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Please attempt any FOUR questions out of the six questions given below. All 

questions carry equal marks.     

 

Q1. Discuss, in detail, the types of objections and strategies for handling 

objections. Also support your explanation by giving suitable examples.    

Q2.  A young salesman was finally admitted to the office of the President of a 

reputed company, who said, “Young Man, you should feel flattered that I allowed 

you to come in here. I refused to meet five salesmen today”. “I know” replied the 

young salesman. “I was all five of them”.    

Questions: 

(a)  What quality of a salesman has been highlighted above?          (5.75 marks) 

(b)  Explain the other qualities of a successful salesman.                 (13 marks)     

 

Q3. “It is important for a salesperson to understand the motivation theories”. Do 

you agree? Explain the Maslow’s theory of Need Hierarchy.      

 

Q4. (a) Why customer follow-up is an important stage in personal selling process?            

            (8.75 marks)                             

       (b) What is meant by closing the sale? Discuss the various techniques of 

             closing a sale.  (10 marks) 

 

Q5.   Evaluate the various theories of selling.  

 

Q6.   (a) Discuss the objectives and importance of personal selling.  (8.75 marks)                         

         (b) What are the various ethical issues to be taken care of in personal selling? 

               (10 marks) 

 



 

 

 

 

 

 

 

          Unique Paper Code : 52413604 

 Name of the Paper  : Personal Selling and Salesmanship 

 Name of the Course : B.Com. P 

          Mode                                :         CBCS 

 Semester   : VI 

 Duration   : 3 hours 

 Maximum Marks  : 75 Marks 

 

Please attempt any FOUR questions out of the six questions given below. All 

questions carry equal marks.     

 

 

 

प्र.1. आपत्तियों स ेत्तिपटि ेके त्तिए आपत्तियों के प्रकार और रणिीत्तियों पर त्तिस्िार 

स ेचचाा करें। उपयकु्त उदाहरण दकेर अपिी व्याख्या को स्पष्ट भी करें।  

प्र.2. एक युिा सेल्समिै को आत्तखरकार एक प्रत्तित्तिि कंपिी के अध्यक्ष के कायाािय 

में दात्तखि होिे की अिुमत्ति त्तमिी, त्तिस पर अध्यक्ष िे कहा, "युिक, आपको खुश 

होिा चात्तहए कक मैंिे आपको यहां आिे की अिुमत्ति दी ह।ै मैंिे आि पांच सेल्समैि 

स ेत्तमििे स ेइिकार कर कदया।" युिा सेल्समैि िे उिर कदया कक "मुझे पिा ह"ै। 

" िे सभी पांच मैं ही था"।  

प्रश्न: 

(क)  ऊपर सेल्समैि के ककस गुण पर प्रकाश डािा गया ह?ै              (5.75 अंक) 

(ख)  एक सफि सले्समैि के अन्य गुणों की व्याख्या कीत्तिए।                (13 अंक)     

 

प्र.3. “क्या एक सेल्समैि के त्तिए प्रेरणा त्तसद्ांिों को समझिा महत्िपूणा ह”ै। आप 

इससे सहमि हैं? मास्िो के पदािुक्रम की आिश्यकिा के त्तसद्ांि की व्याख्या करें।      



 

प्र.4. (क) व्यत्तक्तगि त्तबक्री प्रकक्रया में ग्राहक को फॉिो-अप करिा एक महत्िपूणा स्टेि 

क्यों ह?ै                                                          (8.75 

अंक)  

                            

       (ख) त्तबक्री को पूरा करि े स े क्या अत्तभप्राय ह?ै त्तबक्री पूरा करि े की त्तित्तभन्न 

िकिीकों की चचाा कीत्तिए।                                          

(10 अंक) 

 

प्र.5.   त्तबक्री के त्तित्तभन्न त्तसद्ांिों का मूल्यांकि कीत्तिए।  

 

प्र.6.   (क) व्यत्तक्तगि त्तबक्री के उद्देश्यों और महत्ि पर चचाा करें।       (8.75 अंक)                         

         (ख) व्यत्तक्तगि त्तबक्री में ध्याि रखे िािे िािे त्तित्तभन्न िैत्तिक मुद्दे क्या हैं?              

                                                                   

(10 अंक)                                                                                           

                                                                                           


