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

પ્રશ્ન.૧ વેચાણ મેનેજરની લાયકાતો જણાવી તેના કાયયન  ું વણયન કરો. 
અથવા 

(૨૦) 

પ્રશ્ન.૧ (અ) વેચાણ કાયયવાહિના તબક્કાઓ સમજાવો. 
(બ) વેચાણ દળના ઉદે્દશો અને તેન ું કાયયક્ષેત્ર સમજાવો. 

(૧૦) 
(૧૦) 

પ્રશ્ન.૨ વેચાણ દળના વેચાણ વ્યવસ્થાતુંત્રમાું (અ) સુંચાલકીય વેચાણ કમયચારીઓ અને (બ) બબન સુંચાલકીય 
કમયચારીઓ વવશે સવવસ્તર ચચાય કરો. 

અથવા 

(૨૦) 

પ્રશ્ન.૨ (અ) સુંચાલનનો અથય આપી, શ્રી લ્ય થર ગ્ય બલકના વર્ગીકરણની ચચાય કરો. 
(બ) આદશય વેચાણ વ્યવસ્થાતુંત્રનાું વવભાર્ગોની ચચાય કરો. 

(૧૦) 
(૧૦) 

પ્રશ્ન.૩ તમારી વવચારસરણી મ જબ વેચકની ભરતી કરવાની ઉત્તમ પદ્ધવત કઈ છે? વેચકની ભરતીની વવવિ જણાવો. 
અથવા 

(૧૫) 

પ્રશ્ન.૩ ‘જન્ મેલા સેલ્સમેનો સારા િોય છે., પરુંત   તાલીમ પામેલા સેલ્સમેનો તેના કરતાું વિારે સારા િોય છે.’ ચચાય 
કરો અને સેલ્સમેનને તાલીમ આપવાની પદ્ધવતઓ ટ ુંકમાું વણયવો. 

 

પ્રશ્ન.૪ સેલ્સમેનને મિનેતાણ ું ચ  કવવાની આદશય પદ્ધવતના લક્ષણો સમજાવી સેલ્સમેનને મિબેતાણ ું આપવાની વવવવિ 
પદ્ધવતઓ વણયવો. 

અથવા 

(૧૫) 

પ્રશ્ન.૪ સેલ્સમેન પર વનયુંત્રણ રાખવાની પદ્ધવતઓ સમજાવો.  
 

ENGLISH VERSION 
 

Que.1 State the qualification of a Sales Manager and elaborate on his functions. 
OR 

(20) 

Que.1 (A) Explain the steps of selling procedure. 
(B) Explain the objectives and scope of Sales Forces. 

(10) 
(10) 

Que.2 Discuss in detail about (A) Managerial Sales employees  (B) Non Managerial Sales Employees in 
a Sales force organization. 

OR 

(20) 

Que.2 (A) Explain the concept of management. State Luther Gullick’s classification of management. 
(B) Discuss the departments of an Ideal Sales Organization. 

(10) 
(10) 

Que.3 As per your thought which is the most appropriate technique of selecting the salesman. State the 
recruitment selection process. 

OR 

(15) 

Que.3 “Born Salesman are good, but trained Salesman are even more effective.” Statethe various 

important techniques of training salesman. 
 

Que.4 State the characteristics of an Ideal remuneration system of salesman with its different techniques. 
OR 

(15) 

Que.4 Explain different methods of control the Salesman.  
************************* 


