优利润π*

hm 之间影响.假设 OTA销售努力的交

叉敏感系数γ=
3
5
,交叉价格系数λ=

1
2
,β ∈

(0,1),得到的数值结果如图1所示.

图1 直销渠道消费者偏好对不同模式下酒店利润的影响

Fig.1 Theimpactofconsumerpreferenceabout
directchannelonhotel’sprofits

图1反映了在不同模式下酒店的最优利润受到
直销渠道消费者偏好的影响.在佣金模式和批发模
式下,随着直销渠道消费者的偏好越高,酒店的利
润都出现先下降后上升的趋势.当直销渠道的消费
者偏好较低时,酒店从直销渠道获取的利润将会受
到影响,因此酒店会更加注重分销渠道的收益.而
不管在佣金模式还是批发模式下,酒店在分销渠道均
需要付出一定成本来与OTA 进行合作,从而导致酒
店的利润下降.当直销渠道的消费者偏好增加时,酒
店从直销渠道中获得更多收益,并且会降低付给分销
渠道的成本,从而使得酒店的整体利润上升.

另外,从图1中观察到,当直销渠道的消费者偏
好较低时,佣金模式下的酒店最优利润高于批发模
式下的,酒店会选择将利润来源转移至分销渠道并
且掌握定价权来保证自己的利润,此时酒店应当选
择佣金模式;当直销渠道的消费者偏好较高时,批
发模式下的酒店最优利润高于佣金模式下的,此时
酒店应当选择批发模式.

3.2 交叉价格弹性系数的灵敏度分析
本小节主要分析批发模式下交叉价格弹性系数

λ对佣金模式下的酒店最优利润π*
hc 和批发模式下的

酒店最优利润π*
hm 之间影响.因此假设OTA 销售努

力的交叉敏感系数γ=
1
5
,直销渠道的消费者偏好

β=
3
4
,λ∈(0,1),得到的数值结果如图2所示.

图2 交叉价格系数对不同模式下酒店最优利润的影响

Fig.2 Theimpactofcross-pricecoefficientonhotel’s
optimalprofitsunderdifferentmodes

由图2可以看出,佣金模式下由于直销渠道和
分销渠道价格一致,交叉价格弹性系数对酒店最优
利润没有影响;而在批发模式下,酒店最优利润随
着交叉价格弹性系数的增加逐渐下降.首先,当交
叉价格系数较小时,说明直销渠道和分销渠道之间
的价格交叉影响较小,双方在批发模式下更倾向于
互相独立运作,因此对酒店的利润影响较小.当交
叉价格弹性系数较大时,直销渠道和分销渠道之间
的竞争变得明显,一方的价格变化将严重影响另一
方的需求,则会导致利润出现大幅度波动.当批发
价模式下的交叉价格系数较大时,双方的竞争将更
加明显,直销渠道的房间与分销渠道的房间互相具
有替代性,一旦分销渠道的价格发生变化将更加吸
引消费者在线上进行房间的购买,从而影响酒店直
销渠道收益.

图2的利润比较也反映了酒店在不同交叉价格
弹性系数下的模式选择问题.当交叉价格系数较小
时,酒店和OTA之间的良性竞争能够帮助刺激消
费需求,从而酒店能够更好地提升利润,因此酒店
应当选择批发模式;当交叉价格系数较高时,双方
之间的竞争更加明显,从而影响双方的利润,因此
此时酒店应当选择佣金模式以减少双方因价格竞
争而导致的利润损失.
3.3 OTA销售努力对直销需求的交叉敏感系数的

灵敏度分析
本小节主要分析OTA销售努力对直销需求的

交叉敏感系数γ 对佣金模式下的酒店最优利润π*
hc

和批发模式下的酒店最优利润π*
hm 之间影响.因此

假设直销渠道的消费者偏好β=
3
4
,交叉价格弹性

系数λ=
1
2
,γ∈ (0,1),得到的结果如图3所示.

图3反映出佣金模式下和批发模式下酒店最优
利润随着OTA销售努力对直销需求的交叉敏感系
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图3 OTA销售努力对直销需求的交叉敏感系数
对不同模式下酒店利润的影响

Fig.3 Theimpactofcross-sensitivitycoefficientaboutOTA’s
saleseffortonhotel’soptimalprofitsunderdifferentmodes

数缓慢减少.OTA销售努力对直销需求的交叉敏
感系数的增长使得整个渠道需求(D1i+D2i)增长
速率下降,从而影响酒店利润的增长.

在选择最优合作模式方面,图3反映出当OTA
销售努力对直销需求的交叉敏感系数较低时,酒店
应当选择佣金模式掌握整个渠道的收益,OTA的
销售努力能够促进酒店的总需求提升,选择佣金模
式能够激励OTA做出更高的销售努力来提升酒店
利润.当OTA销售努力对直销需求的交叉敏感系
数较高时,酒店直销渠道的需求将会受到影响,选
择批发模式能够将酒店收益来源集中在分销渠道
上,从而更能够实现利润的上升.

4 结论
“互联网+”的普及使得旅游行业飞速发展,越

来越多的酒店为提升竞争优势和获取更多用户选
择与OTA开展合作,双方在合作过程中出现了两
种不同的合作模式:佣金模式和批发模式.本文基
于一个占据主导地位的酒店和一个OTA之间的合
作背景,针对不同的合作模式建立了两种定价决策
模型,根据博弈顺序分别得出了两种合作模式下的
最优定价策略和最优销售努力,并分析了消费者偏
好、OTA的销售努力和交叉价格弹性系数对两种
合作模式下的最优决策和最优利润的影响,得出的
主要研究结论如下:

(Ⅰ)佣金模式下,随着直销渠道消费者偏好的
增加,酒店的最优价格增加,OTA的最优销售努力
增加.并且,当酒店房间价格上升时,为刺激消费者
需求,酒店会通过上涨佣金的方式来激励 OTA做
出更多的消费努力来增加需求和酒店利润.

(Ⅱ)批发模式下,酒店的直销渠道房间价格能
够促进OTA销售努力的提升.这主要是因为直销
房间价格的上涨影响到直销渠道的需求,酒店则会
选择降低分销渠道的房间批发价以吸引OTA购买
更多的房间.当OTA购买的房间库存较多时,为了
吸引消费者在分销渠道购买,OTA则会选择付出
更多的销售努力以保证需求的增加和利润的升高.

(Ⅲ)根据对不同参数的数值模拟和分析,酒店
在面对不同合作模式时,应当注意相关参数的变化
对酒店利润带来的影响.其中当直销渠道的消费者
偏好或OTA销售努力对直销需求的交叉敏感系数

较小时,酒店应当选择佣金模式来控制整个渠道的
房间价格和房间数量,从而实现利润最大化的目
的.当直销渠道的消费者偏好或 OTA销售努力对
直销需求的交叉敏感系数较大时,酒店和 OTA之
间的良性竞争将有助于利润的提升,因此酒店应当
选择批发模式.另外,当双渠道的交叉价格系数较
低时,酒店应当选择批发模式,保持利润的稳定.当
双渠道的交叉价格系数较高时,酒店应当选择佣金
模式,通过降低双渠道之间的竞争来使自己的利润
最大化.

本文通过考虑占据主导地位酒店和OTA 之间
的博弈,在其基础上对广泛使用的两种合作模式进行
区分并选择.但是在现实中由于OTA 具有庞大的用
户流量,使得其在博弈中往往具有更高的话语权,佣
金的大小也由它来制定,酒店则被动接受.本文没有
对OTA占据主导地位的情况进行拓展.此外,OTA
通常与不止一家酒店合作,面对更加复杂的市场环
境,作为主导者的OTA 又会如何根据酒店的不同特
性对合作模式进行选择,这是我们可以深入研究的方
向.此外,双方之间主导地位的不同可能会导致不公
平现象的出现,公平感知对酒店与OTA 合作模式选
择的影响也是未来我们可以关注的重点.
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