
Subject: Sales and Distribution Management  

M. Com. Sem IV  

मराठ� मा�यम 

1. नफा कम�व�या�या उ�ेशाने व�तंुची मागणी �ांहकाकडे ह�तांतर!त कर�या�या काया"ला ………… 

असे 'हणतात. 

अ. खरेद!   ब. �व+,   

क. जा.हरात   ड. यापैक, नाह! 

उ�तर:- ब. 
व�
 

2. �व+, 2यव�थापन 4मुख उ�ेश …………………… आहे. 

अ. �व+, वाढ�वणे   ब. नफा वाढ�वणे  

क. सतत वाढ    ड. वर!ल सव" 

उ�तर:- ड. वर�ल सव� 

3. �व+, �वभागा�या उ9प:न खचा"चा अंदाज 'हणजे……………………. होय.  

अ. �व+,चे अंदाजप<क   ब. अ=पमुदतीचा �व+, अंदाज   

क. .दघ" मुदतीचा �व+, अंदाज  ड. यापैक, नाह! 

उ�तर:- अ. 
व�
चे अंदाजप�क 

4. ………………. 49य@पणे �ाहकांशी 2यवहार करत नाह!. 

अ. उ9पादक    ब. घाऊक 2यापार!      

क. Bकरकोळ 2यापार!       ड. यापैक, नाह! 

उ�तर:- ब. घाऊक �यापार� 

5. मा.हत असले=या तEयां�या2दारे काढले=या FनGकषा"�या आधारावर भ�वGयकाळातील घटनाबK  

अंदाज कर�याकर!ता केले=या 2यवि�थत 4य9नांना…………………….. असे 'हणतात. 

अ. पूवा"नुमान    ब. अंदाज प<क      

क. Fनयोजन        ड. �वपणन 

उ�तर:- अ. पूवा�नुमान 

6. �व+, योजना, �व+य काय"+म, �व+य व�ृद!, �व+य सवQ@ण वा जा.हरात ह! काय" �व+, 

……………………… यावर आधाRरत असतात. 

अ. अंदाज प<क    ब. पूवा"नुमान      

क. �वपणन         ड. यापैक, नाह!. 

उ�तर:- अ. पूवा�नुमान 

 

 



7. �व+ेते हे 2यव�थापना�या ………… �तराचे 4FतFनTध9व करतात.  

अ.उ�च    ब. म�यम 

क. Fन'म   ड. यापैक, नाह!. 

उ�तर:- क. %न&म 

8. �व+े9यांना मोबदला दे�याची प�दत ………. असावी. 

अ.साधी व सोपी   ब. तांV<क  

क. Wल!Gट    ड. गुंतागंुतीची  

उ�तर:- अ.साधी व सोपी  

9. अYभ4ेरणा ह! एक ………. 4Bकया आहे. 

अ.मानसशा�<ीय   ब. समाजशा�<ीय 

क. रा[यशा�<ीय  ड. वै\ाFनक  

उ�तर:- अ.मानसशा+�ीय  

10. जा�त काया"साठ� जा�त 2यWतीगत मोबदला हे ………. आTथ"क अYभ4ेरणेचे त9व आहे. 

अ.49य@    ब. अ49य@ 

क. सामु.हक   ड. वैयिWतक  

उ�तर:- अ.,�य-  

11. बहु�तर!य �वपणन ……… यास 'हटले जाते. 

अ.49य@ �व+,  ब. नेटवक"  �व+, 

क. ^ंुखला �व+,  ड. �वभागीय �व+, 

उ�तर:- ड. 
वभागीय 
व�
 

12. �व+,त वाढ घडवून आण�यासाठ� कर�यात आलेल! उपाययोजना 'हणजे ……… होय. 

अ.खरेद! व�ृद!    ब. �व+य व�ृद!  

क. Bकंमतीत सुट    ड. नमुना वाटप 

उ�तर:- ब. 
व�य व1ृद�  

13. …………... पुरवठा साखळीचा शेवट! आहे. 

अ.�वतरक    ब. �ाहक 

क. Bकरकोळ �व+ेता  ड. थोक �व+ेता 

उ�तर:- क. 2करकोळ 
व�ेता 

14. …………….. �ाहकांची मागणी आ_ण उ9पादकां�या पुरवठा यातील अंतर कमी करते.  

अ.टपाल  ब. वाहतूक 

क. आTथ"क  ड. र�सद 

उ�तर:- ड. र+सद 



15. …………..…. ह! एक पुन"वापर करणार! नोकर! आहे. 

अ.वाटाघाट!    ब. ओळख 

क. �व+,    ड. पदो:नती 

उ�तर:- क. 
व�
 

16 …….. वाहतूक,चा उपयोग 2यवसायाaवारे दरूदरू पूरवठादाराकडून व�तू�या �वतरणासाठ� केला 

जातो. 

अ.�वमान   ब. समुb! 

क. रे=वे   ड. र�ता 

उ�तर:- ब. समु4� 

17.  ……..  गोदामातील मुलभुत काय" आहे. 

अ.हाताळणे   ब. साठवणूक  

क. मा.हती ह�तांतरण  ड. वर!ल सव" 

उ�तर:- ड. वर�ल सव� 

18. �ाहकांना ओळख 'हणून उ9पादनासाठ� थोडया 4माणात ऑफर केल! जाते 9यास ……….. 

'हणतात. 

अ.उ9पादन संयोजन  ब. नमुना 

क. भेटव�तू   ड. रWकमेत सुट 

उ�तर:- क. भेटव+तू 

19. ……….. सवा"त मह9वाचे उ�ीGट 'हणजे �ाहकांना व�तू खरेद! कर�यास भाग पाडणे. 

अ.थेट �वपणन    ब. वैयिWतक �व+, 

क. 2यWती हे 2यWती �व+,  ड. 4दश"नाaवारे �व+, 

उ�तर:- ब. वैयि8तक 
व�
 

20. व�तंुचा आTथ"क �वFनमय घडवून आण�यासाठ� �व+े9याने उपयोगात आणणे ह! कला 

'हणजेच ……….. होय.  

अ.जा.हरात कला   ब. �व+य कला 

क. खरेद! कला    ड. आथdक कला 

उ�तर:- ब. 
व�य कला 

21. �व+, ह! एक ………… आहे. 

अ.कला     ब. संवाद 

क. 2यव�थापन   ड. जा.हरात 

उ�तर:- अ.कला 

 



22. जी 2यWती Bकंवा सं�था भ�वGयकाळात आप=या व�तुची �ाहक घे�याची शWयता असते 9या 

2यWती Bकंवा सं�थेला ……… 'हणतात.  

अ.वत"मान �ाहक   ब. संभा2य �ाहक 

क. खरेद! �ाहक    ड. यापैक, नाह!.  

उ�तर:- ब. संभा�य 9ाहक 

23. �व+ेता हा संघटनेचा ……. असतो. 

अ.सेवक    ब. मालक 

क. �ाहक    ड. सावकार 

उ�तर:- अ.सेवक  

24. मानवी गरजा समजावून घेणे आ_ण 9या पूण" कर�यासाठ� माग" सूचव�याचे शा�< 'हणजेच 

………… होय.  

अ.खरेद! कला    ब. 2यवहार कला 

क. �व+य कला  ड. आTथ"क कला 

उ�तर:- क. 
व�य कला 

25. इंfलंडम�ये Bफर9या �व+े9याला ………. असे 'हणतात.  

अ.बॅगमॅन   ब. टोपीमॅन 

क. होजीयर!मॅन  ड. 2यापार!मॅन 

उ�तर:- अ.बॅगमॅन 

26. ए2हन, ए'वे आ_ण टपरवेअर चॅनेल �वतरणाचे खाल!ल 4कार वापरतात? 

अ.थेट �वपणन चॅनेल   ब. अ49य@ �वपणन चैनल  

क. अ�े�षत चॅनेल  ड. फॅशन चॅनेल 

उ�तर:- अ.थेट 
वपणन चॅनेल  

27. आTथ"क 2यव�थे�या iिGटकोनातून, �वपणन म�य�थाची भूYमका बदलणे आहे: 

अ.तयार उ9पादनांम�ये क�ची उ9पादने.  

ब. �ाहकांना उ9पादना�या गरजा भाग�व=या पा.हजेत.  

क. �ाहकांना उ9पादनां�या इ�छेची आवlयकता असते आ_ण 9यांची इ�छा असते. 

ड. उ9पादकाaंवारे उ9पा.दत व�तंूचे वगdकरण �ाहकांना पा.हजे असले=या 4तवार!ने लावलेला 

सं�ह आहे. 

उ�तर:- ड. उ�पादकां>वारे उ�पा?दत व+तंूच े वग@करण 9ाहकांना पा?हजे असलेAया ,तवार�ने 

लावलेला सं9ह आहे. 

 

 



28. Fनमा"ता नंतर, 9याच बाजारात पुरवणी दोन Bकंवा अTधक चॅनेल �थापन ते2हा ………….. होतो. 

अ.अनुलंब चॅनेल संघष"    ब. @ैFतज चॅनेल संघष"  

क. म=ट! चॅनेल संघष"    ड. वर!लपैक, कोणतेह! नाह! 

उ�तर:- क. मAट� चॅनेल संघष�  

29. �वतरण चॅनेल उ9पादकांकडून व�तु आ_ण सेवा �ाहकांपयmत पोहोचवते. हे मुnय वेळ, .ठकाण 

आ_ण................... मधील अंतरांवर मात करते जे व�तू आ_ण सेवा [यांचा वापर करतात 

9यां�यापासून �वभWत करतात. 

अ.ताoयात    ब. नफा  

क. 4Fतमा    ड. मानYसक 

उ�तर:- अ.ताDयात 

30. संपक"  मा�यमातून, अनुभव, �वशेषीकरण, आ_ण ऑपरेशन 4माणात, …………………… सामा:यतः 

टणक �वतः Yमळव�यापे@ा जा�त देतात. 

अ.उ9पाक     ब. Fनमा"ता 

क. थेट �व+ेते    ड. म�य�थ 

उ�तर:- ड. म1य+थ 

31. टेल!ि2हजन, कॅमेरे, टायर, फFन"चर, आ_ण 4मुख साधनं Fनमा"9यांना सामा:यतः खाल!ल 

�वतरण चॅनेलवर फॉम" चा वापर? 

अ.थेट �वपणन चॅनेल   ब. अ49य@ �वपणन चैनल 

क. @ैFतज चैनल    ड. कृV<म चॅनेल 

उ�तर:- ब. अ,�य- 
वपणन चैनल 

32. Fनमा"9याचे 4FतFनधी Bकंवा �व+, शाखा वापरणं सामा:यत: खाल!लपैक, कोण9या चॅनेलचे 

वैYशGrय आहे? 

अ.2यवसाय �वपणन चॅनेल    ब. �ाहक �वपणन चॅनेल 

क. सेवा �वपणन चॅनेल    ड. थेट �वपणन चॅनेल 

उ�तर:- ड. थेट 
वपणन चॅनेल 

33. पRरवहन आ_ण संचFयत व�तू खाल!ल �वपणन चॅनेल कायQ भाग आहे ? 

अ.वाटाघाट!     ब. शार!Rरक �वतरण  

क. संपक"      ड. जुळणारे 

उ�तर:- ब. शार�Eरक 
वतरण  

34. �ाहकांना कोण �वकते? 

अ.अध" घाऊक �व+ेते   ब. घाऊक �व+ेते क. �व+ेता  ड. �वतरक 

उ�तर:- क. 
व�ेता 



35. माकQ .टंग चॅने=सचे फायदे 'हणजे........... 

अ.खच" बचत     ब. वेळ वाचवणे  

क. .दलेला आTथ"क पा.ठंबा    ड. वर!ल सव" 

उ�तर:- ड. वर�ल सव� 

36. ……………..म�य�थांचा एक थर आहे जो उ9पादन आ_ण 9याची मालक, खरेद!दारा�या जवळ 

आण�यासाठ� काह! काय" करतो. 

अ.थेट �वपणन चॅनेल    ब. एक अ49य@ �वपणन चॅनेल 

क. चॅनेल पातळी    ड. एक चॅनेल �वीTचगं Yसि�टम 

उ�तर:- क. चॅनेल पातळी 

37.  �व+, शWती 2यव�थापनाबाबत खाल!लपैक, कोणते �वधान स9य आहे? 

अ.�व+, शWती हा फम"चा �ाहकांशी थेट संबंध आहे. 

ब. "जर आपण एक चांगले माउसप तयार केले तर जग आप=या दारात जा�याचा 4य9न करेल 

हे �वधान आज 2यवसाय कसे चालवते ते 4FतVबVंबत करते.  

क. सं�था �वपणन संक=पना अंमलात आणत असताना, 9यांना �व+,-देणारं Bकती मह99वाचं आहे 

हे लवकरच कळेल  

ड. वैयिWतक �व+, ह! सहसा जा.हरातीपे@ा कमी खचdक असते  

उ�तर:- अ.
व�
 श8ती हा फम�चा 9ाहकांशी थेट संबंध आहे. 

38. �वतरणा�या वा.हनीसंदभा"त, चॅनेलमधील म�य�थ पातळीची संnया चॅनेल�या ........... 

दश"वते. 

अ. uंद!   ब. खोल! 

क. लांबी   ड. समानता 

उ�तर:- क. लांबी  

39. 4णाल!गत अथ"2यव�था आ_ण बाजारातील वाढ!चा पRरणाम सा�य कर�यासाठ� वेगवेगvया 

चॅनेल �तरावर!ल �वतं< कंप:या 9याचे काय"+म करारना'यावर समाकYलत करतात. 

अ.कॉपwरेट अनुलंब �वपणन 4णाल!    ब. कं<ाट! उxया �वपणन 4णाल! 

क. उxया 4शाYसत     ड. वर!लपैक, काह!ह! नाह! 

उ�तर:- . ब. कं�ाट� उGया 
वपणन ,णाल� 

 

 

 

 

 



40. 21 2या शतकातील �व+, दला�वषयी खाल!लपैक, कोणते �वधान खरे आहे? 

अ.�व+, 2यव�थापक एक हँड ऑफ ऑफ iGट!कोन वापरतील आ_ण 2यावसाFयक �व+े9यास 

�वतःचा Bकंवा Fतचा �वत: चा मालक बनू देतील 

ब. 2यावहाRरक देवाणघेवाण यापुढे होणार नाह!  

क. �व+,चे 2यव�थापन �माट" आ_ण चपळ असले पा.हजे आ_ण �व+, 4य9नाचे समथ"न 

कर�यासाठ� तं<\ान कz .bत समाधान 4दान केले पा.हजे 

ड. �व+ेते इंटरनेटचा कमी वापर करतात कारण 9यांना वैयिWतक �पशा"चे मह99व कळते 

उ�तर:- क. 
व�
चे �यव+थापन +माट� आHण चपळ असले पा?हजे आHण 
व�
 ,य�नाचे समथ�न 

करIयासाठK तं�Lान कM ?4त समाधान ,दान केले पा?हजे 
 

41. …………एक �वपणन चॅनेल आहे [याम�ये म�य�थी पातळी नाह!. 

अ. थेट �वपणन चॅनेल   ब. अ49य@ �वपणन चैनल 

क. अ�े�षत चॅनेल   ड. संकर!त वा.हनी 

उ�तर:- अ.थेट 
वपणन चॅनेल 

42. जे2हा चॅनेल�या सद�यानंी �वतरण उ9पादन आ_ण आरोfय�वषयक Bकमान दोन �वतं< 

�तरावर �वपणनासाठ� एक Bकंवा अTधक वाहनांची जबाबदार! �वीकारल!, ते2हा खरं तर अशा 

4णा=या पुढ!ल आ_ण मागास उxया समाकलना�या समानाथd आहेत [याला 'हणून ओळखले 

जाते? 

अ. कॉपwरेट अनुलंब �वपणन 4णाल!   ब. कं<ाट! उxया �वपणन 4णाल!  

क. 4शाYसत उxया �वपणन 4णाल!    ड. वर!लपैक, काह!ह! नाह! 

उ�तर:- अ.कॉपOरेट अनुलंब 
वपणन ,णाल�  

43. 2यवहार �व+, आ_ण ना9याची �व+, यातील फरक आहे 

अ.2यवहाराम�ये, �व+, करणा{यास रोख रWकम भरणे आवlयक आहे  

ब. संबंध �व+,म�ये, खरेद!दार आ_ण �व+ेते संबंTधत असले पा.हजेत  

क. 2यवहार �व+,म�ये, �व+ेते अTधक सेवा 4दान करतात  

ड. RरलेशनYशप �व+,म�ये, �व+ेते 9यां�या �ाहकांना मू=य 4दान कर�यासाठ� काय" करतात 

उ�तर:- ड. EरलेशनPशप 
व�
म1ये, 
व�ेते �यांRया 9ाहकांना मूAय ,दान करIयासाठK काय� 

करतात 

44. एक ……………………. 'हणजे उपभोWता Bकंवा 2यवसाय वापरक9या"aवारे उपभोगा�या वापरासाठ� 

उ9पादन Bकंवा सेवा उपलoध क|न दे�या�या 4B+येत गंुतले=या पर�पर Fनभ"र सं�थांचा संच. 

अ. Bकरकोळ �व+ेता  ब. घाऊक �व+ेता क. �वतरण माग"  ड. म�य�थ 

उ�तर:- क. 
वतरण माग� 



45. �व+, उ�ीGटांची उ�ीGटे ठर�वणे, या उ�ीGटे सा�य कर�यासाठ� आवlयक असले=या चरणांचे 

Fनधा"रण व वेळाप<क ठरव�याचे काम कोठे ओळखले जाते? 

अ. �व+,   ब. �व+, धोरण क. �व+, काय"+म  ड. �व+,चे Fनयोजन 

उ�तर:- ड. 
व�
चे %नयोजन 

46. कॅरेन Fत�या कंपनीची उ9पादने चीनम�ये �वक�या�या संभा2यतेचा अxयास कर!त आहे. 

Fत�या �वlलेषणाचा एक भाग 'हणून, ती घाऊक �व+ेते आ_ण Bकरकोळ �व+े9यांची संnया, 

4कार आ_ण उपलoधतेचे मू=यांकन करणे आहे. कॅरेन देशाचा अxयास करत आहे 

अ. नैसTग"क पRरि�थती     ब. तांV<क 2यवहाय"ता 

क. सामािजक आ_ण सां�कृFतक Fनयम   ड. �वतरण रचना  

उ�तर:- ड. 
वतरण रचना  

47. ^ी. नारायण, नवे राG}!य �व+, 2यव�थापक Fत�या कंपनीतील अंतग"त संघटना9मक 

वातावरणा�वषयी Yशकत आहेत. Fतला खाल!ल सव" एWसे~ट ब�ल Yशकायला Yमळेल 

अ. मानव संसाधन    ब. आTथ"क संसाधने  

क. सेवा @मता   ड. सामािजक आ_ण सां�कृFतक वातावरण  

उ�तर:- ड. सामािजक आHण सां+कृ%तक वातावरण 

48. �व+, 2यव�थापनाची धोरणा9मक भूYमका कोणती नाह!?  

अ. }ॅBकंग   ब. Rरपो.टmग  

क. �वतरण    ड. �वतरण अनुकूल करते 

उ�तर:- क. 
वतरण  

49. जॉन, एक Vबि=डगं मटेRरयल कंपनीचे �व+, 2यव�थापक, एका फायदेशीर �व+, @े<ातील 

�ाहकांना मा.हत आहेत, �वशेषतः म.हलां�या �व+, 4FतFनधींसाठ� ते 4Fतकूल आहेत. 4ामुnयाने 

जॉनला नैFतक क�डीचा सामना करावा लागतो. 

अ. नुकसान भरपाई व 4ो9साहन Fनिlचत करणे  

ब. भा�याने आ_ण पदो:नतीम�ये समान उपचार 

क. पय"वे@क व 4Yश@ण काय"+मातील 2यWतींचा आदर  

ड. �व+, 4देशां�या असाइनमzटम�ये FनGप@ता 

उ�तर:- ड. 
व�
 ,देशांRया असाइनमMटम1ये %नTप-ता 

50. एक मोठ� �वपणन म�य�था, परंतु आकार, संसाधने आ_ण ऑपरेशन�या @े<ा�या iGट!ने 

एकल �व+, एजंट इतक, मोठ� नाह! ...................." 

अ. घाऊक �व+ेता    ब. एकमेव �व+, एजंट 

क. थेट �वपणन चॅनेल    ड. अध"-घाऊक �व+ेते 

उ�तर:- अ. घाऊक 
व�ेता 



51. ब{याच कंप:या बा�य वातावरणाचे मू=यांकन कर�यासाठ� पया"वरणीय �कॅFनगंचा वापर 

करतात. पया"वरण �कॅFनगंचा वापर केला पा.हजे 

अ. सaय संकटांना 4Fतसाद aया   

ब. भ�वGयातील धोके आ_ण संधी ओळखा  

क. कम"चा{यांचे कामTगर! Fनिlचत करा  

ड. आTथ"क संसाधनांचे वाटप सेवा �वतरणास मदत करा  

उ�तर:- ब. भ
वTयातील धोके आHण संधी ओळखा  

52. सारा आ_ण �ट!2ह 9याच भौगोYलक @े<ातील एक 4मुख फामा"�यु.टकल कंपनीसाठ� �व+, 

4FतFनधी आहेत, सारा खासगी 4ेिWटस BफिजYशयनना बोलवते, तर �ट!2हने हॉि�पटल�या �ुपना 

बोलावले. 9यां�या �व+, 2यव�थापका�या @े<ाम�ये कदाTचत नैFतक क�डी होईल: 

अ. नुकसान भरपाई व 4ो9साहन Fनिlचत करणे 

ब. भा�याने आ_ण पदो:नतीम�ये समान उपचार 

क. पय"वे@ी व 4Yश@ण काय"+मातील 2यWतींचा आदर  

ड. �व+, 4देशां�या �डझाइनम�ये FनGप@ता �व+, 4देशां�या असाइनमzटम�ये FनGप@ता 

उ�तर:- अ. नुकसान भरपाई व ,ो�साहन %निXचत करणे 

53. सीआयएस चा �व�तार काय आहे? 

अ. चॅनेल मा.हती 4णाल!    ब. चॅनेल 4ेRरत 4णाल! 

क. चॅनेल मा.हती 4णाल!   ड. चॅनेल अंतभू"त 4णाल! 

उ�तर:- क. चॅनेल मा?हती ,णाल� 

54. मेटल लॉन फFन"चर�या उ9पादकासाठ� बा�य नैसTग"क वातावरणाचे उदाहरण खाल!लपैक, 

कोणते आहे? 

अ. रे=वे �}ाइकमुळे नेहमीपे@ा जा�त �वतरण चॅनेल  

ब. खोल! 4माणे गोवर उपचार कर�याकड े�ाहकांचा कल  

क. नवीन �वकत घे�याऐवजी bा@ .दसणार! मेटल लॉन फFन"चरची लोक�4यता  

डी. Fनमा"ता मुnय कोठार येथील पूर  

उ�तर:- डी. %नमा�ता मुYय कोठार येथील पूर 

55. 2ह!एमएस चा �व�तार काय आहे? 

अ. वेग चालणार! 4णाल!    ब. अनुलंब �वपणन 4णाल!  

क. अनुलंब चालणार! 4णाल!   ड. खूप हालचाल करणार! यं<णा 

उ�तर:- ब. अनुलंब 
वपणन ,णाल� 

 

 



Subject: Sales and Distribution Management  

M. Com. Sem IV  

English Medium 

1. Sales management has the following objective _________ 

A. Increase Profit   B. Increase Sales Volume 

C. Sustaining Growth   D. All of Them 

Ans:- D. All of Them 

2. These are ________ Kinds of sales promotion. 

A. One     B. Two 

C. Three    D. Four 

Ans:- D. Four 

3. ________ are at the end of supply chain. 

A. Distributor    B. Customer 

C. Retailers    D. Wholesellers 

Ans:- C. Retailers 

4. _______________ bridges the gap between consumer demand and producer supply. 

A. Courier    B. Transporation  

C. Monetory    D. Logistics 

Ans:- D. Logistics 
5. It is method for communicating with corporate customers due to increasing cost in direct sales 

___________. 

A. Mass Marketing.   B. Target Marketing. 

C. Direct Marketing.   D. Personal Marketing. 

Ans:- C. Direct Marketing.. 

6. ___________ is a systematic paln for the utilization of manpower and material resources.  

A. Human Resource   B. Financial Planning 

C. Budget    D. Marketing Planning 

Ans:- C. Budget 

7. ___________ is responsible for ensuring that product is distribution and reseller location gets 

sold out.  

A. Channel Marketing.  B. Companies  

C. Clear Segmentation   D. None of Above 

Ans:- Channel Marketing. 

8. Compliance with the Standard of Auditing is the responsibility of ___________ 

A. Management    B. Those Charges with Goverence  

C. Auditor    D. Audit Committee 

Ans:- C. Auditor 

9. Which one the following are functional budget? 

A. Production and Sales Budget  B. Row Material Budget 

C. Labour Budget    D. All of the Above 

Ans:- D. All of the Above 

10. _____________ is irregular in nature. 

A. Promotion Mix   B. Sales Promotion  

C. Trade Promotion   D. All of above 

Ans:-  B. Sales Promotion 

 



11. A Small amount of product is offered to the customer for trial is called __________ 

A. Product Combination   B. Sample 

C. Coupen     D. Rebate 

Ans:-  B. Sample 

12. A manufacture provide sales promotion to a wholseller is __________  

A. Sales Promotion   B. Dealer Promotion  

C. Trade Promotion  D. None of these 

Ans:- Trade Promotion 

13. __________ is a reusine job.  

A. Negotiation   B. Desire for recoginition  

C. Sales   D. Incentive Programe 

Ans:- C. Sales 

14. The most important objectives of ___________ is to convince customers to make a purchase. 

A. Direct Marketing.     B. Person Selling 

C. Person to Person Communication   D. Intergrating Programs.  

Ans:- B. Person Selling 

15. Which of the following is not an inventory? 

A. Machines     B. Raw Material  

C. Finished Products    D. Consumable tools 

Ans. A. Machines 

16. The Fastest and most costly mode of transport __________ 

A. Air Transport   B. Water Transport 

C. Rode Transport   D. Railway Transport 

Ans:- A. Air Transport 

17. The Whole sales specialize in _______________ trade. 

A. Sale     B. Individual 

C. Retail    D. Whole Sale 

Ans:- C. Retail 

18. Modes of transaction available in logistics are not include_________ 

A. Rail     B. Road 

C. Air     D. Ship 

Ans:- D. Ship 

19. Transporation used by businesses for the delivery of the goods from distant suppliers 

A. Air     B. Sea 

C. Rail     D.Road 

Ans:- B. Sea 

20. Basics functions in warehousing are__________ 

A.Handling    B.Storage 

C.Information transfer  D. All of the Above 

Ans:- D. All of the Above 

21. Avon, Amway, and Tupperware use which of the following forms of channel distribution? 

A. Direct marketing channel   B. Indirect marketing channel 

C. Forward channel    D. Fashion channel 

Ans:- A. Direct marketing channel 

 

 



 

22. From the economic system’s point of view, the role of marketing intermediaries is to 

transform: 

A. Raw products into finished products. 

B. Consumer needs into producer needs. 

C. Consumer needs and wants into product desires. 

D. Assortments of products made by producers into the assortments wanted by consumers. 

Ans:- D. Assortments of products made by producers into the assortments wanted by 

consumers. 

23.When the manufacturer establishes two or more channels catering to the same market, then 

…………… occurs. 

A.Vertical channel conflict   B. Horizontal channel conflict 

C. Multi channel conflict   D. None of the above 

Ans:- C. Multi channel conflict 

24. A distribution channel moves goods and services from producers to consumers. It overcomes 

the major time, place, and ________  gaps that separate goods and services from those who 

would use them. 

A. Possession     B. Profit 

C. Image     D. Psychological 

Ans:-A. Possession 

25. Through their contacts, experience, specialization, and scale of operation _________ usually 

offer the firm more than it can achieve on its own. 

A. Manufacturers    B. Producers 

C. Direct marketers    D. Intermediaries 

Ans:- D. Intermediaries 

 26. Makers of televisions, cameras, tires, furniture, and major appliances normally use which of 

the following distribution channel forms? 

A. Direct marketing channel   B. Indirect marketing channel 

C. Horizontal channel    D. Synthetic channel 

Ans:-B. Indirect marketing channel 

27. Using manufacturer’s representatives or sales branches is usually a characteristic of which of 

the following channel forms? 

A. Business marketing channels   B. Customer marketing channels 

C. Service marketing channels   D. Direct marketing channels 

Ans:-D. Direct marketing channels 

28. Transporting and storing goods is part of which of the following marketing channel function? 

A. Negotiation    B. Physical distribution 

C. Contact    D. Matching 

Ans:- B. Physical distribution 

29. Who sells to the customers? 

A. Semi wholesalers   B. Wholesalers 

C. Retailer    D. Distributor 

Ans:- C. Retailer 

30. The benefits of marketing channels are……….. 

A. Cost saving  B. Time saving C. Financial support given D. All of above 

Ans:- D. All of above 



 

31.____________ is a layer of intermediaries that performs some work in bringing the product 

and its ownership closer to the buyer. 

A. A direct marketing channel   B. An indirect marketing channel 

C. A channel level     D. A channel switching system 

Ans:- C. A channel level 

 32. Which of the following statements about sales force management is true? 

A. The sales force is the firm's most direct link to the customer 

B. As organizations implement the marketing concept, they soon realize how important it is   

     to be sales-oriented 

C. Personal selling is usually less expensive than advertising 

D. Sales management is no different from any other kind of management 

Ans:- A. The sales force is the firm's most direct link to the customer 

33. With respect to a channel of distribution, the number of intermediary levels within the 

channel indicates the ______________ of a channel. 

A. Width    B. Depth 

C. Length    D. Similarity 

Ans:- C. Length 

34. Independent firms at different channel levels integrate their programs on a contractual basis  

      to achieve systemic economies and increased market impact are known as………. 

A. Corporate vertical marketing systems  B. Contractual vertical marketing systems 

C. Administered vertical    D. None of the above 

Ans:- B. Contractual vertical marketing systems 

35. Which of the following statements about the sales force in the 21st century is true? 

A. Sales managers will use a hands-off approach and let the professional salesperson be his or   

      her own boss 

B. Transactional exchanges no longer occur 

C. Sales management must be smart and nimble and provide technology-centered solutions to   

     support the sales effort 

D. Salespeople make little use of the Internet because they realize the importance of the personal  

    touch 

Ans:- C. Sales management must be smart and nimble and provide technology-centered 

solutions to support the sales effort 
 

36.__________is a marketing channel that has no intermediary levels. 

A. Direct Marketing Channel    B. Indirect Marketing Channel 

C. Forward Channel     D. Hybrid Channel 

Ans:- A. Direct Marketing Channel 

 37. When channel members assume responsibility for one or more of the marketing flows over 

at least two separate levels of distribution manufacturing and wholesaling, in fact, such systems 

are synonymous with both forward and backward vertical integration is known as………… 

A. Corporate vertical marketing systems  B. Contractual vertical marketing systems 

C. Administered vertical marketing systems  D. None of the above 

Ans:- A. Corporate vertical marketing systems 

 

 
 

38. The difference between transactional selling and relationship selling is 



A. In transaction, selling buyers must pay cash 

B. In relationship selling, buyers and sellers must be related 

C. In transaction selling, sellers provide greater service 

D. In relationship selling, sellers work to provide value to their customers 

Ans:- D. In relationship selling, sellers work to provide value to their customers 

39. A _______ is a set of interdependent organizations involved in the process of making a 

product or service available for use of consumption by the consumer or business user. 

A. Retailer    B. Wholesaler 

C. Distribution channel  D. Middleman 

Ans:- C. Distribution channel 

40. The work of setting up objectives for selling activities, determining and scheduling the steps 

necessary to achieve these objectives is known as…………. 

A. Selling    B. Sales policy 

C. Sales programme   D. Sales planning 

Ans:- D. Sales planning 

41. Karen is studying the potential for selling her company's products in China. As part of her 

analysis, she is assessing the number, types and availability of wholesalers and retailers. Karen is 

studying the countries. 

A. Natural conditions    B. Technological feasibility 

C. Social and cultural norms   D. Distribution structure 

Ans:- D. Distribution structure 

42. Mr. Narayan, the new national sales manager is learning about the internal organizational 

environment in her company. She will learn about all of the following EXCEPT 

A. Human resources    B. Financial resources 

C. Service capabilities    D. Social and cultural environment 

Ans:- D. Social and cultural environment 

 43. Which is not a strategic role of sales management? 

A.Tracking     B.Reporting 

C.Delivery     D.Optimizes distribution 

Ans:- C.Delivery 

44. John, the sales manager for a building materials company, knows the customers in one 

profitable sales territory, are particularly hostile to women sales reps. John faces an ethical 

dilemma primarily in the area of: 

A. Determining compensation and incentives  

B. Equal treatment in hiring and promotion 

C. Respect for individuals in supervisory and training programs 

D. Fairness in the assignment of sales territories 

Ans:-  D. Fairness in the assignment of sales territories  

45. A large marketing intermediary, but not as large as a sole selling agent in terms of size, 

resources and territory of operation is known as……………….. 

A. Wholesaler     B. Sole selling agent 

C. Direct marketing channel   D. Semi-wholesalers 

Ans:- A. Wholesaler 

 

 



46. Many firms use environmental scanning to assess their external environment. Environmental 

scanning should be used to 

A. Respond to current crises    B. Identify future threats and opportunities 

C. Determine personnel performance   D. Allocate financial resources 

Ans:- B. Identify future threats and opportunities 

 47. Sarah and Steve are sales reps for a major pharmaceutical company in the same geographic 

area. Sarah calls on private practice physicians, while Steve calls on hospital groups. Their sales 

manager would likely have an ethical dilemma in the area of: 

A. Determining compensation and incentives 

B. Equal treatment in hiring and promotion 

C. Respect for individuals in supervisory and training programs 

D. Fairness in the design of sales territories 

Ans: - A. Fairness in the design of sales territories 

48. What is the full form of CIS? 

A. Channel information system   B. Channel induced system 

C. Channel information system   D. Channel incorporated system 

Ans: - C. Channel information system  

49. Which of the following is an example of the external natural environment for a manufacturer 

of metal lawn furniture? 

A. A longer than usual distribution channel due to a rail strike 

B. Consumer trend toward treating gardens like another room 

C. The popularity of metal lawn furniture that looks vintage rather than newly bought 

D. A flood at the manufacturer's main warehouse 

Ans: - D. A flood at the manufacturer's main warehouse 

50. What is the full form of VMS? 

A. Velocity moving system   B. Vertical marketing system 

C. Vertical moving system   D. Very moveable system 

Ans: - B. Vertical marketing system 

 


