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产品详情

从2020年到2022年，这三年间疫情爆发地从未停止，例如今年2-3月份深圳疫情爆发、4-5月份广州疫情还
有上海疫情，疫情的卷土重来带来的不只是封控这么简单，背后还有无数的线下门店因疫情的到来而倒
闭破产的，就连赛特、贵友、蓝岛这些开了几十年商场也相续闭店改造。相比较线下门店面对疫情的措
手无措，线上好像更能与疫情相呼应。怎么说呢？就比如上海疫情爆发，多处小区、办公楼开始封控，
很多人也不敢出去上班，因为怕出去了就不知道能不能回来。只能在线上办公、购物、点外卖。疫情加
速了线上化，同时也加速了线下门店倒闭。很多线下企业都认为倒闭的原因是电商冲击、疫情打击，但
真正的原因其实是自己。找到自己的原因，发挥自己的线下优势，才能逆转局面。那，线下到底有什么
独特的优势呢？借用刘润文章的一句话，线下到底有什么独特的优势，是能和线上互补的。互补而不对
抗的，才是线下的优势。这个优势可能就是：线下独特的“目的地”属性。小琰就为大家解说线下独特
的“目的地”属性，希望能给线下企业带来更多启发。什么是目的地？目的地是什么意思呢？小琰给大
家举个例子。小琰特别是爱旅游，一有时间就会去北京、云南等各地的旅游景点，每次去不同的地方都
会买当地的特产或纪念品。各地的特产在淘宝、京东等平台都可以买的到，我为什么还要花钱去当地买
呢？因为小琰不是为了买特产而去旅游的，是先决定去旅游，才顺便带回特产的。小琰去的这些地方，
是小琰向往的“目的地”。所以，线下门店也是一样的。在过去，人们去赛特商场不是为了买商品，而
是喜欢在商场里逛。而现在人们去商场都是有目标性的买东西，比如想买鞋子，知道该品牌的鞋店在那
个商场直接去购买，这个时候商场不是消费者心中的“目的地”了，它多是“加油站”。因此，线下门
店转型的真正核心，是把自己做成一个目的地，而不是由客户已经决定好要买的商品。那怎么样才能让
自己成为目的地呢？首先我们要明白线下目的地是指哪方面。例如商场是目的地，那么商品就是我们到
目的地的内容。为此，目的地等于内容什么是内容？什么是内容呢？商品的款式、风格、流行趋势就是
内容。例如：小琰想去一个品牌店买衣服，在乘坐4楼电梯的时候看到美妆店，就进去逛，出来的时候已
经是满手的大包小包，等小琰从1楼逛到4楼的时候，才想起来是来买衣服的。本来小琰是有只是想去品
牌店买衣服，却被商场的商品吸引逛了起来，逛着逛着，突然一个“内容”打动了小琰，就进店购买了
。所以，目的地就是有让人不能自休的内容的地方。比如图书馆、画展、漫展。这些目的地都是有让人
不能自休的内容的地方。只有用让人不能自休的内容吸引大家来，才会“逛着逛着就买了”。那么线下
门店怎么样才能把自己打造成目的地呢？在线下建立丰富的感官体验上。人的感官有视觉、听觉、味觉
、嗅觉、触觉，而线上传达的感官体验只有听觉和视觉，但即便是视觉，也没有线下观看来的震撼。比
如画展，你在网上看就跟看高清照片一样，而你在线下近距离的看，配色、层次感都出来了。再比如演
唱会，视频上你可以看到明星，听着他唱的每首歌，但你却感觉不到现场的热闹与欢快。如何创造吸引



人的“全感官内容”？比如你在网上看到很漂亮的衣服，但是却迟迟不下单，为什么呢？因为你没有穿
过，不知道这件衣服适不适合你，而线下每一件衣服都展示在店里，可以任意的试每一件衣服。在试看
衣服的过程中，全部感官都被激活，忍不住的赞叹：这件衣服穿着真好看。再比如举办线上无法举办的
线下活动，舞蹈比赛活动、游戏活动、衣服展示活动，吸引用户线下参与感。因此，线下门店要和线上
互补，就补“全感官内容”，只有感官体验丰富，线下才会成为让人不能自休、非去不可的地方。版权
声明：本内容部分来源于网络，感谢原作者辛苦的创作，转载如涉及版权等问题，请与我们联系处理！
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