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	 摘要：旅游购物收入是除旅游交通费用外占旅游外汇收入比重最大的部分。

云南作为旅游大省但旅游购物消费一直制约着它的发展。通过对泰国旅游消费者购物

行为研究得出购物部分性、购物自主性强、购物服务要求高等特点。根据以上特点对

云南开拓泰国客源市场提供旅游购物目标市场细分、旅游购物品细分、旅游购物品营

销组合及购物环境优化等策略。
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Abstract:


	 Tourism shopping income is the biggest part of tourism foreign exchange earnings 

in addition to the tourism traffic expenses.Yunnan is a province of which economy mainly 

relies on tourism; however its economic development has been restricted by the development 

of tourism shopping consumption. By studying shopping behavior of Thai tourists, it is 

found that there are three characteristics of Thai tourists shopping behavior. They are partial 

shopping, strong independence of shopping, and high standard of the shopping service. 

According to the characteristics above, it helps Yunnan to exploit the Thailand tourist 

market by following strategies: the tourism shopping target market segmentation, the 

segmentation of tourism purchases, the marketing portfolios of tourism purchases and the 

optimization of shopping environment.


Keywords: Thai tourists, Tourism shopping behavior  
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1．前言


	 旅游经济作为各省市综合经济收入的重要来源之一，不仅受到旅游界人士关

注而且还引起了社会各界人士的广泛关注。旅游购物消费是比重较大的部分，旅游发

达国家及地区旅游购物收入高达50 % ~ 6 0 %之多，而中国旅游购物仅为20 %

左右，云南则更少[1]。近几年，赴滇旅游泰国消费者成倍增加，根据云南统计
 

年鉴（2003-2012）整理而得，2011年云南省接待的泰国旅游消费者38.75万人是2002

年的 6 . 1万人的 6 . 3 5倍 ,如图 1所示。据中国统计年鉴，在 2 0 0 6 ~ 2 0 1 1

年云南省入境旅游客源国前十位中，泰国有四年都位居第一。因此，研究泰国消费者

的购物行为特点对云南旅游业的购物发展有相当高的借鉴作用。


图 1  2002一2011年泰国来滇游客人数统计 (单位：万人) 


























2．相关文献综述


     Soyoung Kim & Mary Ann (2001) 认为不同类型的消费者是基于不同的动机[2]。
 

Yuksel(2007)研究认为旅游购物场所的环境会对游客的购物情绪产生影响, 

从而影响游客的购物行为及购物价值[3]。James Wong& Rob Law（2003)认为: 

购物满意度具有等级性，因而旅游购物满意度影响旅游发展[4]。斯沃布鲁克(John 
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Swarbrooke)(2004)研究旅游消费者对旅游、目的地、信息来源的感知，出游时间、
 

次数、动机及行为偏好等特征[5]。苏黎(2006)在外国游客消费行为研究——

以广州外国游客为例中，将被调查的游客分为高度参与型、中度参与型与低度参与型

三类，研究了影响外国游客消费行为的目的地因素[6]。邹莹(2007)在赴滇旅
 

游者购物行为心理研究以消费者心理为研究因素，通过研究发现购物者心理活动。
 

潘玲玲（2012）以80后群体作为研究对象，通过对满意度的研究得出相应的模型。
 

范少花（2011）构建出旅游商品购买行为影响因素模型。高嬿嬿（2013）对旅游
 

购物心理成本与营销策略进行研究。刘力等（201 0）研究发现感知购物环
 

境对旅游者购物行为的影响是通过改变旅游者的购物情绪而实现的[7]。苗学玲
 

（2002）认为旅游购物系统是由三个子系统构成：客源市场系统、目的地旅游购物系
 

统、支持系统三部分组成[8]。孙大英（2009）研究发现泰国旅华客源市场表现
 

出了发展迅速、季节性明显、游客在中国的空间流向非常集中、旅游目的单一和注重

食宿服务的质量等特点[9]。孙大英，陈巧岚（2009）认为泰国旅华市场发展
 

前景广阔，中泰旅游业将呈现出合作共赢的局面[10]。罗卫建（2005）研究发现，
 

泰国旅华问题出现在航空公司不协调，旅游旺季冲突，签证费用高等问题[11]。
 

由此可见，在消费者购物行为研究上，以泰国旅华角度出发的较多，因此本文缩小研

究范围，对云南发展泰国市场更为有意义。


3. 泰国旅游者购物行为研究


	 本次调查问卷共设置了24道题目，问卷内容涉及游客基本信息、游客购买
 

行为、游客购买商品等方面。调查主要采用问卷调查的方式，根据对泰国相关旅游信

息收集，以昆明作为样本收集城市，2012年到昆明旅游的泰国旅游者为1.36万人，
 

在泰国老师Dr.Dechavut的帮助下，老师认为以2个月时间为标准，按10%来进行
 

收集，因此，问卷收集量为200份，为了达到收集目的，本次调查一共发放问卷220份，
 

共回收200份，回收率90.9%，全部为有效问卷，最终用于分析的问卷量为200份，
 

实际有效率为100%。在调查中，女性为54%，男性为46%。年龄统计量为：18岁及以
 

下的占11%，19~35岁的占48.5%，36~50岁的为27.5%，50岁以上的为13%。在调查人
 

当中，国家公务员占13%，企业管理人员占16.5%，公司职员占25%，学生占12%，个体
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占16%、退休人员占9.5%及其他从业人员占8%。在调查人当中，收入为15000铢以下占

22.5%，15000~20000铢，占据的调查总人数的35.5%，工资为20001~25000铢的为35%，
 

25001铢以上的仅占7%。


3.1 泰国旅游者的购买行为意向分析


	 旅游购物是旅游活动中不可缺少的重要环节。调查显示，在调查的200

名旅游者中有64%的旅游者认为在旅游活动中会进行购物行为，他们认为旅游购
 

物不可缺少的一项活动。有28.5%的旅游者不确定在旅游活动中是否会购物，
 

这部分人暂时没有购物目标，可能在旅游活动中，看到特别喜欢的才会买中。有7.5%

旅游者认为购物活动不重要，不会进行购物行为。由此表明，旅游者认为购买旅游纪

念品在旅游活动中是不可或缺的，绝大部分旅游者在旅游活动中会进行购物行为。同

时也间接说明，旅游购物消费在云南的旅游市场中占据重要的地位，抓住64%

的会进行旅游购物行为的消费者有助于云南提高旅游购物收入。这部分从购买信息获

得途径、购买动机、购买时间、购买地点、购买期望价格几方面进行。


	 1.	购买信息获得途径。调查显示，泰国旅游者在旅游购物资料获取时，有

50.5%的旅游者选择网络信息收集，20%的旅游者从翻阅报纸杂志获得，11.5%的旅
 

游者通过电视广告获得，8%的旅游者选择家人或者朋友介绍，7%的旅游者会选
 

择导游推荐。由此说明，极少数旅游者会选择导游推荐。泰国消费者绝大部分的旅游

购物信息是来自于网络，由于网络的快捷性和全面性、宽辐射性，人们在收集旅游信

息时会选择较为方便的网络进行信息搜索与集中。在调查的泰国消费者中，搜索网络

信息时，72.5%的人会选择Google，极少人会选择Yahoo和Baidu。


	 2.	购买动机。被调查的泰国旅游者购物主要是自己使用和馈赠他人，所占比
 

例分别为44.5%、54%，其他目的的仅占1.5%。 


	 3.	购买时间。调查结果表明，被调查的泰国旅游者在购物用时上，绝大部分
 

人选择41～60分钟最多，占总调查人数的41.5%。研究发现，在购物时间上，性别差
 

异也影响着购物用时。在旅游购物中，几乎没有男性选择购物用时在 1

小时以上。而女性旅游者则几乎没有选择购物用时在20分钟以下。男性大部分用时在

21～40分钟左右，女性用时在41～60分钟左右的最多。
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	 4.	购买地点。通过调查发现，被调查的泰国旅游消费者在购物场所选择上，

35%的调查者选择特殊购物街，11.5%选择个体小店，25%选择去商场选购。
 

也就是说有59%的人会选择自行购物，26.5%的旅游者选择在旅游纪念品专营店。仅有

14.5%的消费者选择在旅行社指定的商店选购旅游购物品。


	 5.	购买期望价格。调查结果显示，被调查的泰国旅游者能够接受的购物品价
 

格主要是400元及以下和401~300元之间，这两个所占比例是18%、59.5%。其他区间
 

所占比例仅为22.5%。在购物消费占总旅游消费的比例上，在调查的200人中，有

55.5%的旅游者会选择购物占总旅游消费的11%~20%，20%的旅游者选择购物
 

占总旅游消费的10%以下，16%的旅游者选择购物占总旅游消费的21%~30%，仅有8.5%

的旅游者会选择购物占总旅游消费的30%以上。由此可知，绝大部分旅游者在旅游
 

购物时不会在购物上花费太多。


3.2 泰国旅游者购买差异分析


	 1.	性别不同的购买商品分析。通过对问卷的分析发现，女性受访旅游者人数
 

比重要高于男性人数比重。在调查的200名泰国旅游者中，女性在旅游时对工
 

艺品、精美礼品及纪念品较为感兴趣，而男性旅游者则对保健品、纪念品感兴趣。如

图2所示。女性消费者更看重的是旅游购物品的商品包装、价格及功能质量。在商品
 

特色上，认为商品的“特色”应当是文化内涵和历史意识、制作工艺及外观、形状
 

的体现。男性消费者更看重的功能质量和知名度。而在商品特色上，认为商品的
 

“特色”依次为产地的独特性、制作工艺的特色及文化内涵和历史意识的体现。
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图 2 性别不同的商品选购差异























	 2.	年龄不同的购买商品分析。在调查中发现，如图3所示，中年游客是来云
 

南旅游的主力军,泰国的青少年市场和老年市场空间还较大。在旅游购物品选购上，
 

由于年龄的不同，旅游者在购物时对商品的选择、最看重的商品品质及商品特色上存

在差异。18岁及以下的旅游者喜欢购买旅游纪念品。19~35岁的旅游者喜欢购买
 

旅游纪念品和传统工艺品。36~50岁的旅游者喜欢购买旅游纪念品和当地特色食品。

50岁以上的旅游者选择购买保健品的居多。


图 3 年龄不同的商品选购差异
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	 3.	学历不同的购买商品分析。由于受教育程度教高，对云南的认识也相对
 

较多，所以在旅游购物品及服务档次上就要求较高。如图4所示，学历为初中
 

或以下的旅游者在选购旅游购物品时，比较偏好于旅游纪念品、当地特色食品和传统

工艺品。学历为高中或中专的旅游者偏好于旅游纪念品、传统工艺品及保健品。学历

为大学专科的旅游者偏好于旅游纪念品及保健品。学历为大学本科及以上的旅游者偏

好于旅游纪念品和传统工艺品其次为精美礼品。


图 4 学历不同的商品选购差异























	 4.	在职业构成方面，如图5所示，旅游者的职业构成较多，其中国家公
 

务员也就是政府工作人员、企业管理人员、个体经营及学生中到过云南的比重较大，

占总调查人数的73%，由此说明：在东盟合作的背景下，中泰合作较为密切，所以很
 

多泰国企业愿意到云南寻找新的商机，因此政府工作人员、企业管理人员及个体经营

者在双边往来较为频繁。在购物品选购上，由于职业差异，不同职业在选购上有所不

同，国家公务员偏好于选购旅游纪念品、保健品及精美礼品。企业管理人员在选购上

偏好于旅游纪念品、传统工艺品及保健品。公司职员偏好于选购旅游纪念品、当地特

色食品及保健品。个体经营者偏好于选购传统工艺品。国家公务员比较看重的购物品

是功能质量和知名度，企业管理人员较为看重购物品的功能质量，公司职员看重旅游

购物品的功能质量和知名度，个体经营者看重旅游购物品的功能质量和包装、价格。

退休人员较为看重购物品的功能质量，学生看重购物品的功能质量的包装、价格，其
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他则看重购物品的功能质量。由此表明，旅游者在选购购物品时，首要考虑的是购物

品的功能质量，其次才会考虑价格、知名度方面因素等。


图 5 职业不同的商品选购差异























	 5.	月收入不同的购买商品分析。在收入方面，如图6所示，收入在15000铢以
 

下的旅游者在购买时会选择旅游纪念品和精美礼品。收入在15001~20000铢的旅游
 

者 偏 好 于 纪 念 品 和 保 健 品 。 收 入 为 2 0 0 0 1 ~ 2 5 0 0 0 铢 的 旅 游 者 偏 好 于
 

购买传统工艺品和保健品。收入25001铢以上的旅游者偏好于传统工艺品的购买。


图 6 收入不同的商品选购差异
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    在购买价格方面，旅游消费者在进行购物的过程中，会根据自身的收入水平考虑

所购买物品的价格，59.5%的消费者会选择旅游购物品价格在这个区间，在旅游
 

购物时，收入低的旅游消费者则会选择自己承受能力以内的商品，收入高的旅游消费

者则在价格上没有那么多的顾虑，会先考虑其他因素，因此在单件价格的承受能力上，
 

收入低的消费者则选择价格在400铢以下的旅游购物品。收入中等或以上的则选择

401~600铢之间的旅游购物品，当然也有一部分人是只要发现符合心意的商品就会
 

进行购买不考虑它的价格因素。总之，旅游消费者在进行旅游购物活动时，绝大部分

人都会以自己的收入作为衡量标准，衡量后才会进行购买决策。这是由于这区间的旅

游购物者的收入为15001~20000铢这个区间。也就是说旅游购物者的购物消费与
 

其收入水平是成正比的。              


	 6.	旅游目的不同的购买商品分析。由于旅游的目的不同，旅游者在购买购
 

物品时会存在差异。休闲观光的旅游者偏好于旅游纪念品。探亲访友的旅游者则偏
 

好于当地特色食品。商务会议的旅游者偏好于旅游纪念品、传统工艺品及保健产品。

学习交流的旅游者则主要购买的是精美礼品。以购物为目的的旅游者偏好以选择购买

精美礼品和当地特色食品。


3.3 泰国旅游者满意度分析 


	 1.	云南旅游购物环境。调查结果显示，绝大多数的旅游者对云南购物环
 

境感到满意和一般，这两者所占比例为44%和24.5%。旅游者对云南购物环境
 

评价一般，说明云南需要进一步完善购物环境，营造良好的购物氛围。
 

	 2.	云南旅游购物场所人员服务态度。调查显示，绝大多数旅游者认为云南服
 

务人员服务态度一般，所占比例为55%，认为满意的占23%，非常满意的仅为7.5%，
 

这说明云南购物场所服务人员的服务意识有待加强，服务态度有待提高。 


	 3.	云南购物场所营销方式。调查显示，在200名调查者中，48.5%的旅游者
 

表示满意，29%的旅游者表示一般，9.5%的旅游者表示不满意，9%的旅游者表示非
 

常满意，4%表示不满意。


	 4.	云南市场上旅游购物品特点。调查结果显示，绝大多数旅游者在对市场
 

上的纪念品评价时，认为样式老气，缺乏地方特色，所占比重分别是36%、35%，
 

其他价格高，质量差，不易携带所占比例为12%、9.5%、7.5%。




ปีที่ 6 ฉบับที่ 1 (มกราคม - มิถุนายน 2557)	 วารสาร ธุรกิจปริทัศน์

Volume 6 Number 1 (January - June 2014)	 Business Review
176

        综上所述，泰国旅游者在云南购物对服务人员态度比较满意，其次是购物营销

方式，最后是购物环境。尽管被调查者中绝大部分人选择满意，但是还是存在不满意

者，因此要将所有的旅游者需求考虑周全就需要进一步的改进。由此，从市场细分、

购物品细分、购物营销方式、购物场所工作人员及购物环境几方面提出相应建议。


4. 云南发展泰国客源市场的建议


4.1 旅游购物目标群体的市场细分


	 按性别来分，云南在发展泰国旅游购物消费者时，应该多关注女性消费者的

购物行为。由于泰国女性游客喜欢具有特色、特殊意义的商品，并且具有爱美精神，

因此应该设计有女性特色的旅游购物品来迎合和满足她们的旅游需求，为女性游客提

供满意的服务，这对于发展和完善泰国女性客源市场具有重要意义。男性在购物时属

于选定即买型，因此应该设计具有代表性、身份性的旅游购物品。


	 按年龄层次来分，可以分为儿童市场、青年市场、中年人市场、老年人市场。
 

儿童喜欢新奇、生动、活泼的物品。在开发儿童市场时就要具有创新性，具备娱乐性

与开发智力性的玩具、小玩偶会比较具有吸引力。青年市场则偏好于时尚、新颖、美

观的具有民族特色的购物品，因此购物品在包装、色彩、设计等方面都要有突出性。

中年人喜欢舒适、方便、美观、灵活。老年人注重的是口碑，因此购物品要兼备经济

实用与简单大方的特点。


	 按职业来分，旅游购物品可以分为：指按消费者职业的不同，需求差别不同

来细分市场。比如，商务会议的旅游者可能会在空闲的间隙来选择具有当地特色的商

品来送亲朋好友或者合作伙伴。学生在旅游购物时会选择送朋友或者老师。国家公务

员、企业管理人员、企业员工可能会选择送给同事及朋友。退休人员会选择送给晚辈

等。由于旅游者所在领域的不同，因此产生不同需求。


	 按收入来分，高收入消费者与低收入消费者在产品选择、产品内在品质、社

会交际与交往等方面都会有所不同，因此会产生不同的需求。收入在25001

以上的旅游者注重产品品质及品牌，收入在15000铢以下的旅游者则注重实用性
 

与性价比。因此，根据不同价格段来进行旅游购物品分类，能够满足不同消费层次人

群的需求。
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4.2 旅游购物品的市场细分


	 由于云南旅游产业发展比较迅速，所以在发展过程中或多或少会忽略一些重

要的发展问题。研究分析旅游者购物消费心理对于促进旅游业的发展具有重要的现实

意义，能否按照游客的心理需求来设计开发出旅游者喜欢并且愿意购买的旅游购物
 

品，是旅游业能否可持续发展的重要标志。通过泰国入滇旅游消费者购物行为研究，

我们需要根据不同年龄段、不同职业、不同收入水平等对客源市场进行细分，推出与

之相应的旅游购物品，从而达到不同层次消费者的差异性需求。对应特色民族工艺品

满足女性市场，旅游特色小吃品对应满足学生市场，保健品对应满足中老年市场，旅

游纪念品对应满足商务会议。


	 1.	民族工艺品。云南是一个多民族聚集的少数民族大省，工艺品众多。云南
 

各地的民族工艺品一向深受国内外游客的厚爱。女性消费者在购物上具有特色的饰
 

品、工艺品。因此，整合开发民族工艺品将会提升云南旅游购物品的收益。①收藏性

工艺品：云南围棋、斑铜、牙雕、乌铜走银等。②观赏性工艺品：木雕工艺品、路南

挑花、重彩画、傣锦、筒帕等。③装饰性工艺品：蜡染和扎染等。


	 2.	旅游特色小吃品。学生群体在旅游活动中，由于资金有限，对价格昂贵的
 

收藏品购买能力较小，因此在特色小吃品上具有较大的兴趣。针对学生市场开发一系

列便于携带的特色小吃品。①清淡类真空包装小吃：过桥米线、火腿、水煎乳饼等。

②酸辣类小吃:炸洋芋、小锅米线、凉米线、酸辣饺等。③少数民族类小吃：傣味
 

小吃、哈尼族小吃、景颇族小吃、拉祜族小吃、白族小吃等。④烧烤类小吃：石屏烧

豆腐、建水烤鸡脚、昆明小肉串等。


	 3.	旅游保健品。泰国中老年游客对保养、强身健体方面的购物品关注度较高，
 

因此可以针对泰国中老年游客开发设计多类保健品。①养颜保健品：丽江高原品质玛

咖粉、玛咖干果、玛咖干片；程海螺旋藻。②延寿保健品：三七粉、松花粉等。


	 4.	旅游纪念品。商务消费者在购物品选择上会选择具有品质的，因此应面向
 

泰国商务会议游客开发多类旅游纪念品。①价值纪念品：普洱茶、冬虫夏草、天麻等。
 

②观赏纪念品：云子、翡翠等。③实用纪念品：云南各民族特色服饰、银手镯等。
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	 小结，进行旅游购物品市场细分有利于云南旅游购物品企业发现更好的市场

机会，提高市场占有率。旅游产品市场细分可以使旅游购物品市场更具规范性，使企

业用最小的经营费用获得最大的经济效益，提高旅游购物企业的竞争力。


4.3 旅游购物品的营销组合


	 根究市场细分，我们可以将旅游购物品进行营销组合。云南旅游购物品市场

可以通过4Vs营销组合理论。使云南购物品在整个旅游购物市场上具有：差异化、
 

功能化、附加价值化及共鸣化。从而体现云南旅游购物品市场的独特性、高性价比、

高附加价值、以及提升顾客忠诚度。


图 7 市场营销4Vs理论




















	 1.	差异化。旅游消费者在购物行为上是有不同的倾向的，由于年龄、收入、
 

职业等不同，决定了旅游消费者在购买时所选择的侧重点不同，云南旅游市场要在旅

游购物品功能、质量、服务、营销上创造出有别于其他地区不同特色产品、特殊服务、
 

特殊功能的旅游购物品，才能获得较多的旅游购物市场。


	 2.	功能化。旅游购物是旅游消费者在购物过程中选择购买的旅游购物品，由
 

于种类繁多，因此在市场细分上要注重旅游购物品的功能性。首先，要确定旅游购物

品的核心功能是什么。其次，在具备核心功能的基础上，发现除核心功能以外的延伸

功能，最后发现它的附加功能。比如：旅游购物品，不仅能够作为纪念，还可以作为

日常用品，装饰品等。完美的旅游购物品只有在三者都具备才能体现产品的功能性。
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	 3.	附加价值化。在旅游购物品中，除了其本身自有的价值外还有特殊的价值
 

产生。如：7-11所销售的不止是产品还有传递一种便利、方便的理念。星巴克不止销
 

售咖啡，还带给人一种休闲小憩的感觉。牛奶可以销售平价也可以销售高价，这是由

于附加价值的产生，高价牛奶它还赋予了营养因子等具有价值的意义。因此，云南旅

游购物品要不够创新，不断挖掘开发产品的附加价值。周期性进行旅游购物品的调
 

查，吸收旅游者的有效反馈。提供特别的抽奖方式，在未来的某一时间能够领取奖品。
 

及时做好创新工作，发现周围提高附加值方案。


	 4.	共鸣化。旅游购物品，在一定程度上是不会有再次购买的行为产生，但是
 

如果它能够在消费者中产生积极共鸣的话，就能实现产品营销的最大化效应。不用过

多的宣传都能够吸引有共鸣的消费者进行购买。提高购物品的质量是提升共鸣化的首

要步骤。


4.4 旅游购物店相关人员的管理


	 研究发现，消费者在进行购物决策时，服务质量占绝大部分人的决策因素中。
 

高质量的服务更能够使消费者在购物过程中享受愉悦的消费经历，反之，则会影响购

买者心情，从而影响到全省旅游消费收入。旅游地区购物店导购的服务质量直接影响

着旅游购物产品的销售量，因此，人员管理是非常重要的。在旅游有购物点相关人员

的管理上应当从以下几方面着手。


图 8 人员管理方法
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	 首先，工作人员绩效考评。通过绩效考评来衡量工作人员的工作状况，根据

绩效来实施奖惩制度。这样有益于工作人员在工作中的表现。


	 其次，工作人员培训。针对不同阶层进行不同类型的培训，中高层的管理行

为、方法培训；底层工作人员的技能、礼仪等培训。


	 最后，工作人员职业生涯规划。通过人员职业生涯规划能够帮助员工正确认

识自身定位，具有奋斗目标，这样才有利于员工在企业中稳定的发展，降低人员流动

率及优秀员工的损失率。


	 通过以上的方法，能够使员工在工作中体现自我价值，从而以优质的服务来

赢得更多的消费者，提高旅游购物品企业在旅游消费者中的忠诚度及关注度。


2.5 旅游购物场所的环境优化


	 旅游消费者购物场景是根据旅游者进入旅游购物环境中所形成的，如图10。


图 9 旅游消费者购物场景图
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	 旅游者在进入购物环境时，首先开始寻找自己需要或者钟意的产品，这是一

个寻找的过程。接下来是识别哪些是需要购买的或者是识别意识中所有的具有一定品

牌的物品。然后，了解产品的相关信息，知道该产品有什么作用，有什么优缺点，在

众多产品中进行选择。选择完产品对产品进行衡量，在这样一个环节中就需要导购人

员的讲解或者是推荐，让消费者作出对产品信息的正确认识，最后作出相应的决策，

决定购买，或者不购买。经研究发现，泰国旅游消费者在选择购物环境是比较偏好于

自主选择，也有少部分人喜欢体验过程，可能在有些购物品是难以自己制作完成的，

所以基本没人会选择自己去做。所以根据泰国人的消费习惯，购物环境应该是系统的

只有一个入口及一个出口的自选购物超市的模式。购物环境的形象、购物环境的陈列

以及相关人员服务都是消费者对购物环境的优良与否的标志，因此三者都应该做到最

好，才能保证消费者在旅游购物店的消费额。





f f f f f f f f f
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