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Instructions:  
1.  All questions are compulsory. 
2.  Figures to the right indicate marks. 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
પ્રશ્ન-1 વ્યક્તિગિ વેચાણ એટલે શ ું? વ્યક્તિગિ વેચાણનાું ફાયદાઓ અને મયાાદાઓ સમજાવો. 

અથવા 
(20) 

પ્રશ્ન-1  (અ) સારા વેચાણ વ્યવસ્થાપકનાું લક્ષણો ક્યા છે? (10) 
પ્રશ્ન-1  (બ) વ્યક્તિગિ વેચાણ અને જાહરેાિ વચ્ચેનો િફાવિ. (10) 
પ્રશ્ન-2 વેચાણકળાનો અથા અને વ્યાખ્યા આપી િેન ું કાયાક્ષેત્ર અને મહત્વ સમજાવો. 

અથવા 
(20) 

પ્રશ્ન-2  (અ) સમજાવોોઃ વેચાણકળાોઃ કળા કે વવજ્ઞાન. (10) 
પ્રશ્ન-2  (બ) સમજાવોોઃ સ્થાયી સેલ્સમેન અને પ્રણેિા સેલ્સમેન. (10) 
પ્રશ્ન-3 વેચાણ પ્રક્રિયાનાું વવવવધ િબક્કાઓ સમજાવો. 

અથવા 
(15) 

પ્રશ્ન-3  (અ) ખરીદ આશયો એટલે શ ું? જ દા જ દા પ્રકારનાું ખરીદ આશયો સમજાવો. (08) 
પ્રશ્ન-3  (બ) વાુંધાઓ એટલે શ ું? મ ખ્ય પ્રકારનાું વાુંધાઓ સમજાવો. (07) 
પ્રશ્ન-4 વેચાણ વ્યવસ્થાિુંત્ર એટલે શ ું? વેચાણ વ્યવસ્થાિુંત્રનાું કાયો અને મહત્વ સમજાવો. 

અથવા 
(15) 

પ્રશ્ન-4  (અ) સેલ્સ મેનેજરનાું ગ ણો ક્યા છે. – સમજાવો. (07) 
પ્રશ્ન-4  (બ) વેચાણ વ્યવસ્થાિુંત્રનાું જ દા જ દા વવભાગો સમજાવો. (08) 

ENGLISH VERSION 
Que-1  What is personal selling? Explain advantages and limitations of personal selling. 

OR 

(20) 

Que-1 (A) What are the characteristics of good sales person? (10) 

Que-1  (B) Differentiate between personal selling and Advertising. (10) 

Que-2 Explain meaning and definition of salesmanship, and scope and Importance of salesmanship. 

OR 

(20) 

Que-2  (A) Explain: salesmanship: As an Art or Science. (10) 

Que-2  (B) Explain: counter salesman and creative salesman. (10) 

Que-3 Explain various steps of selling process. 

OR 

(15) 

Que-3  (A) What is Buying motives? Explain different types of Buying motives. (08) 

Que-3  (B) What is objections? Explain Basic objections. (07) 

Que-4 What is sales organization? Explain Functions and Importance of sales organization. 

OR 

(15) 

Que-4  (A) What are the Qualifications of sales Manager? (07) 

Que-4  (B) Explain Department of sales organization structure. (08) 
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