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Instructions to the candidate: 

1) All questions are compulsory. 

2) Figures to the right indicate full marks. 

3) Draw a well labelled diagram wherever necessary.           

 

SECTION: A 

Q1) Fill in the Blanks (Attempt any five)        [5 X 1= 5] 

1. --------is the only P in marketing mix which generates revenue. ------ विपणन विश्रणाचा एकिेि P 

आहे जो िहसूल वनिााण करतो 

2. The middlemen which takes only possession of goods and get commission are called------- जे 

िध्यस्थ फक्त िसू्त ताब्यात घेतात आवण कविशन विळितात त्ाांना म्हणतात 

3. --------- is the process of communication to aware, attract, influence customers ग्राहकाांना जागरूक 

करणे, आकवषात करणे, प्रभावित करणे ही------- सांपे्रषणाची प्रविया आहे 

4. ---- is the ability to persuade customers to buy a commodity.  ग्राहकाांना एखादी िसू्त खरेदी 

करण्यासाठी प्रिृत्त करण्याची क्षिता आहे. 

5. ----------is the first stage in the process of selling -----वििी प्रवियेतील पवहला टप्पा आहे 

6. Advertising is the ---------form of of non-personal communication जावहरात हे िैयक्तक्तक नसलेल्या 

सांज्ञापनाचे--------- स्वरूप आहे 

 

SECTION: B 

Q2) State true/False (Attempt any 5)       [5 X 1 =5]                                                                            

1. Discount, premium policy are the elements of Place mix सिलत, प्रीवियि पॉवलसी हे स्थळ विश्रणाचे 

घटक आहेत 

2. ‘Approaching’ is preparing salesman for meeting customer. ॲप्रोवचांग’ ग्राहकाला भेटण्यासाठी 

सेल्सिनला तयार करणेआहे 

3. Honesty, loyalty, industriousness is mental qualities of salesman प्रािावणकपणा, वनष्ठा, पररश्रि हे 

सेल्सिनचे िानवसक गुण आहेत 

4. Competitor is the external factor influencing pricing decision स्पर्ाक हा वकां ित वनणायािर पररणाि 

करणारा बाह्य घटक आहे 

5. Publicity and Advertising are similar in nature प्रवसद्धी आवण जावहराती ांचे स्वरूप सिान आहे 

6. Brokers, commission agents are merchant middlemen. दलाल, कविशन एजांट हे व्यापारी िध्यस्थ आहेत 
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SECTION:  C 

Q3) Answer the following (Attempt any 1)        [1 X 10 = 10]   

1. Explain the methods of pricing. वकां ित ठरिण्याच्या पद्धती स्पष्ट करा 

2. Explain the AIDA process of selling. AIDA वििीची प्रविया स्पष्ट करा 

 

SECTION: D 

Q4) Write short notes on following (Attempt any 2/4)              [2 X 5 = 10] 

1. Elements of promotion mix िृद्धी विश्रणाचे घटक 

2. Utility of salesman विियत्ाची उपयुक्तता 

3. Sales promotion techniques वििी प्रोत्साहन तांत्र 

4. Types of channel of distribution वितरण साखळीचे प्रकार 
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