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2308000104051008 
EXAMINATION FEBRUARY-MARCH 2024 

BACHELOR OF COMMERCE (FOURTH SEMESTER) 

MARKETING – IV LEVEL 5    

 

[Time: As Per Schedule]  [Max. Marks: 50] 

Instructions: 

1. Fill up strictly the following details on your answer book 

a. Name of the Examination : BACHELOR OF COMMERCE 

(FOURTH SEMESTER) 
b. Name of the Subject : MARKETING – IV  LEVEL 5  

c. Subject Code No : 2308000104051008 

2. Sketch neat and labelled diagram wherever necessary. 

3. Figures to the right indicate full marks of the question. 

4. All questions are compulsory. 

Seat No: 

      

 

 

 

Student’s Signature 

 

 

Q.1  નીચેનામાાં જવાબ આપો:  

Answer in the following 

 

1) આમ ાંથી કય ાં પ્રમોશનન ાં તત્વ નથી? 

a)  વેચ ણ પ્રોત્સ હન b) વ્યક્તિગત વેચ ણ   

            c) જાહેર ત  d) જાહેર નેટવક્તકિંગ 

 

                 Which of these is not an element of promotion? 

a)  Sales Promotion b) Personal Selling     

c)    Advertising d) Public Networking 

 

2) નીચેન મ ાંથી કય ાં વ્યક્તિગત વેચ ણન ાં યોગ્ય લક્ષણ છે?  

a) એક થી એક સાંપકક  b) પરોક્ષ સાંચ ર            

           c)  આયોજન  d) ઝડપી વેચ ણ 

 

          Which of the following is a correct feature of personal selling?  

a) One to one contact b) Indirect communication   

          c)    Planning  d)  Quick Sales  
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3)  નીચેન મ ાંથી કયો જાહેર તનો ઉદે્દશ્ય નથી?  

a) સાંબાંધ બ ાંધવો                             b) નવી પ્રોડક્ટ રજૂ કરી રહ્ ાં છીએ  

c)બ્ર ન્ડ ઈમજે ક્તવકસ વવી              d) મ ક્તહતી આપવી 

 

           Which of the following is not an objective of advertising?  

a) Building relationship                  b) Introducing a new product  

c) Developing a brand image         d) Providing information 

 

4)   ન્યૂઝલેટસક, કેટલોગ અને સાંસ્થ  દ્વ ર  પ્ર યોક્તજત ઇવેન્્સન  

આમાંત્રણો________ ની    મ કેક્તટાંગ ક્તમક્સ પ્રવૃક્તિ સ થ ેસૌથી નજીકથી 

સાંકળ યેલ  છે. 

 

Newsletters, catalogues, and invitations to organization-sponsored 

events are most closely associated with the marketing mix activity of 

______ 

 

5) પ્રમોશન ગ્ર હક ટર  ક્તિકમ ાં વધ રો કર ેછે (સ ચ ાં / ખોટ ાં) 

Promotion increase customer traffic (True/False) 

 

6) પ્રમોશન જાહેર તને સમથકન આપે છે પરાંત  વ્યક્તિગત વેચ ણને નહી ાં. (સ ચ ાં / 

ખોટ ાં) 

Promotion supports advertising but not personal selling (True/False) 

 

7) પ્રોસ્પેક્ટી ાંગમ ાં કોલ્ડ-કોક્તલાંગનો સમ વેશ થઈ શકે છે. (સ ચ ાં / ખોટ ાં) 

Prospecting can involve cold-calling (True/False). 

 

8) જાહેર તો મ ખ્યત્વે ગ્ર હકો પર ______________અસર કર ેછે. 

a) મનોવૈજ્ઞ ક્તનક  b) સમ જશ સ્ત્રીય       

            c)આક્તથકિ  d) ટેકક્તનકલ 

 

Advertising mainly has a ________impact on consumers. 

a) Psychological                b) Sociological     

            c) Economical  d) Technical 

 

9) __________જાહેર ત રચન ત્મક, સમજાવન ર અથવ  રીમ ઇન્ડર લક્ષી હોઈ 

શકે છે. 

a) સાંસ્થ કીય        b) ઉત્પ દન           

            c)  ગ્ર હક               d) સ્થ ક્તનક 
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_________advertising may be formative, persuasive or reminder 

oriented  

in character.  

a) Institutional  b) Product           

            c) Consumer  d) Local 

 

10) ________વેચ ણની શૈલીઓ જ્ ાં વેચ ણ પ્રક્તતક્તનક્તધ ખૂબ ધ્ય ન કેક્તન્િત કર ેછે 

અને એકમ ત્ર હેત  વેચ ણ કરવ નો છે. 

            a)  આક્રમક  b) સલ હક ર            

            c) જરૂર લક્ષી  d) ઉત્પ દન લક્ષી 

____________selling styles where the sales representative stays highly  

Focused and the only intention is to sell.  

a)  Aggressive  b) Consultative       

            c) Need oriented d) Product oriented 

 

11) વ્યવસ ય ખરીદવ ની પ્રક્તક્રય મ ાં, જ ેઉત્પ દનનો ઉપયોગ કર ેછે તેને કહેવ મ ાં 

આવ ેછે 

a) વપર શકત ક   

b) પ્રભ વક       

c) ક્તનણ કયક અને ગેટકીપર  

d)  ખરીદન ર 

In business buying process, one who uses product is called  

a) User 

b) Influencer 

c) Decider and gatekeeper 

d) Buyer 

 

12) વ્યવસ ય ખરીદવ ની પ્રક્તક્રય મ ાં, સપ્લ યસકને માંજૂરી આપવ ની અનૌપચ ક્તરક 

અથવ  ઔપચ ક્તરક શક્તિ ધર વત  જૂથને કય  ન મ દ્વ ર  વગીકૃત કરવ મ ાં 

આવ ેછે 

a) વપર શકત ક    

b)  પ્રભ વક   

c) ક્તનણ કયક અને ગેટકીપર   

d)  ખરીદન ર 

 

            In business buying process, group having informal or formal power of            

Approving suppliers is classified as 

a) User         



 

2308000104051008  [4 of 6]  

b) Influencer       

c) Decider And Gatekeeperd)  

d) buyer 

  

13)    કય  ર જ્મ ાં વજન અને મ પન  ક્તનયમો, 1977 લ ગ  પડત  નથી? 

a)  જમ્મ  અને ક શ્મીર         

b)   લક્ષદ્વીપ  

c) આાંદ મ ન અને ક્તનકોબ ર       

d) ઉપય કિમ ાંથી કોઈ નક્તહ 

 

        In which of the state Standards of Weights & Measures Rules, 1977 is         

      not applicable?  

a) J&K            

b)  Lakshadweep     

c) Andaman & Nicobar     

d) None of the above 

 

14) તમે ઓક્તિસ િોટોકોક્તપયર મ ટે બજારને કેવી રીત ેવગીકૃત કરી શકો છો?  

a) B2C  b) B2B              

    c)   C2C  d) C2B 

   How might you categorise the market for office photocopiers? 

    a).B2C  b) B2B            

    c) C2C  d) C2B 

 

15) 'મ કેક્તટાંગ કોમ્ય ક્તનકેશન્સ' વૈકક્તલ્પક શબ્દ શ ાં છે?  

a) પ્રમોશન  b) ઈ-મેલ     

            c) વેચ ણ ચચ ક  d) ક્તકાંમત ય દી 

What is 'marketing communications' an alternative term for?  

a)   Promotion  b) E-mail                

c)  Sales talk  d) Price lists 

 

Q.2  ટ ાંકમાાં જવાબ આપો (કોઈપણ ચાર) 

Answer in short (any four) 

 

1) પ્રમોશન શ ાં છે?  

             What is promotion? 

 

2) પ્રચ ર ત્મક ક્તમશ્રણન  ઘટકો જણ વો.  

              State the elements of promotional mix. 
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3)  ચ ર ક્તવક્તવધ પ્રક રની જાહેર તોની ય દી બન વો.  

           List four different types of Advertising. 

 

4)  B2B અને B2C વચ્ચેન  બે તિ વત આપો.  

          Give two differences between B2B and B2C. 

 

5) સાંભ વન  કોને કહેવ ય છે? 

          Who are prospects? 

 

6) ગ્ર હકની જાળવણી સમજાવો.  

            Explain customer retention 

 

7)  જાહેર તની વ્ય ખ્ય  આપો.  

           Give the definition of Advertising 

 

8) B2B મ કેટની વ્ય ખ્ય  આપો. 

Give the definition of B2B market 

 

Q.3 યોગ્ય ઉદ હરણો સ થ ેક્તવક્તવધ પ્રમોશનલ પદ્ધક્તતઓની ક્તવગતવ ર ચચ ક કરો. 

Discuss the various promotional methods in detail with suitable examples. 

 

અથવા  

OR 

 

ગ્ર હકો અને સમ જને જાહેર તન  િ યદ ઓની ક્તવગતવ ર ચચ ક કરો. 

Discuss the benefits of Advertising to customers and society in detail. 

 

13 

Q.4  (a) આના પર ટ ાંકી નોાંધ લખો: (કોઈપણ બે) 

Write Short note on: (Any two) 

 

a) પેક્ડ કોમોક્તડટી ક્તનયમો 1977  

           Packed commodities rules 1977 

 

b) વ્યક્તિગત વેચ ણ  

           Personal selling 

 

c) જાહેર તન  પ્રક ર  

           Types of advertising 
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d) ગ્ર હક સાંપ દન 

           Customer acquisition 

 

Q.4 (b) કેસ સ્ટડી ઉકેલો.  

 

છેલ્લ ાં કેટલ ાંક વર્ષોથી ટીનજેરો અને ય વ નોમ ાં મીક્તડય ની આદતોમ ાં િેરિ ર જોવ  

મળી રહ્ો છે. એક દ યક  પહેલ  ટેક્તલક્તવઝન એ મનોરાંજનન ાં સૌથી વધ  સ ધન 

મ નવ મ ાં આવત ાં હત ાં, પરાંત  ક્તિટર, િેસબ ક, ઇન્સ્ટ ગ્ર મ વગેર ેજવે  ક્તવક્તવધ સોક્તશયલ 

મીક્તડય ન  પ્રવેશથી તમ મ મીક્તડય નો વપર શ બદલ ઈ ગયો છે. આટલ ાં જ નથી, 

2015 થી ભ રતીયોને મોબ ઈલ એક્તપ્લકેશન મ ટે સૌથી વધ  એક્સપ્લોર કરવ મ ાં 

આવ્ય  છે, હવે ટેક્તલક્તવઝન અને કમ્પ્ય ટર આધ ક્તરત ઈન્ટરનેટ ખૂબ જૂન ાં લ ગે છે.  

 

ભ રતીયોની આ બદલ તી મીક્તડય  ટેવમ ાં, મ કેટસકને તેમની બ્ર ન્ડને પ્રમોટ કરવ  મ ટે 

કેવી રીત ેસૂચન કરવ ાં? 

 

Solve the case study:  

 

From past few years there is change seen in media habits within teenagers and 

youngsters. Before a decade television was the most considered entertainment 

tool, but with the entry of different social media like twitter, Facebook, 

Instagram etc. has changed the media consumption of all. This isn't the end, 

Indians are been most explored to the mobile application since 2015, now 

television and computer based internet seem too outdated. 

 

In this changing media habits of Indians, how to do suggest marketers to 

promote their brands? 
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