商场ＶＳ专卖店
目前我国珠宝首饰的终端销售渠道，除了大型珠宝交易市场外，主要有两种，一种是在百货商场设立专柜，另一种是开设专卖店。这两种方式各有特点，各有优劣，适合于不同的发展思路。
    各大中型广场一般位于繁华的商业中心，具有一定的知名度，交通便利，客流量大，而且会经常采取各种促销手段吸引顾客，珠宝公司依托商场的名气设立专柜，既可以保证有充足的客源，又可省去许多宣传费用。在消费者心目中知名商场的可信赖性强，不管商品质量还是服务措施都有很大的保障，因此购买珠宝首饰这样的贵重消费品还是首选商场，这也是商场专柜的一大优势。另外，对于刚刚起步发展的珠宝公司来说，借助商场可直接面对众多消费者，对普及珠宝知识、培育市场、引导消费具有很大便利。
    但是商场专柜的缺点也是很明显的。首先商场会对入驻的商家收“进场费”、“促销费”、“柜台费”、“宣传费”等各种名目的费用以及较高比例的销售提成，从而提高商家的经营成本，遇到商场统一打折，也不得不跟着降低商品价格，这样不仅影响了销售利润，还会影响珠宝企业的形象。其次，商场实行统一的售后收款结算，使销售利润不能立即兑现，影响资金周转。另外，珠宝商家在商场不能独立开展促销活动，也很难在形象设计或企业文化方面展示出自己的特色，有些商场还要求商家进场不能使用自己的品牌，而统一使用商场的品牌名称，这样不利于品牌的建立和推广。
    在大中型商场设立珠宝首饰专柜，为珠宝首饰业的发展提供了一条重要的途径，而且这种作用还会继续发挥并被广泛利用。但总体来说商场专柜应该是珠宝公司发展过程中的一个过度或辅助销售形式，而不是品牌企业的最终和主要的销售渠道和方式。
    专卖店是由商家单独开设的珠宝首饰专店或连锁加盟店。专卖店最突出的优点就是能很好地进行品牌推广和品牌扩张。它利用独立的门面，可自由、广泛地采取各种宣传、促销形式和经营管理方式来更好地展示企业形象，突出商家的经营理念和商品特色。专卖店相对于商场来说能够给消费者营造更舒适、安静、安全的购物环境，能够提供更好地销售服务。开专卖店的经营费用相对固定，可以预测并根据资金情况决定经营方向，不会因一些临时的或非自愿的活动影响了原定计划。专卖店的设立可以完全根据经营者对市场的判断，灵活选择最理想的地段、最默契的合作伙伴，而不必局限在现有商业设施范围内。特别是连锁店，有利于减少中间环节、降低成本、实现最佳价格服务，并能快速扩大市场占有率、增强商品品牌效应。
    应该看到开专卖店对商家的实力提出了很高的要求，并且需要有对品牌认可、看重的一批成熟的消费群体。但中国珠宝首饰业随着生产不断的扩大和消费的日臻成熟，时尚化、个性化成为潮流，专业化、集约化渐成趋势，专卖店成为商家发展、品牌建立的必由之路。
