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

પ્રશ્ન.૧ વ્યક્તિગિ વેચાણન ું મહત્વ અને િેની પરોક્ષ પધ્ધતિઓ સમજાવો. 

અથવા 

(૨૦)  

પ્રશ્ન.૧ 

(અ) 

સારા વેચાણ વ્યવસ્થાપકનાું લક્ષણો ચચો. (૧૦) 

પ્રશ્ન.૧ (બ) સમજાવો: વ્યક્તિગિ વેચાણ અને જાહરેાિ. (૧૦) 

પ્રશ્ન.૨(અ) વેચાણકળાનાું લક્ષણો અને મહત્વ સમજાવો. (૧૦) 

પ્રશ્ન.૨(બ) સમજાવો: સ્થાયી સેલ્સમેન અને પ્રવાસી સેલ્સમેન. (૧૦) 

 અથવા  

પ્રશ્ન.૨(અ) વેચાણ કળા એક વ્યવસાય - સમજાવો. (૧૦) 

પ્રશ્ન.૨(બ) વેચાણ પછીની સેવાઓ - સમજાવો.  (૧૦) 

પ્રશ્ન.૩ ખરીદ આશ્યો એટલે શ ું? મ ખ્ય પ્રકારના ખરીદ આશ્યો સમજાવો. 

અથવા 

(૧૫)  

પ્રશ્ન.૩ વેચાણ મ દ્દાઓ એટલે શ ું? જ દા-જ દા વેચાણ મ દ્દાઓ સમજાવો. (૧૫)  

પ્રશ્ન.૪ બજાર સુંશોધનનો અથથ, હતે  ઓ અને મહત્વ સમજાવો. 

અથવા 

(૧૫) 

પ્રશ્ન.૪ વેચાણ વધૃ્ધ્ધની તવતવધ પધ્ધતિઓ ચચો. (૧૫) 
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Q.1 Explain the importance and Indirect methods of personal selling. 

OR 

(20)  

Q.1 (A) Discuss good characteristics and of sales manager. (10)  

Q.1(B) Explain : Personal selling Advertising. (10)  

Q.2(A) Explain characteristics and importance of salesmanship. (10) 

Q.2(B) Explain : Counter salesman and Travelling salesman. (10) 

 OR  

Q.2(A) Explain: Salesmanship is a profession. (10) 

Q.2(B) Explain: After sales services. (10) 

Q.3 What is Buying Motives? Explain main types of buying motives. (15) 

 OR  

Q.3  What is selling points? Explain different types of selling points. (15) 

Q.4 Explain meaning, objectives and importance of market research. 

OR 

(15) 

Q.4 Discuss different types of sales promotion methods. (15) 
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