
X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7

X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7

X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7

X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7

X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7

X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7

X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7

X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7

X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7X
SA

G
A

RD
A

D
M

IN
Y

C0C
98

7

 

77469 Page 1 of 6 

 
 

 

TIME: 3 HOURS        MARKS: 100 

 

 

Q.1 A Select the most appropriate answer from the options given below (Any Ten)

       

(10) 

1 According to __________ concept, consumers will prefer products that are 

inexpensive and widely available. 

 

 a)  Product                                                b)  Exchange 

c)  Selling                                                 d)  Production 

 

2 _____ is the  basis of behavioral segmentation.  

 a)   User rate                                            b)   Life style 

c)    Family Size                                       d)    Social Class 

 

3 Consumer buy products with _______ buying motives.  

 a)   Similar                                                b)  Comparable 

c)   equivalent                                           d)  different 

 

4 The _________ mix is applicable not only to business organisations but also to 

   non-business organisations. 

 

 a)      Marketing                                             b)Product 

c)       Promotional                                          d)Service 

 

5 ________ is the external factor of the company that affects pricing decisions.  

 a)     Costs                                                          b) Corporate Image 

c)     Competition                                               d) Objectives of the firm 

 

6 _______ refers to protective covering of the product used in safely handling 

goods. 

 

 a) Positioning                                                          b)Branding 

c) Packing                                                              d)  Pricing 

 

7 For distribution of high priced luxury goods _________ is the most suitable 

distribution channel.  

 

 a) Indirect distribution                              b)Retail Distribution  

c) Exclusive showrooms                          d) Multi Level 

 

8  ____________ is one of the elements in promotion.   

 a) Transport                                                               b) Warehousing   

c) Packaging                                                              d) Logistics 

 

9 ________________ is the personal communication of information, to stimulate 

target audience   

 

 a)   Personal selling                                                   b) Sales promotion   

c)  Sponsorship                                                          d) Advertising  

 

10 _________________ holds the top position in the market.   

 a)  Market Leader                                     b) Market Challenger 

c)   Market Follower                                d) Market Nicher 

 

11 Rural consumers are ______________.   

 a) Price insensitive                                   b) Price senseless 

c) Price sensitive                                      d) Price indifferent 

 

12 Coupons, vouchers, discounts, exchange offers etc. are looked after by 

_________________ Manager. 

 

 a) Product Development                           b) Brand 

c)  Logistics                                              d) Sales Promotion 
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B State whether the following statements are true OR false:  (Any Ten)         10 

1 Sales promotion is long term incentives given by the seller in order to promote 

the sale of the product in the market.  

 

2 Under Sociographic segmentation, markets can be segmented on the basis of 

sociological factors like culture, socio-class etc. 

 

3 In market specialization targeting strategy, marketer sells multiple products to a 

selected segment.  

 

4 Brand Positioning gives a distinctive identity to the brand.  

5 The marketing mix is not a static concept.   

6 In skimming pricing, the main objective is to gain large market share.   

7 Direct channel of distribution involves intermediaries to sell goods to final 

consumers. 

 

8  Publicity is one of the important elements of promotion.  

9 Sales people need not have time management skills.  

10 The niche marketer markets the  products in a wider market area.   

11 Van publicity, puppet shows, Hoardings etc. are some of the media used in rural 

marketing.  

 

12 The successful brand has an unique selling proposition (USP).   

 
Q.2 Answer ANY TWO of the following                                                 15 

a) State the comparison between traditional marketing management and strategic 
marketing management. 

 

b) Explain the Components of Marketing Information System.  

c) 
What is Market Segmentation? Briefly explain the bases of market segmentation. 

 

 
Q.3 Answer ANY TWO of the following                                                 15 

a) Explain the various product decision areas.  

b) What are the importance of Service Positioning?  

c) Describe the objectives of Pricing.  

 
Q.4 Answer ANY TWO of the following                                                 15 

a)  Explain the different types of traditional Channels of Distribution.  

b)  Discuss the importance of promotion in marketing.  

c)  What are the different components of sales management?  
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Q.5 Answer ANY TWO of the following                                                 15 

a) What do you mean by Marketing Ethics? Discuss some of the unethical practices 

in marketing. 

 

b) What is Digital Marketing? Explain the trends in Digital Marketing.  

c) Explain the reasons for failure of brands in India with suitable examples.   

 
Q.6 Write short notes on ANY FOUR of the following 20 

a) Functions of marketing  

b) Customer Relationship Management  

c) Product Branding  

d) Personal Selling   

e) Green Marketing  

f) Skills set required for effective marketing.  

 

 

________________________ 
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मराठी रुपाांतर 

वेळ: ३ तास               गणु: १०० 

    

 Q.1 A निम्िनिनित पर्यार्यांमधूि सर्यात र्ोग्र् उत्तर निर्डय (कोणतेही दहय)   (१०) 

1. __________ संकल्पनेनसुार, ग्राहक त्या उत्पादनांना प्राधान्य दतेील जे स्वस्त आणण सहज उपलब्ध 

असतात. 

अ) उत्पादन   ब) णवणनमय 

क) णवक्री   ड) उत्पादन  

2. _______ ह ेवततनात्मक णवभाजनाचे आधार आह.े 

अ) वापर दर   ब) जीवनशलैी 

क) कुटंुब आकार   ड) सामाणजक वगत 

3. ग्राहक _______ खरेदी प्रेरणांनी उत्पादने खरेदी करतात. 

अ) समान   ब) तलुनीय 

क) समतुल्य   ड) वगेवेगळ्या 

4. _______ णमश्रण ह ेकेवळ व्यावसाणयक संघटनांसाठीच नाही, तर नॉन-णबझनेस संघटनांसाठीही लाग ू

आह.े 

अ) णवपणन   ब) उत्पादन 

क) प्रचार   ड) सेवा 

5. _______ हा कंपनीचा बाह्य घटक आह ेजो णकंमत ठरणवण्याच्या णनणतयांना प्रभाणवत करतो. 

अ) खचत    ब) प्रमडंळ प्रणतमा 

क) स्पधात   ड) कंपनीच्या उणिष्ट े

6. _______ म्हणजे उत्पादनाचे संरक्षक आवरण जे वस्त ूसरुणक्षतपणे हाताळण्यासाठी वापरले जाते. 

अ) स्थानणनमातण   ब) ब्रँणडंग 

क) पॅणकंग   ड) णकंमत णनधातरण 

7. उच्च णकमतीच्या लक्झरी वस्तूंच्या णवतरणासाठी _______ ह ेसवातत योग्य णवतरण चॅनेल आह.े 

अ) अप्रत्यक्ष णवतरण  ब) णकरकोळ णवतरण 

क) णवशेष शोरूम   ड) बहुस्तरीय 
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8. ___________ ह ेप्रचारातील एक घटक आह.े 

अ) पररवहन   ब) गोदाम 

क) पॅणकंग / बांधणी  ड) लॉणजणस्टक्स 

9. ___________________ ही लणक्षत प्रेक्षकांना उत्तजेन दणे्यासाठी माणहतीची वयैणिक संवाद आह.े 

अ) वयैणिक णवक्री  ब) णवक्री प्रोत्साहन 

क) प्रायोजकत्व   ड) जाणहरात 

10. ________________ बाजारात सवोच्च स्थानावर आह.े 

अ) बाजार नेता   ब) बाजार आव्हानकतात 

क) बाजार अनयुायी  ड) बाजार णनशर 

11. ग्रामीण ग्राहक ____________ असतात. 

अ) णकंमत असंवदेनशील  ब) णकंमत  णनणरक्रय 

क) णकंमत  संवदेनशील  ड) णकंमत  उदासीन 

12. कूपन, व्हाउचर, सटू, णवणनमय ऑफर इत्यादींची काळजी _________ व्यवस्थापक घतेो. 

 अ) उत्पादन णवकास  ब) ब्रँड / मदु्रा   

क) लॉणजणस्टक्स   ड) णवक्री प्रोत्साहन 

 

Q.1 B ियिीि नर्धयि सत्र् नकां र्य असत्र्  ते  सयांगय: (कोणतेही दहय)    (१०) 

1. णवक्री प्रोत्साहन ह ेदीघतकालीन प्रोत्साहन आह ेज ेणवके्रत्याने बाजारात उत्पादनाची णवक्री वाढवण्यासाठी 

णदले जाते. 

2. सामाणजक-वगत णवभाजनाच्या अतंगतत, बाजारांचे णवभाजन सांस्कृणतक, सामाणजक वगत इत्यादी सामाणजक 

घटकांवर आधाररत केले जाऊ शकते. 

3. बाजार णवणशष्टता लक्ष्यीकरण धोरणात, णवके्रता एका णनवडक णवभागाला एकाणधक उत्पादन णवकतो. 

4. ब्रँड स्थानणनमातण ब्रँडला एक णवणशष्ट ओळख दतेे. 

5. णवपणन णमश्रण ह ेणस्थर संकल्पना नाही. 

6. मलाई यिु/ णस्कणमगं णकंमतीमध्ये, मखु्य उिशे मोठा बाजार णहस्सा णमळवणे आह.े 

7. थेट णवतरण चॅनेलमध्ये उत्पादन अणंतम ग्राहकांना णवकण्यासाठी मध्यस्थांचा समावेश असतो. 

8. प्रणसद्धी ही प्रचाराची एक महत्त्वाची घटक आह.े 

9. णवक्री करणाऱयांना वळेेचे व्यवस्थापन कौशल्य असण्याची आवश्यकता नाही. 

10. णनश णवपणन ह ेउत्पादने णवस्ततृ बाजार क्षेत्रात णवकतो. 
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11. व्हनॅ प्रणसद्धी, कठपतुळ्यांचे सादरीकरण, होणडिंग्स इत्यादी ग्रामीण णवपणनात वापरल्या जाणाऱया  

मीणडयातील काही साधने आहते. 

12. यशस्वी ब्रँडला एक अणितीय णवक्री प्रस्ताव (USP) असतो. 

 

Q.2 ियिीिपैकी कोणत्र्यही दोि प्रश्यांची उत्तरे द्यय      (१५) 

अ) पारंपाररक णवपणन व्यवस्थापन आणण रणनीणतक णवपणन व्यवस्थापन यामधील तलुना सांगा. 

ब) णवपणन माणहती प्रणालीचे णवणवध घटक स्पष्ट करा. 

क) बाजार णवभाजन / प्रभागीकरण म्हणज ेकाय  ?बाजार णवभाजनाच्या  /प्रभागीकरणाच्या आधारांचे  स्पष्टीकरण 

करा. 

 

Q.3 ियिीिपैकी कोणत्र्यही दोि प्रश्यांची उत्तरे द्यय      (१५) 

अ) णवणवध उत्पादन णनणतय के्षत्रांचे स्पष्टीकरण करा. 

ब) सेवा स्थानणनमातणाचे महत्त्व काय आह?े 

क) णकंमतीच्या णवणवध उणिष्टांच ेवणतन करा. 

 

Q.4 ियिीिपैकी कोणत्र्यही दोि प्रश्यांची उत्तरे द्यय      (१५) 

अ) पारंपाररक णवतरण चॅनेलच्या णवणवध प्रकारांचे स्पष्टीकरण करा. 

ब) णवपणनामध्ये प्रचाराच े/वदृधीचे महत्वांवर चचात करा. 

क) णवक्री व्यवस्थापनाचे णवणवध घटक काय आहते? 

 

Q.5 ियिीिपैकी कोणत्र्यही दोि प्रश्यांची उत्तरे द्यय      (१५) 

अ) णवपणन नीणतमलू्ये म्हणज ेकाय? णवपणनातील काही अनैणतक प्रथा चचात करा. 

ब) णडणजटल णवपणन म्हणजे काय? णडणजटल णवपणनातील णवणवध प्रवाहाचे स्पष्टीकरण करा. 

क) भारतातील ब्रँड्सच्या अपयशाचे कारणे योग्य उदाहरणांसह स्पष्ट करा. 

 

Q.6 ियिीिपैकी कोणत्र्यही चयर निपय निहय       (२०) 

अ) णवपणनाचे काये 

ब) ग्राहक संबंध व्यवस्थापन 

क) वस्त ूमदु्रांकन 

ड) वयैणिक णवक्री  

ई) हररत णवपणन 

फ) प्रभावी णवपणनासाठी आवश्यक कौशल्ये संच 

 

__________________________ 
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