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PHÂN KHÚC THỊ TRƯỜNG DU LỊCH SINH THÁI 
TẠI THÀNH PHỐ CẦN THƠ 

Phạm Lê Hồng Nhung1, Đinh Công Thành1 và Nguyễn Quỳnh Như2 

ABSTRACT 

The study aims to identify and segment the Eco-tourism market in Cantho city. The result 
identifies three distinct segments: simple life/simple beauty seeker, nature, family and 
outdoor activities seeker, novelty seeker. The study also identifies demographic, behavior 
characteristics, and benefit sought by tourists of each segment. The results provide 
information which could be used to develop product strategies for target market for 
tourism suppliers in Cantho city in order to develop the Eco-tourism in Cantho efficiency. 
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Title: Eco-tourism market segmentation in Can Tho city 

TÓM TẮT 

Mục tiêu chính của nghiên cứu nhằm xác định các tiêu chí và tiến hành phân khúc thị 
trường du lịch sinh thái thành phố Cần Thơ. Kết quả nghiên cứu đã xác định được ba 
phân khúc khách đối với du lịch sinh thái Cần Thơ: nhóm du khách tìm sự bình dị, nhóm 
khách tìm về với vẻ đẹp thiên nhiên, thích tham gia các hoạt động khám phá và tìm niềm 
vui cho gia đình, và nhóm du khách tìm kiếm sự mới lạ. Nghiên cứu cũng mô tả chi tiết 
đặc điểm nhân khẩu học, hành vi khi đi du lịch và những yêu cầu về lợi ích mong muốn 
có được khi đi du lịch sinh thái Thành phố Cần Thơ đối với từng nhóm phân khúc. Kết 
quả này sẽ góp phần giúp những tổ chức, doanh nghiệp kinh doanh du lịch lựa chọn một 
hoặc nhiều phân khúc mục tiêu, từ đó xây dựng chiến lược phát triển sản phẩm hiệu quả, 
mang tính đặc trưng cho du lịch sinh thái Thành phố Cần Thơ. 

Từ khóa: phân khúc thị trường, yêu cầu lợi ích, du lịch sinh thái, thành phố Cần Thơ 

1 SỰ CẦN THIẾT NGHIÊN CỨU 

Ngành kinh doanh du lịch – dịch vụ đã và đang phát triển một cách nhanh chóng, 
được đánh giá là một trong những lĩnh vực kinh tế phát triển nhanh và rộng nhất 
thế giới. Hiện nay, kinh doanh du lịch – dịch vụ được xem là ngành mang lại thu 
nhập chính và đóng góp phần lớn vào kim ngạch xuất khẩu đối với các nước đang 
phát triển (UNWTO, 2011). Với sự phát triển đó, ngày càng có nhiều sản phẩm và 
điểm đến du lịch trên toàn thế giới để thu hút du khách. Vì vậy, làm sao để thu hút 
du khách đến với mình hiện là vấn đề quan trọng đối với ngành du lịch – dịch vụ 
của mỗi quốc gia. 

Việt Nam hiện có tốc độc tăng trưởng du lịch cao trong khu vực Đông Nam Á, 
lượng khách đến năm 2010 tăng 34,8% so với năm 2009, kế tiếp là Singapore 
(22,3%). Nước đứng đầu khu vực trong những năm qua là Thái Lan có tốc độ tăng 
trưởng năm 2010 so với 2009 chỉ là 12%. Có sự thay đổi vị trí này là do từ năm 
2008 đến nay tình hình chính trị của Thái Lan có nhiều bất ổn, du khách đã chuyển 

                                              
1 Khoa Kinh tế - QTKD, Trường Đại học Cần Thơ 
2 Sinh viên QTKD Du lịch Khóa 33, Trường Đại học Cần Thơ 
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hướng sang các quốc gia có sản phẩm du lịch tương tự và tình hình an ninh, chính 
trị ổn định như Việt Nam, Singapore và Campuchia … 

Cùng với sự phát triển sôi động của du lịch Việt Nam, Cần Thơ cũng đang là điểm 
nóng của du lịch Đồng bằng sông Cửu Long. Với tiềm năng phong phú về tài 
nguyên thiên nhiên, du lịch Cần Thơ được biết đến với sản phẩm du lịch sinh thái. 
Trong nhiều năm qua du lịch sinh thái Cần Thơ đã đạt nhiều kết quả mong đợi. 
Lượng khách đến Cần Thơ năm 2010 đạt 880 ngàn lượt, tăng 21,66% so với năm 
2009, trong đó khách quốc tế chiếm 18,61%. Tuy nhiên, du lịch sinh thái Cần Thơ 
vẫn còn nhiều hạn chế “Cần Thơ chưa có sản phẩm du lịch đặc trưng để cung cấp 
cho khách du lịch nội địa và cả trên thị trường du lịch quốc tế. Các điểm tham 
quan ngày càng phát triển nhiều, cố gắng tự tạo vị trí mà không có một tiêu chuẩn 
rõ ràng nào cho việc xác định thị trường trọng điểm và khả năng thực sự của các 
nơi này” (Sở VHTTDL TP Cần Thơ). 

Đây là vấn đề chủ yếu và then chốt của cả du lịch Việt Nam nói chung và du lịch 
sinh thái Cần Thơ nói riêng. Tổng cục du lịch Việt Nam đã nêu một trong những 
nhiệm vụ trọng tâm của Chương trình hành động của ngành Du lịch giai đoan 2007 
– 2012 là Xây dựng và phát triển sản phẩm du lịch. Nhiệm vụ yêu cầu phải xây 
dựng chiến lược phát triển sản phẩm phù hợp với thị trường và có sức cạnh tranh 
trong khu vực, đặc biệt ưu tiên lĩnh vực du lịch sinh thái, nghỉ dưỡng, văn hoá … 

Một chiến lược phát triển sản phẩm du lịch thành công khi sản phẩm đó tận dụng 
được ưu thế của điểm đến và đáp ứng được đòi hỏi, mong muốn của du khách. Vì 
vậy, cần phải biết đối tượng khách đang hướng đến là những ai, họ mong muốn 
điều gì khi chọn mua sản phẩm. Xác định thị trường du khách mục tiêu là việc làm 
hết sức quan trọng, không thể thu hút tất cả khách hàng trên thị trường vì khách 
hàng quá đông và quá phân tán (Kotler & Armstrong, 2001). Chính vì thế, việc 
Phân khúc và xác định thị trường mục tiêu cho du lịch sinh thái ở Thành phố Cần 
Thơ nhằm thu hút, thỏa mãn nhu cầu của du khách, phát huy thế mạnh của vùng là 
hết sức cần thiết. 

2 MỤC TIÊU NGHIÊN CỨU 

Nghiên cứu tiến hành phân khúc thị trường du lịch sinh thái Thành phố Cần Thơ, 
đề xuất giải pháp thu hút và thỏa mãn nhu cầu của du khách trong từng phân khúc, 
với những mục tiêu cụ thể sau: 

- Xác định tiêu chí phân khúc thị trường du lịch sinh thái Thành phố Cần Thơ. 

- Phân khúc thị trường, xác định đặc điểm của du khách trong từng phân khúc. 

- Đề xuất giải pháp, kiến nghị thu hút và đáp ứng nhu cầu của du khách trong 
từng phân khúc. 

3 PHƯƠNG PHÁP NGHIÊN CỨU 

3.1 Phương pháp thu thập dữ liệu 

Nghiên cứu sử dụng số liệu sơ cấp được thu thập bằng cách phỏng vấn trực tiếp du 
khách đã từng hoặc đang đi du lịch sinh thái trên địa bàn Thành phố Cần Thơ, theo 



Tạp chí Khoa học 2012:21a 169-179    Trường Đại học Cần Thơ 

 171

phương pháp chọn mẫu ngẫu nhiên phân tầng (tỷ lệ 20% khách quốc tế, 80% 
khách nội địa), thông qua bảng câu hỏi. 

3.2 Phương pháp phân tích số liệu 

Sau khi xác định bộ tiêu chí dùng để phân khúc thị trường du lịch sinh thái (lợi ích 
khi có được từ chuyến du lịch) dựa vào lược khảo tài liệu và dùng thang đo Likert 
5 mức độ để đo lường, nghiên cứu tiến hành kiểm định độ tin cậy của bộ thang đo 
bằng phương pháp kiểm định Cronbach’s alpha. 

Phương pháp phân tích nhân tố (Factor Analysis) dùng để gom nhóm bộ các lợi 
ích có được từ chuyến đi để xác định bộ tiêu chí phân khúc thị trường du lịch cho 
sản phẩm du lịch sinh thái ở Thành phố Cần Thơ. 

Phương pháp phân tích cụm (Cluster Analysis) theo thủ tục Ward và K-mean được 
dùng để xác định số phân khúc khách du lịch cho sản phẩm du lịch sinh thái tại 
Thành phố Cần Thơ dựa vào tiêu chí lợi ích của chuyến đi. 

Phân tích phân biệt được dùng để kiểm định lại sự khác biệt giữa các phân khúc 
khách du lịch dựa vào các biến lợi ích của chuyến đi. 

Hàm phân tích phân biệt (discriminant analysis) có dạng: 

D = b0 + b1X1 + b2X2 + … + bnXn 

Trong đó: D là điểm phân biệt; bi: các hệ số hay trọng số phân biệt, được ước 
lượng để phân biệt sự khác nhau giữa các phân khúc dựa vào giá trị của hàm phân 
biệt. Xi: các biến độc lập (i = n,1 ) ảnh hưởng đến sự phân biệt các phân khúc. Các 
biến độc lập là các tiêu chí lợi ích có được từ chuyến đi. 

Phương pháp phân tích bảng chéo (Cross-Tabulation) được sử dụng để xác định 
đặc điểm của du khách trong những phân khúc. 

4 KẾT QUẢ NGHIÊN CỨU VÀ THẢO LUẬN 

4.1 Giới thiệu 

4.1.1 Thông tin về nhân khẩu học 

Nhiều du khách được hỏi dưới 30 tuổi (chiếm 52%), trong đó từ 21-30 chiếm tỷ lệ 
cao nhất (37%), ít nhất là độ tuổi từ 41-50 (chiếm 13%). Có 52% là khách nam, 
48% là khách nữ, trong đó 57% đã kết hôn và 43% độc thân. Về trình độ học vấn, 
phần lớn du khách có trình độ Đại học (chiếm 44%), Trung học phổ thông hoặc 
thấp hơn và Trung học/Cao đẳng có tỷ lệ bằng nhau (24%), còn lại 8% có trình độ 
sau đại học. Về nghề nghiệp, đa phần là nhân viên, cán bộ, công chức (38%), sinh 
viên/học sinh (20%) và thấp nhất là nội trợ (8%). Đa số có thu nhập gia đình từ 
510 triệu/tháng chiếm tỷ lệ 32%, và số người trong gia đình từ 3-5 người (64%). 

4.1.2 Hành vi du lịch 

Du khách đến thành phố Cần Thơ chủ yếu bằng đường bộ (xe ô tô 35%, xe máy 
33%), 30% số khách được hỏi đến Cần Thơ bằng máy bay. Mặc dù đáp viên được 
hỏi là khách đã và đang đi du lịch sinh thái tại thành phố Cần Thơ, nhưng khi hỏi 
về các loại hình du lịch khách muốn tham quan khi đến Cần Thơ thì có 12% trả lời 
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là du lịch MICE, 8% là du lịch văn hoá, và đến 80% thích du lịch sinh thái. Phần 
lớn, mục đích chính của du khách vẫn là tham quan giải trí (chiếm 63%), kết hợp 
công việc là 20%, thăm người thân bạn bè là 14% và 3% là nghỉ ngơi, chữa bệnh. 
Có đến 37% khách đi du lịch sinh thái Cần Thơ lần đầu tiên, 30% số khách đi từ 2-
3 lần. Cơ sở lưu trú được nhiều du khách lựa chọn nhất là khách sạn (52%), 19% 
chọn nhà nghỉ, 9% chọn Resort và 19% là ở nhà người thân, người quen. Hầu hết 
du khách đến Cần Thơ cùng với gia đình (56%), 28% đi với bạn bè, 10% đi một 
mình và 6% đi với đối tác/đồng nghiệp. Số ngày trung bình du khách ở lại Cần 
Thơ là 4,74 ngày với mức chi tiêu trung bình cho một lần tham quan du lịch sinh 
thái Cần Thơ là 5.289.000 đồng/người (trong đó mức chi thấp nhất là 
200.000đ/người, cao nhất đối với khách quốc tế là 25 triệu đồng/người). 

Khi sử dụng thang đo Likert (1. Rất không hài lòng/Rất không thích – 5. Rất hài 
lòng/Rất thích) để đánh giá ý kiến của du khách về mức độ hài lòng và sự yêu 
thích đối với du lịch sinh thái thành phố Cần Thơ, điểm trung bình nhận được đối 
với mức độ hài lòng là 4,0 điểm – mức yêu thích 4,03 điểm. Điểm trung bình này 
cho thấy du khách hài lòng và thích du lịch sinh thái thành phố Cần Thơ. 

4.2 Xác định tiêu chí phân khúc thị trường du lịch sinh thái thành phố Cần Thơ 

Hiện nay, có rất nhiều nghiên cứu về phân khúc thị trường du lịch sử dụng những 
tiêu chí phân khúc khác nhau bao gồm đặc điểm nhân khẩu học, và địa lý 
(Michael, 2006; Jonathan, 2004; Morrison, 2002), yêu cầu về lợi ích của du khách 
đạt được từ chuyến đi (Jang, Morrison & O’Leary, 2000; Frochot, 2003; Molera & 
Alabaladejo, 2005; Hồ & Phetvaroon, 2009), đặc điểm về hành vi khi đi du lịch 
của du khách (Hu & Yu, 2006; Mok & Iverson 1999). 

Nghiên cứu có thể sử dụng một hoặc kết hợp nhiều tiêu chí với nhau để phân khúc 
thị trường. Chỉ một số rất ít nghiên cứu sử dụng một tiêu chí riêng lẻ, đa số sử 
dụng nhiều tiêu chí kết hợp. Nhiều nhà nghiên cứu gợi ý rằng sử dụng kết hợp 
nhiều tiêu chí sẽ giúp xác định rõ ràng và hiệu quả hơn các phân khúc (Morrison, 
2002).  

Việc lựa chọn tiêu chí phân khúc phải đảm bảo mục tiêu về quản trị, giúp nhà quản 
trị có thể hiểu biết rõ hơn về đặc điểm du khách trong từng phân khúc, để xác định 
các chiến lược marketing cho phân khúc mục tiêu đã chọn. Hồ et al. (2009) cho 
rằng tiêu chí yêu cầu của du khách về lợi ích mong muốn có được từ chuyến du 
lịch giúp xác định nhóm phân khúc chi tiết và hệ thống hơn. Cũng theo Molera et 
al. (1968), yêu cầu về lợi ích của du khách là yếu tố chủ yếu cho việc xác định 
những phân khúc hiện có và giúp xác định đặc điểm du khách một cách chính xác 
hơn so với tiêu chí nhân khẩu học và địa lý. Nhiều nhà nghiên cứu khác cũng cho 
rằng yêu cầu về lợi ích là tiêu chí thích hợp nhất cho việc phân khúc thị trường và 
phát triển chiến lược marketing bời vì nó xác định được động cơ và những gì du 
khách mong muốn có được từ chuyến du lịch. 

Ngoài ra, Morison (2002) cũng cho rằng tiêu chí yêu cầu về lợi ích giúp nhóm du 
khách giống nhau về đòi hỏi những lợi ích từ sản phẩm và dịch vụ cụ thể. Morison 
đã kết luận, yêu cầu về lợi ích đã mở ra những cái nhìn toàn diện và nhiều giá trị 
hơn trong lĩnh vực nghiên cứu du lịch. Bởi vì du khách không chỉ mua sản phẩm 
du lịch, họ cần mua những ích lợi mà sản phẩm mang lại cho họ. Chính vì thế, bài 
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nghiên cứu này sử dụng tiêu chí yêu cầu về lợi ích và nhân khẩu học để phân khúc 
thị trường du lịch sinh thái thành phố Cần Thơ. 

Sau khi xác định tiêu chí phân khúc thị trường, kiểm định Cronbach’s alpha được 
sử dụng để đánh giá sơ bộ thang đo yêu cầu về lợi ích. Kết quả phân tích cho thấy 
hệ số tin cậy Cronbach’s alpha là 0,676, vậy bộ thang đo đáng tin cậy để sử dụng 
(Peterson, 1994). Tiếp theo, những biến có hệ số tương quan giữa biến và tổng 
(item-total correlation) nhỏ hơn 0,30 sẽ bị loại bỏ (Nunnally & Burnstein 1994). 
Kết quả cho thấy, trong bộ 19 biến yêu cầu về lợi ích, có 2 biến được loại bỏ là B2 
(Tham gia các hoạt động vui vẻ) và B15 (Tìm sự yên tĩnh). Như vậy bộ tiêu chí 
yêu cầu về lợi ích gồm biến gồm 17 được sử dụng để phân khúc thị trường thông 
qua phỏng vấn trực tiếp khách du lịch. 

Bước tiếp theo sẽ sử dụng phương pháp phân tích nhân tố khám phá (Exploratory 
Factor Analysis – EFA) để xác định nhóm yếu tố và loại bỏ những biến có hệ số 
nhân tố nhỏ hơn 0,40 (Anderson & Gerbing, 1988). Kết quả cho thấy, có 5 nhóm 
yếu tố yêu cầu về lợi ích được rút trích tại giá trị Eigen là 1,08 và tổng phương sai 
trích là 61,64% và giá trị Cronbach’s alpha lớn hơn 0,50. Như vậy tiêu chí yêu cầu 
về lợi ích của du khách khi đi du lịch sinh thái tại thành phố Cần Thơ bao gồm 5 
nhóm yếu tố: Trãi nghiệm lối sống mới (1), Tận hưởng vẻ đẹp thiên nhiên (2), Tìm 
niềm vui cho gia đình (3), Tham gia hoạt động khám phá (4), và Tìm sự bình     
yên (5). 

Bảng 2: Nhóm nhân tố yêu cầu về lợi ích 

Yêu cầu về lợi ích 
 Nhóm nhân tố   

1  2  3  4  5  

Mua sắm  0,711     
Tận hưởng không khí trong lành  0,494     
Tìm hiểu văn hóa Nam Bộ  0,587     
Sự trãi nghiệm của bản thân  0,484     
Món ăn đặc sắc  0,797     
Thoát khỏi công việc hằng ngày  0,449     
Thư giãn/giải trí   0,745     
Mở rộng kiến thức   0,442     
Phong cảnh đẹp hấp dẫn   0,549     
Gia đình vui vẻ, hạnh phúc    0,829    
Cơ hội vui chơi cho các con    0,839    
Sự phiêu lưu mạo hiểm     0,579   
Hiểu về thiên nhiên, cuộc sống     0,513   
Khoảng thời gian riêng tư     0,775   
Tham gia sự kiện văn hóa     0,493   
Thăm bạn bè, người thân      0,790 
Ôn lại kỷ niệm      0,682 
Eigenvalue 4,725 2,116 1,411 1,143 1,084
Phương sai trích 27,793 12,445 8,298 6,723 6,379
Cronbach’s alpha 0,759 0,595 0,734 0,544 0,574

Nguồn: số liệu điều tra trực tiếp năm 2010 
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4.3 Phân khúc thị trường du lịch sinh thái thành phố Cần Thơ 

4.3.1 Phân đoạn thị trường khách du lịch sinh thái thành phố Cần Thơ 

Trước khi tiến hành gom nhóm các cá nhân tương đồng với nhau, cần sử dụng thủ 
tục Ward để xác định trước số phân khúc, sau đó tiến hành phân tích K-mean tìm 
ra phân khúc (Sara, 2002). 

Dựa vào khoảng cách Euclidean bình phương của thủ tục Ward để xác định số 
phân khúc, hai phân khúc có khoảng cách xa nhau chứng tỏ tính chất của chúng 
khác nhau nhiều, vì vậy sẽ không gom lại thành 1 khúc mới. 

Kết quả cho thấy, khoảng cách Euclidean bình phương của phương án 1 phân khúc 
là 10,808, phương án 2 phân khúc là 9,337. Chênh lệch giữa phương án 1 phân 
khúc và 2 phân khúc là 1,471. Giá trị Euclidean bình phương của phương án 3 
phân khúc là 8,346, chênh lệch so với phương án 2 phân khúc là 0,991. Phương án 
4 phân khúc có giá trị khoảng cách Euclidean bình phương là 7,599, chênh lệch so 
với phương án 3 phân khúc là 0,747. Sự chênh lệch về khoảng cách Euclidean bình 
phương giảm mạnh từ 1,471 còn 0,991 (giảm 0,48) chứng tỏ giữa phương án 2 và 
3 phân khúc có sự khác biệt. Nhưng đến phương án 4 khúc thì mức giảm của sự 
chênh lệch về khoảng cách Euclid từ 0,991 còn 0,747 (giảm 0,244) chỉ tương 
đương 1/2 của phương án 3 phân khúc chứng tỏ không có sự khác biệt lớn giữa 
phương án 3 và 4 phân khúc. Như vậy, phương án thích hợp được chọn là 3     
phân khúc. 

Thủ tục K-mean tiếp tục được sử dụng để xác định phân khúc, kết quả cho thấy, 
phân khúc 1 (Nhóm khách tìm sự bình dị) chiếm tỷ lệ 27%, phân khúc 2 (Nhóm 
khách tìm về với vẻ đẹp thiên nhiên, thích tham gia các hoạt động khám phá và tìm 
niềm vui cho gia đình) chiếm tỷ lệ 37%, và phân khúc 3 (Nhóm khách tìm kiếm sự 
mới lạ) chiếm 36%. 

Để đánh giá chính xác của các phân khúc trên, phân tích phân biệt được sử dụng 
để xem xét các nhóm phân khúc có sự khác biệt với nhau hay không. Nếu các 
nhóm phân khúc có sự khác biệt nhau có nghĩa là kết quả phân khúc thị trường 
được chấp nhận. Kiểm định Wilks' Lambda có giá trị p = 0,000 <0,05 nên kết luận 
rằng có sự khác biệt giữa các phân khúc. Như vậy kết quả phân khúc là chấp nhận 
được và thị thường khách du lịch sinh thái thành phố Cần Thơ được chia thành 3 
phân khúc có yêu cầu về lợi ích khi đi du lịch khác nhau. Bảng sau thể hiện điểm 
trung bình tầm quan trọng về các lợi ích khi đi du lịch sinh thái thành phố Cần Thơ 
của 3 nhóm khách (1.Rất không quan trọng – 5. Rất quan trọng). 
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Bảng 3: Tầm quan trọng các yếu tố lợi ích của 3 nhóm khách 

Yếu tố lợi ích Nhóm 1 Nhóm 2 Nhóm 3 
Trung 
bình 

1. Trãi nghiệm lối sống mới  3,47 3,70  3,78  3,67 
Mua sắm 
Tận hưởng không khí trong lành 
Tìm hiểu nền văn hóa đặc sắc của người dân Nam Bộ 
Là sự trãi nghiệm của bản than 
Thưởng thức các món ăn đặc sản, mới lạ 
Thoát khỏi công việc hằng ngày 

3,48 
3,74 
3,30 
3,04 
3,52 
3,74 

3,27 
4,19 
4,08 
3,62 
3,38 
3,65  

3,50 
3,97 
4,25 
3,17 
4,19 
3,61  

3,41 
3,99 
3,93 
3,30 
3,71 
3,66 

2. Tận hưởng vẻ đẹp thiên nhiên  3,46 4,41  3,97  4,00 

Thư giãn/ giải trí 
Tham quan nhiều nơi mở rộng kiến thức miền sông nước
Phong cảnh đẹp, hấp dẫn  

3,56 
3,74 
3,07

4,49 
4,32 
4,43  

3,92 
3,94 
4,06  

4,03 
4,03 
3,93 

3. Tìm niềm vui cho gia đình  3,35 4,22  3,03  3,56 

Là khoảng thời gian vui vẻ hạnh phúc của gia đình 
Cơ hội vui chơi cho các con  

3,33 
3,37 

4,38 
4,05  

3,28 
2,78  

3,70 
3,41 

4.Tham gia hoạt động khám phá  3,29 3,77  3,28  3,47 

Sự phiêu lưu mạo hiểm 
Có sự hiểu biết về thiên nhiên và cuộc sống 
Khoảng thời gian riêng tư 
Cơ hội tham gia các sự kiện văn hóa miền sông nước  

2,59 
3,56 
3,41 
3,59

2,89 
4,32 
3,76 
4,11 

2,50 
3,58 
3,25 
3,81 

2,67 
3,85 
3,48 
3,86

5. Tìm sự bình yên 3,85 3,45  2,74  3,30 
Thăm viếng bạn bè/người thân 
Ôn lại kỷ niệm vui đã có ở đây 

4,04 
3,67

3,08  
3,81 

2,81  
2,67 

3,24 
3,36

Nguồn: số liệu điều tra trực tiếp năm 2010 

4.3.2 Đặc điểm và giải pháp cho các phân khúc khách du lịch sinh thái thành phố 
Cần Thơ 

Phương pháp phân tích bảng chéo được sử dụng để xác định đặc điểm của 3 phân 
khúc khách du lịch sinh thái thành phố Cần Thơ. 

Phân khúc 1 – Nhóm khách tìm sự bình dị 

Nhóm khách này không có đối tượng khách Quốc tế, trình độ học vấn của phân 
khúc tương đối cao (51,8% từ đại học trở lên) trong đó đại học 44,4% và 7,4% có 
trình độ sau đại học. Có 40,7% là công chức và qui mô gia đình chủ yếu là từ 3-5 
người (chiếm 55,6%). Độ tuổi tương đối trẻ, có 48,1% ở độ tuổi 21-30 tuổi, đa 
phần là nam và còn độc thân (55,6%). Thu nhập bình quân gia đình của nhóm 
khách này nhiều nhất là 5-10 triệu đồng/tháng (40,7%) và 22,2% có thu nhập trên 
15 triệu đồng/tháng, đây là nhóm có thu nhập gia đình cao nhất trong 3 nhóm  
phân khúc.  

Đa số khách du lịch thuộc nhóm phân khúc thứ nhất đến Cần Thơ bằng xe máy 
(48,1%). Về loại hình du lịch thích nhất khi đến Cần Thơ có 77,8% đối tượng trả 
lời là du lịch sinh thái, mục đích du lịch nhiều nhất là thăm bạn bè/người thân và 
du lịch từ 2-3 lần (33,3%). Về cơ sở lưu trú khách sạn được chọn nhiều nhất và đi 
cùng gia đình là 44,4% và có tỷ lệ ở nhà người quen cao nhất trong 3 nhóm phân 
khúc (33,3%), nguồn thông tin về du lịch sinh thái Cần Thơ chủ yếu là từ bạn 



Tạp chí Khoa học 2012:21a 169-179    Trường Đại học Cần Thơ 

 176 

bè/người thân (40,7%). Mức chi tiêu trung bình của một khách trong 1 lần tham 
quan du lịch sinh thái tại thanh phố Cần Thơ là 3.363.000 đồng. 

Mục đích chính của nhóm du khách này là thăm bạn bè, người thân và du lịch để 
ôn lại những kỷ niệm đã từng có tại điểm đến. Cơ sở lưu trú chủ yếu là nhà nghỉ, 
khách sạn nhỏ và nhà người thân nên cần có nhiều loại phòng với các mức giá 
khác nhau phù hợp với thu nhập của nhóm khách. Tại các điểm vườn du lịch có thể 
tổ chức các chương trình nhân ngày lễ hội: chương trình ca nhạc nhân ngày lễ (lễ 
tình yêu, lễ Halloween và các ngày lễ của Quốc Gia…), tổ chức hội hoa đăng tết 
trung thu, lễ hội trái ngon, lễ hội hoa…Các sự kiện được tổ chức mỗi năm một lần 
và đều đặn hàng năm để du khách yêu thích và có nhiều kỉ niệm để quay lại.  

Ngoài việc tổ chức các sự kiện hàng năm, tại các điểm du lịch có thể phổ biến các 
hoạt động như in dấu bàn tay, bàn chân lại; trồng cây yêu thích tại điểm vườn để 
khi lần sau đến đây du khách có thể xem nó phát triển như thế nào vào mỗi năm; 
để vật lưu niệm hoặc hình ảnh ở phòng trưng bày kỉ niệm… Như vậy, nếu lần sau 
quay lại du khách sẽ thấy rất vui khi nhìn lại những kỉ niệm của mình ở nơi này, 
dần dần sẽ tạo nên được sự gắn bó và thân thuộc với du khách.  

Phân khúc 2 – Nhóm khách tìm về với vẻ đẹp thiên nhiên, thích tham gia các 
hoạt động khám phá và tìm niềm vui cho gia đình 

Đối với phân khúc này, du khách nam vẫn chiếm đa số (56,8%), hầu hết là đã kết 
hôn (73%). Nhóm phân khúc thứ 2 có độ tuổi cao hơn nhóm thứ 1 và thứ 3, tỷ lệ 
trên 51 tuổi là 29,7%, từ 41-50 là 16,2%. Đây là nhóm có số đối tượng về hưu cao 
nhất. Tỷ lệ khách nội địa là 67,6% và 32,4% khách Quốc tế, so với các nhóm còn 
lại thì đây là nhóm phân khúc có số lượng khách Quốc tế cao nhất. Trình độ học 
vấn cao với trung cấp/cao đẳng và đại học (29,7%), 16,2% sau đại học (tỷ lệ sau 
đại học cao nhất so với hai phân khúc còn lại). Nghề nghiệp chủ yếu là công chức 
(48,6%), quy mô gia đình chủ yếu từ 3-5 người (64,9%) ngoài ra nhóm phân khúc 
thứ 2 này cón có 16,2% đang sống trong gia đình từ 2 người trở xuống (cao hơn 2 
nhóm còn lại). Thu nhập gia đình từ 10-15 triệu đồng/tháng chiếm 32,4% và trên 
15 triệu là 27%. Đây là nhóm có thu nhập cao nhất trong 3 nhóm.  

Phương tiện du lịch chủ yếu của nhóm phân khúc thứ 2 là máy bay và ô tô đều có 
tỷ lệ là 37,8%, loại hình du lịch thích nhất vẫn là du lịch sinh thái 78,4%, đa phần 
là khách đến lần đầu 35,1% và từ 2-3 lần 32,4%. Mục đích chính của việc đi du 
lịch là để tham quan/giải trí 73%. Khách sạn là cơ sở lưu trú được ưa chuộng 
54,1% nhưng bên cạnh đó, tỷ lệ khách lưu trú tại Resort cũng cao hơn các nhóm 
còn lại (18,9%). Nhóm khách này chủ yếu là đi du lịch cùng với gia đình (67,6%) 
và nguồn thông tin có được từ phương tiện truyền thông (35,1%), từ bạn bè 29,7%. 
Là phân khúc có chi tiêu trung bình 1 lần đi du lịch sinh thái Cần Thơ cao nhất so 
với 2 phân khúc còn lại (6.781.000 đồng/khách). 

Nhóm khách này thích và hài lòng về các dịch vụ du lịch sinh thái tại các điểm 
đến. Để đáp ứng tốt hơn nhu cầu của nhóm khách hàng mục tiêu cần phải ngày 
càng nâng cao chất lượng dịch vụ lưu trú nhất là khách sạn và Resort. Đây là nhóm 
có độ tuổi cao và nhiều thời gian nhàn rỗi (vì phần lớn đã về hưu), và công chức 
cũng chiếm tỷ lớn. Mục đích chủ yếu là thư giãn giải trí, vui vẻ cùng với gia đình 
và người thân. Muốn tìm hiểu về thiên nhiên và cuộc sống của người dân miền 
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sông nước, bên cạnh đó là tham gia các sự kiện văn hóa miền sông nước. Vì vậy, 
cần có các giải pháp cụ thể như sau:  

Cơ sở lưu trú: do đặc điểm của nhóm khách mục tiêu là đi cùng với gia đình, muốn 
tìm niềm vui cho gia đình và họ quan niệm rằng du lịch là khoảng thời gian vui vẻ 
của gia đình. Về cơ sở lưu trú, có thể thiết kế các khách sạn Gia đình hoặc các 
phòng trong Resort. Phòng lớn, có khoảng 3-4 giường để các thành viên trong gia 
đình có thể cùng ở chung với nhau. Về dịch vụ ăn uống của khách sạn/Resort ăn 
theo kiểu thực đơn gia đình. Như vậy, có thể làm cho du khách luôn được gần gũi 
với người thân và luôn có tình cảm ấm áp của gia đình trong suốt chuyến du lịch.  

Các điểm đến: Cần Thơ hiện nay có 17 điểm vườn du lịch sinh thái, việc qua lại 
các tuyến điểm tương đối dễ dàng có thể đi bằng đường bộ hoặc đường thủy. 
Ngoài việc tìm hiểu cảnh thiên nhiên sông nước, du khách còn muốn tham gia các 
sự kiện văn hóa miền sông nước. Tổ chức các sự kiện hoặc trò chơi dân gian tại 
các điểm du lịch sinh thái (chèo thuyền câu cá, bắt vịt, đua heo, đua chó, đờn ca tài 
tử trên sông, hội chợ trái cây miệt vườn, thi gặt lúa, thi thổi cơm, đua thuyền, đám 
cưới truyền thống...) để du khách có thể vừa xem vừa tham gia.  

Ngoài các dịch vụ chính cần có các dịch vụ bổ trợ khác dành cho trẻ em, vì phần 
lớn nhóm du khách muốn cho các con có cơ hội vui chơi. Trong các điểm du lịch 
có các khu vui chơi và dịch vụ dành cho trẻ em và người lớn tuổi: khu vui chơi cho 
trẻ em, khu bán những mặc hàng đồ chơi, quà bánh, quần áo trẻ em…Ngoài ra, cần 
có các quầy hàng phục vụ những hàng hóa cho người lớn tuổi, trà, bánh ngọt, 
dầu,… hàng lưu niệm để khách du lịch vừa tham quan mua sắm vừa có thể làm 
quà tặng người thân.  

Phân khúc 3: Nhóm khách tìm kiếm sự mới lạ 

Khác với 2 phân khúc trên, phân khúc này đa phần là du khách nữ (55,6%), tỷ lệ 
giữa kết hôn và độc thân bằng nhau 50%. Nhóm khách có độ tuổi tương đối trẻ 
38,9% từ 21-30 tuổi. Tỷ lệ khách Quốc tế là 22,2% và khách nội địa là 77,8%. So 
với nhóm thứ nhất và thứ hai thì nhóm thứ ba có trình độ học vấn thấp hơn 58,3% 
đại học, không có cao học và 25% từ THPT trở xuống. Đây là nhóm có tỷ lệ học 
sinh/sinh viên cao nhất. Qui mô gia đình cũng chỉ tập trung vào từ 3-5 người 
(69,4%), thu nhập gia đình dưới 5 triệu và 5-10 triệu đều bằng 30,6%. Nhìn chung 
đây là nhóm có thu nhập thấp nhất, nhưng lại có chi tiêu trung bình cao thứ nhì, 
thấp hơn so với phân khúc 3 (trung bình 5.200.000 đồng/khách cho 1 lần đi du lịch 
sinh thái tại thành phố Cần Thơ) 

Phương tiện chủ yếu là máy bay 41,7% và xe máy 30,6%, loại hình được ưa 
chuộng nhất khi đến Cần Thơ là du lịch sinh thái (88,3%) và mục đích chính là 
tham quan giải trí (77,8%). Tỷ lệ đến lần đầu là 61,1% và 55,6% đã chọn khách 
sạn làm cơ sở lưu trú. Người đi cùng chủ yếu là gia đình (52,8%) và bạn bè 33,3% 
(tỷ lệ đi cùng bạn bề cao nhất). Nguồn thông tin chủ yếu là từ bạn bè/đồng nghiệp 
(38,9%), ngoài ra, nhóm thứ 3 này còn có nguồn thông tin từ công ty du lịch tương 
đối cao 25%.  

Do đặc điểm là sinh viên, học sinh trẻ tuổi và năng động nên tại các điểm du lịch 
nên có các khoảng đất trống để cấm trại, sinh hoạt tập thể lưu trú qua đêm. Vì 



Tạp chí Khoa học 2012:21a 169-179    Trường Đại học Cần Thơ 

 178 

nhóm khách này thích được trãi nghiệm nên có thể tổ chức các cuộc khám phá về 
nhà vườn, truy tìm kho báu, thám hiểm các loài vật (cần có sự tổ chức của các 
điểm du lịch vừa thú vị nhưng đảm bảo an toàn). Đây cũng là nhóm khách thích 
mua sắm nên cần có nhiều quầy bán quà lưu niệm và các mặt hàng như quần áo, 
dày dép, nón lá…mang đậm nét Nam Bộ. Ngoài ra, để thu hút những lớp trẻ năng 
động cần thường xuyên tổ chức các trò chơi dân gian như: chọi gà, bơi thuyền, đua 
chó, đua heo, bắt vịt, kéo co, đánh đu… để du khách xem hoặc tham gia.  

5 KẾT LUẬN 

Thị trường du lịch sinh thái Cần Thơ hiện nay có 3 phân khúc với các đặc điểm 
khác nhau. Có thể nhận biết từng phân khúc như sau: phân khúc thứ nhất có độ 
tuổi trẻ và tỷ lệ độc thân cao, đa phần là công chức; phân khúc thứ hai là nhóm 
tuổi cao và phần lớn đã kết hôn, nhóm này có nhiều đối tượng đã về hưu; nhóm 
phân khúc thứ ba có độ tuổi trẻ, tỷ lệ độc thân và kết hôn bằng nhau, chủ yếu là 
học sinh/sinh viên. Nhóm phân khúc thứ hai có số lượng du khách nhiều nhất và 
chi tiêu cho du lịch sinh thái Cần Thơ cao, khách Quốc tế cũng tập trung nhiều vào 
nhóm phân khúc này.  

Kết quả nghiên cứu và những giải pháp đề xuất ở trên sẽ góp phần cho những 
doanh nghiệp, tổ chức kinh doanh sản phẩm du lịch sinh thái tại thành phố Cần 
Thơ có cái nhìn toàn diện hơn về đặc điểm của từng nhóm phân khúc khách du 
lịch, từ đó lựa chọn, xây dựng và phát triển sản phẩm mang tính khác biệt, đặc 
trưng cho một hoặc nhiều phân khúc mục tiêu của mình. Việc xác định và lựa chọn 
nhóm khách hàng mục tiêu là dựa vào sự phù hợp với khả năng và mục tiêu kinh 
doanh của các doanh nghiệp, tổ chức kinh doanh. Việc làm này sẽ giúp ngành du 
lịch giải quyết được những hạn chế hiện tại, nâng cao khả năng cạnh tranh, và phát 
triển du lịch một cách hiệu quả. 
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