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        (Attempt All Questions. Answer Every question in 15 words)                    (10*2) 

                       (सभी प्रश्नों के उत्तर दें। प्रत्येक प्रश्नों का उत्तर 15 शब्दों में दें।) 
 

 

1. 

i.  
Define sales management. 

बिक्री प्रिंधन को परिभाषित किें। 

ii.  
What are the objectives of personal selling? 

व्यक्ततगत बिक्री के उद्देश्यों तया हैं? 

iii.  
Mention any two sales forecasting methods. 

दो बिक्री पूर्ाानुमान षर्धधयों का उल्लेख किे। 

iv.  
What is a sales budget? 

बिक्री िजट तया होता है? 

v.  
Name two qualities of a good sales manager. 

अच्छे बिक्री प्रिंधक के दो गुणों का नाम िताए।ं 

vi.  
Define market segmentation. 

िाजाि षर्भाजन को परिभाषित किें। 

vii.  
What is the marketing mix? 

षर्पणन ममश्रण तया होता है? 

viii.  
Define sales quota. 

बिक्री कोटा को परिभाषित किें। 

ix.  
What is buyer behavior? 

खिीदाि का व्यर्हाि तया होता है? 

x.  
State the importance of marketing research. 

षर्पणन अनुसंधान के महत्र् को िताए।ं 
  



                  (Attempt All Questions. Answer Every question in 50 words)               (5*4) 

                         (सभी प्रश्नों के उत्तर दें। प्रत्येक प्रश्नों का उत्तर 50 शब्दों में दें।) 

 

2. 
i.  

What are sales meetings and sales contests? 

बिक्री िैठकें  औि बिक्री प्रततयोधगताएं तया होती हैं? 

 

ii.  
Discuss the role of a showroom in sales. 

बिक्री में शोरूम की भूममका पि चचाा किें। 

iii.  
What are the factors affecting buyer behavior? 

खिीदाि के व्यर्हाि को प्रभाषर्त किने र्ाले कािक कौन-कौन से हैं? 

iv.  
What are different types of salesmen? 

षर्मभन्न प्रकाि के षर्के्रता कौन-कौन से होते हैं? 

v.  
Discuss the importance of motivation in sales management. 

बिक्री प्रिंधन में प्रेिणा के महत्र् पि चचाा किें। 
          (Attempt All Questions. Answer Every question in 100 words)                 (4*5) 

                 (सभी प्रश्नों के उत्तर दें। प्रत्येक प्रश्नों का उत्तर 100 शब्दों में दें।) 
 

  3. 

i.  
Explain the purpose of sales organization. 

बिक्री संगठन के उद्देश्य को समझाए।ं 

ii.  
Describe the theories of personal selling. 

व्यक्ततगत बिक्री के मसद्धांतों का र्णान किें। 

iii.  
Explain the recruitment and selection process of sales personnel. 

बिक्री कमाचारियों की भती औि चयन प्रक्रक्रया को समझाएं। 

iv.  
Explain the concept of physical distribution. 

भौततक षर्तिण की अर्धािणा को समझाए।ं 
         (Attempt Any 2 Questions. Answer Every question in 300 words)          (2*10) 

                   (ककन्हीं दो प्रश्नों का उत्तर दें। प्रत्येक प्रश्नों का उत्तर 300 शब्दों में दें।) 
 

 

4 

i.  
Explain the importance and evolution of marketing concepts. 

षर्पणन अर्धािणाओ ंके महत्र् औि षर्कास को समझाएं। 

ii.  
Discuss different types of sales organizations with examples. 

षर्मभन्न प्रकाि के बिक्री संगठनों पि उदाहिण सहहत चचाा किें। 

iii.  
Explain various methods used for evaluating sales forecasting. 

बिक्री पूर्ाानुमान के मूल्यांकन के षर्मभन्न तिीकों को समझाएं। 
           (Attempt Any 1 Question. Answer the question in 500 words)            (1*20) 

                        (ककसी भी एक प्रश्न का उत्तर दें। प्रश्न का उत्तर 500 शब्दों में दें।) 
 

5. 
i.  

Explain the significance and impact of different pricing strategies. 

षर्मभन्न मूल्य तनधाािण िणनीततयों के महत्र् औि प्रभार् को समझाए।ं 

ii.  
Discuss the role and challenges of marketing services. 

षर्पणन सेर्ाओं की भूममका औि चुनौततयों पि चचाा किें। 
 


