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与人们对“零售末日”的担忧相反，许多网上零售商正在线下发展自己的品牌，并涉足传统实体店模式

一些零售商会选择全渠道方式，以获得线上线下两大好处。不管买家是在网上获得信息然后在线下购买还是相反操作，多个平台总能增加销售。线下的产品测量研究对时尚产业来说尤其重要，零售就是依赖于尺寸和舒适度。线下实体的其他客户优势包括即时购买和可用性，以及来自销售助理的建议。反过来，零售商还节省了送货成本，甚至可能在顾客上门取货时增加购买量。

实体店专门迎合那些需要多感官娱乐购物体验的顾客。基于社区的选择，这也是打造特定品牌形象的一种手段，如The RealReal的精品店分别设在前卫的SoHo区、高档上东区和迷人的西好莱坞。品牌也可以考虑跨界合作，比如奢侈品电子商务平台Farfetch，它的未来商店在（纽约）Thom Browne和（伦敦）的Browns都有分店。Moda Operandi提供了更私密、专属的客户体验，伦敦和纽约的展厅只能通过邀请才能进入，观看特定的服装或在巡回展览会上与设计师见面。而Matchesfashion.com的客户则可以在其位于伦敦的联排别墅中购买产品，还可以参加活动和观看展览。
 
许多人尝试新技术，Farfetch就是最好的例子。在他们的未来商店，消费者的个性化体验通过捕捉数据技术得到提升。顾客一进店系统便能识别，智能衣架也能检测到他们正在浏览的产品，从而自动填充他们的愿望清单。（寄售商店ThredUp和单一品牌店Everlane也进行了类似的实验）。对于其他多品牌零售商来说，这可能是一个特别好的模式，因为这项技术是为合作品牌设计的，合作品牌可以根据自己独特的业务调整它，并相应地调整自己的产品发货。

[bookmark: _GoBack]游牧店模板是一个可行性极高的测试场地，用以查看新技术是否适合永久建立在店铺物理空间。Blaiz是一家专注于拉丁时尚的电子商务网站，它在伦敦国王大道先测试了一个店面，目前在那里正式成立实体店。然而，另一些人则没有跃迁到永久现实的意向，尤其是博客作者和网红转变为零售的人，比如Man Repeller。对于那些没有很多追随者的人来说，像BrandBox这样的公司会指导零售商完成每一步，从商店设计、店内分析、员工日程管理到技术支持，帮助他们顺利过渡到实体店。
