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Sales and Marketing Maturity Benchmark –
Vietnam Consumer Markets
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*The survey was graded on a scale ranging from 1 to 100.

Scoring scale: 1-100 points (p)

Scoring scale: 1-100 points (p)
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Mức độ phát triển của hệ thống Bán hàng & 
Tiếp thị – Thị trường Hàng tiêu dùng Việt Nam
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*Khảo sát được chấm điểm dựa theo thang điểm từ 1 đến 100. 

Thang điểm: 1-100 điểm (đ)

Thang điểm: 1-100 điểm (đ)
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