打分量化

某厨卫用品生产企业希望在其行业展会上拓展渠道，开发新的经销商。他们收到了很多意向经销商的申请，并在展会上和他们进行了沟通交流。如何汇总意向经销商的申请以及总结展会沟通交流的结果，这是初步评估经销商的一个难题。最后，这家企业决定采取对意向经销商进行量化打分的评估方式，从中筛选出合适的经销商对象，制作意向经销商的打分评估单（见表8-4）。

表8-4  意向经销商打分评估单

	维度
	项目
	定义
	权重
	得分

	
	
	10分
	8分
	6分
	4分
	2分
	
	

	市场力
	市场容量
（年销售额）
	5亿元
以上
	1亿~
5亿元
	5千万~

1亿元
	1千万~

5千万元
	1千万元及以下
	10%
	

	
	市场潜力

（年增量）
	100%
以上
	50%~
100%
	20%~
50%
	0~20%
	负增长
	5%
	

	资金力
	注册资本
	1000万元以上
	500万~

1000万元
	200万~

500万元
	50万~

200万元
	50万元及
以下
	10%
	

	
	年均销售额
	5000万元以上
	1000万~
5000万元
	500万~

1000万元
	100万~

500万元
	100万元
及以下
	15%
	

	经营力
	员工数量
	500人

以上
	100~

500人
	50~

100人
	10~
50人
	10人及
以下
	10%
	

	
	门店数量
	100家
以上
	50~
100家
	20~50家
	5~20家
	5家及以下
	10%
	

	
	专业能力
	很强
	较强
	一般
	较弱
	基本无经验
	10%
	

	合作意愿
	合作意向
	很强
	较强
	一般
	较弱
	基本无意向
	5%
	

	
	代理品牌
数量
	独家代理
	2~3个
	4~5个
	6~8个
	9个及以上
	10%
	

	
	销量目标
	2000万元以上
	500万~

2000万元
	200万~

500万元
	50万~

200万元
	50万元及以下
	15%
	

	总分
	


