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[Time: 3:00 Hrs.] [Marks:100] 

Please verify whether you have received the right question paper. 

N.B:    (1) All questions are compulsory and subject to internal choice. 

   (2) Figures to the right indicate full marks of questions. 

 

Q. 1 (A) Select the correct answer from the options given below and rewrite the 

sentence : (any ten)  

[10] 

 (1) __________provides various information about the product.  

(Packaging, Labelling, Warehousing, Transportation) 

 

 (2)  ________________consist of all activities from the point of its ordering to 

the point of consumption. (Competition, Marketing, Suppliers, Logistic) 

 

 (3) _________ is link between the manufacturer and retailer.  

(Producer, Wholesaler, Public, Customer)  

 

 (4) The ______is any paid form of non-personal presentation and promotion of 

goods and services by the identified sponsor in the exchange of a fee. 

(Publicity, Advertising, Marketing, Sales) 

 

 (5) Discounts, Coupons, Payback offers, Freebies, etc. are some of ________ 

schemes. (Sales Promotion, Publicity, Personal Selling, Public Relations) 

 

 (6) The company prefers to curb the expenses in ______stage of the product 

life cycle. (First, Second, Third, Fourth) 

 

 (7) Reference Groups are part of ___________factors influencing consumer 

behavior. (Psychological, Social, Cultural, Economic) 

 

 (8) The first step in the organizational buying process is _________. (Problem 

Recognition, Marketing intermediaries, Suppliers, Service representatives) 

 

 (9) ____________ is characterized by high consumer involvement and 

significant differences between brands.  

(Complex buying behavior, Dissonance-reducing buying behavior, Habitual 

buying behavior, Variety-seeking buying behavior) 

 

 (10) Consumers purchase the goods and services for their _________. 

(Personal use, Industrial use, Selling, Transportation) 

 

 (11) Services are__________ because of this, it is difficult for service providers 

to manage anything other than steady demand.  

(Perishable, Intangible, Inseparable, Heterogeneous) 

 

 (12) The purchase decision, i.e. to buy or not to buy, or to buy brand ‘X’ over 

‘Y’, is complex for a ________ involvement consumer.  (Low, High, 

Medium, Not atall)  
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Q. 1 (B) State whether the following statements are True or false by rewriting them : 

(any ten)  

[10] 

 (1) Just Dial Ltd. is India’s number 1 local search engine.  

 (2) Direct channel of distribution consist of only manufacturer and customer.   

 (3) Advertisement and promotion are vital components of the marketing mix.   

 (4) The term ‘product mix’ is used to refer to the combination of different kinds 

of promotional tools. 

 

 (5) Personal Selling is one of the traditional forms of promotional tool.   

 (6) The e-mails, text messages, Fax are some of the tools of Public Relations.   

 (7) A consumer market is the set-up that allows customers to pick up products, 

goods and services. 

 

 (8) Organizational buying decisions are driven both by need and by want.  

 (9) For repurchase and frequent purchases, organizations use eight steps of the 

buying process. 

 

 (10) Most regularly demonstrated kind of buying behavior is Variety-seeking 

buying behavior.  

 

 (11) Demand determines price of services.   

 (12) A service can be separated from the person or firm providing it.   

    

Q. 2 (A) Describe the functions performed by middlemen. [07] 

Q. 2 (B) Explain the factors affecting the channel of distribution.  [08] 

  OR  

Q. 2 (C) Enumerate the disadvantages of E-marketing. [07] 

Q. 2 (D) Elaborate the components of Logistic Management. [08] 

    

Q. 3 (A) Enumerate the various factors affecting promotion mix decision.  [07] 

Q. 3 (B) Elaborate Role of Social Media in marketing communication.  [08] 

  OR  
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Q. 3 (C) Enumerate the elements of promotion mix. [07] 

Q. 3 
(D) Which are the steps in developing an Integrated Marketing Communication 

Strategy?   

[08] 

    

Q. 4 (A) Analyze the factors affecting consumer buying behavior. [07] 

Q. 4 (B) Compare the Consumer market with Organizational buyers. [08] 

  OR  

Q. 4 
(C) Enumerate the steps in consumer purchase decision process of High 

Involvement and Low Involvement products.   

[07] 

Q. 4 (D) Elaborate the factors affecting organizational buying behavior. [08] 

    

Q. 5 (A) Describe the marketing mix for service marketing. [07] 

Q. 5 (B) Explain managing service quality and productivity. [08] 

  OR  

Q. 5 (C) Enumerate the measures to increase the productivity. [07] 

Q. 5 (D) How the Gap Analysis is performed?   [08] 

    

Q. 6 
(A) Explain the concept of Online retailing with success stories in India and 

abroad. 

[10] 

Q. 6 (B) Interpret the various factors for growth of rural marketing in India. [10] 

  OR  

Q. 6 (C) Write Short Note on : (any four)  [20] 

 (1) Rural market scenario in India  

 (2) Channels of distribution  

 (3) E-Marketing  

 (4) Stages of Product Life Cycle  

 (5) Features of Services  

 (6) Challenges of rural market  
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(मराठी रुपाांतर) 

 [वेळ: ३ तास] 

[ गणु: १००] 

                  कृपया तुम्हाला योग्य प्रश्नपत्रिका त्रमळाली आह ेका ते तपासा. 

सचूना:    (१) अांतगगत प्रश्नाांच्या त्रनवडीखेरीज सवग प्रश्न अत्रनवायग आहते. 

  (२ )  उजव्या बाजूचे अांक प्रश्नाांचे पूणग गुण दर्गत्रवतात. 

   (३) मूळ इांग्रजी प्रश्न प्रमाण मानावेत. 
 

प्र. १ )अ( ददलेल्या पयागयाांपैकी सवागत योग्य पयागय त्रनवडून वाक्य पुन्हा त्रलहा : )कोणतीही दहा( [१०] 

 )१( ________ उत्पादनात्रवषयी त्रवत्रवध मात्रहती प्रदान करत.े  

)वेष्टन लावणे, लाबेल लावणे, गोदामात साठवणे, वाहतुक( 

 

 )२(  ________________ मध्ये मागणी करण्यापासून उपभोगापयंतच्या सवग दियाांचा 

समावेर् होतो. )स्पधाग, त्रवपणन, पुरवठादार, पुरवठा( 

 

 )३( ________ हा त्रनमागता आत्रण दकरकोळ त्रविेता याांच्यातील दवुा आह.े  

)उत्पादक, घाऊक त्रविेता, समाज, ग्राहक(  

 

 )४( ककां मत दऊेन अवैयत्रिक माध्यमातून कल्पना, वस्तू ककां वा सेवा खािीर्ीरररत्या 

बाजारात माांडण्याचा  प्रकार _________ आह.े (प्रत्रसद्धी, जात्रहरात, त्रवपणन, त्रविी) 

 

 )५( सवलत, कूपन, वस्तू परत घेण्याचा प्रस्ताव, मफु्त नमुना वाटप, इ.काही ________ 

च्या योजना आहते. (त्रविी प्रोत्साहन, प्रत्रसद्धी, वैयत्रिक त्रविी, जनसांपकग ) 

 

 )६( कां पनी उत्पादन जीवन चिाच्या ______ अवस्थेत खचागवर अांकुर् ठेवण्यास प्राधान्य 

दतेे. )पत्रहल्या, दसुऱ्या, त्रतसऱ्या, चौथ्या( 

 

 )७( सह-सांदभग गट ह े ग्राहकाांच्या वतगनावर पररणाम करणाऱ्या ___________ घटकाांचा 

भाग आहते. )मानसर्ास्त्रीय, सामात्रजक, साांस्कृत्रतक , आर्थगक( 

 

 )८( सांस्थात्मक खरेदी प्रदियेतील पत्रहली पायरी ____________ आह.े  

)समस्या ओळखणे, त्रवपणन मध्यस्थ, पुरवठादार , सेवा प्रत्रतत्रनधी( 
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 )९( मोठ्या प्रमाणातील ग्राहक सहभाग आत्रण ब्रँड्समधील महत्त्वपूणग फरक ह े________चे 

वैत्रर्ष्ट्य असते. (जटील खरेदी वतगन, त्रवसांगती-कमी करणारे खरेदीचे वतगन, 

सवयीनुसार खरेदीचे वतगन, वैत्रवध्यपूणग खरेदीचे वतगन) 

 

 )१०( ग्राहक त्याांच्या _________ साठी वस्तू आत्रण सवेा खरेदी करतात. 

(वैयत्रिक वापर, औद्योत्रगक वापर, त्रविी, वाहतूक) 

 

 )११( सेवा _________ आहते,  कारण यामुळे सेवा प्रदात्याांना त्रस्थर मागणीसाठी 

व्यवस्थापन करण ेभाग पडते. )नार्वांत , अमूतग, अत्रवभाज्य, त्रवषम(  

 

 )१२( खरेदी करण्याचा त्रनणगय म्हणजे खरेदी करायची की नाही, ककां वा ‘क्ष’ पके्षा ‘य’ ब्रॅंड खरेदी 

करायचा त्रनणगय हा ________  प्रमाणात सहभाग दर्त्रववणाऱ्या ग्राहकाांसाठी 

गुांतागुांतीचा असतो. )कमी, जास्त, मध्यम, अत्रजबात नाही( 

 

प्र. १ )ब( खालील त्रवधाने सत्य ककां वा असत्य आहते ते साांगुन पुन्हा त्रलहा : )कोणतीही दहा(       [१०] 

 )१( जस्ट डायल त्रल. ह ेभारताचे प्रथम िमाांकाचे स्थात्रनक र्ोध इांत्रजन आह.े   

 )२( त्रवतरणाच्या थेट माध्यमामध्ये फि उत्पादक आत्रण ग्राहक असतात.   

 )३( जात्रहरात आत्रण प्रचार ह ेत्रवपणन त्रमश्रणाचे महत्त्वाचे घटक आहते.   

 )४( ‘उत्पादन त्रमश्रण’ हा र्ब्द त्रवत्रवध प्रकारच्या त्रविय-वृद्धी साधनाांच्या सांयोजनासाठी 

वापरला जातो.  

 

 )५( वैयत्रिक त्रविी ह ेप्रचारात्मक साधनाच्या पारांपाररक प्रकाराांपैकी एक आह.े  

 )६( ई-मेल, र्ात्रब्दक )मजकूर( सांदरे्, फॅक्स ही जनसांपकागची काही साधने आहते.  

 )७( ग्राहक बाजार ही एक अर्ी रचना आह,े ज्यामध्य ेग्राहकाांना उत्पादने, वस्तू आत्रण सेवा 

याांची त्रनवड करता येते. 

 

 )८( सांस्थात्मक खरेदीचे त्रनणगय गरजेनुसार आत्रण इच्छेनुसार घेतल ेजातात.   

 )९( पुनखगरेदी आत्रण वारांवार खरेदीसाठी, सांस्था खरेदी प्रदियेच्या आठ पायऱ्या अवलांबतात.   

 )१०( सवागत्रधक त्रनयत्रमतपणे दर्गत्रवल्या जाणाऱ्या प्रकारच्या खरेदीचे वतगन म्हणजे ‘त्रवत्रवधता 

र्ोधणारे खरेदीचे वतगन’. 
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 )११( मागणी सेवाांची ककां मत ठरवते.   

 )१२( सेवा आत्रण ती प्रदान करणारी व्यिी ककां वा सांस्था ह्या दोन्ही वेगवेगळ्या गोष्टी आहते.   

  
  

प्र. २ (अ)  मध्यस्थाांच्या कायांचे वणगन करा.   [०७] 

प्र. २ (ब)  त्रवतरणाच्या माध्यमाांवर पररणाम करणारे घटक स्पष्ट करा.    [०८] 

  ककां वा  

प्र. २ 
(क)  ई-त्रवपणनाचे तोटे नमूद करा. [०७] 

प्र. २ )ड( पुरवठा व्यवस्थापनाचे घटक त्रवषद करा. [०८] 

  
  

प्र. ३ 
(अ)  त्रविय-वृद्धी त्रमश्रणाच्या त्रनणगयावर पररणाम करणारे त्रवत्रवध घटक नमूद करा. [०७] 

प्र. ३ (ब)  त्रवपणन सांचारामध्य ेसमाज-माध्यमाांची भूत्रमका त्रवषद करा. [०८] 

  ककां वा  

प्र. ३ 
(क)  त्रविय-वृद्धी त्रमश्रणाचे घटक नमूद करा. [०७] 

प्र. ३ )ड( एकात्रत्मक त्रवपणन सांचार धोरण त्रवकत्रसत करण्याच्या पायऱ्या कोणत्या आहते?            [०८] 

  
  

प्र. ४ (अ)  ग्राहकाांच्या खरेदी वतगनावर पररणाम करणाऱ्या घटकाांचे त्रवश्लेषण करा. [०७] 

प्र. ४ (ब)  ग्राहक खरेदीची सांस्थात्मक खरेदीर्ी तुलना करा. [०८] 

  ककां वा  

प्र. ४ 
(क)  उच्च सहभागाच्या आत्रण कमी सहभागाच्या उत्पादनाांच्या सांदभागतील ग्राहकाांच्या  

खरेदी त्रनणगय प्रदियेतील टप्पे नमूद करा. 

[०७] 

प्र. ४ )ड( सांस्थेच्या खरेदी वतगनावर पररणाम करणारे घटक त्रवषद करा. [०८] 
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प्र. ५ (अ)  सेवा त्रवपणनासाठी त्रवपणन त्रमश्रणाचे वणगन करा.                  [०७] 

प्र. ५ (ब)  सेवा गुणवत्ता आत्रण उत्पादकतेचे व्यवस्थापन करणे म्हणजे काय ते स्पष्ट करा. [०८] 

  ककां वा  

प्र. ५ (क)  उत्पादकता वाढवण्यासाठीचे उपाय नमूद करा.   [०७] 

प्र. ५ )ड( अांतर-त्रवश्लेषण कसे केल ेजाते? [०८] 

  
  

प्र. ६ 
(अ)  ऑनलाइन दकरकोळ त्रविीची सांकल्पना भारतातील आत्रण परदरे्ातील यर्ोगाथाांसह 

स्पष्ट करा.  

[१०] 

प्र. ६ (ब)  भारतातील ग्रामीण त्रवपणनाच्या वाढीसाठी जबाबदार असलेल्या त्रवत्रवध घटकाांबद्दल  

सत्रवस्तर त्रलहा. 

[१०] 

  ककां वा  

प्र. ६ (क)  टीपा त्रलहा : (कोणत्याही चार)        [२०] 

 )१( भारतातील ग्रामीण बाजाराची पररत्रस्थती  

 )२( त्रवतरण साखळ्या )माध्यमे(  

 )३( ई-त्रवपणन  

 )४( उत्पादन जीवन चिाचे टप्प े  

 )५( सेवाांची वैत्रर्ष्ट्य े  

 )६( ग्रामीण बाजारपेठेतील आव्हाने   

 

 

 

 




