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Time: 2:30 Hours           Marks: 70 
Instructions:  
1.  All questions are compulsory. 
2.  Figures to the right indicate marks. 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
પ્રશ્ન-૧ સેલ્સમેન દ્વારા વેચાણ વદૃ્ધિના વવવવધ પગલાાંઓ સમજાવો. 

અથવા 

(૨૦) 

પ્રશ્ન-૧ વેચાણ વદૃ્ધિની વ્યહૂરચના ઉપર સવવસ્તાર નોંધ લખો.  

પ્રશ્ન-૨ વેચાણ સાંચાલનના હતેઓુ જણાવી, વેચાણ સાંચાલનના કાર્યો અંગે લ્યથૂર ગ્યલુલકનુાં વગીકરણ સમજાવો. 

અથવા 

(૨૦) 

પ્રશ્ન-૨ (અ) આદર્શ વેચાણનીવત એટલે શુાં? વેચાણ વ્ર્યવસ્થા નીવત સમજાવો. 

(બ) વેચાણદળ સાંરચનાનુાં કાર્યશક્ષેત્ર ચચો. 

(૧૦) 

(૧૦) 

પ્રશ્ન-૩ સેલ્સમેનની પસાંદગીના પ્રાપ્તતસ્થાનો જણાવી, તેના ફાર્યદા-મર્યાશદાઓ લખો. 

અથવા 

(૧૫) 

પ્રશ્ન-૩ સેલ્સમેનને તાલીમ આપવાની વવવવધ પિવતઓ સમજાવો.  

પ્રશ્ન-૪ આદર્શ મહનેતાણા પ્રથાના લક્ષણો જણાવી, પગાર પિવત અને કવમર્ન પિવત વચ્ચેનો ભેદ સમજાવો. 

અથવા 

(૧૫) 

પ્રશ્ન-૪ સેલ્સમેનનાાં અહવેાલનો અથશ અને હતેઓુ વણશવો.  

 

ENGLISH VERSION 
Que-1 Explain various steps taken by salesman to sales promotion. 

OR 

(20) 

Que-1 Write detail note on sales promotion strategy.  

Que-2 Describe objectives of sales management and Explain classification of Luther Gulic 

regarding managerial function. 

OR 

(20) 

Que-2 (A) What is Ideal Sales Policy? Explain Sales Organizational Policy. 

(B) Discuss scope of structuring of sales force. 

(10) 

(10) 

Que-3 Describing sources of selection of salesman. Write advantages limitations of them. 

OR 

(15) 

Que-3 Explain various techniques of training to salesman.  

Que-4 Describing characteristics of an Ideal Remuneration System. Explain Difference 

between salary and commission method. 

OR 

(15) 

Que-4 Describe meaning and objectives of Salesman’s Report.  

********************************** 


