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1. The basic functions of the management process include all of the following EXCEPT ________. 
a. planning 
b. organizing 
c. outsourcing 
d. leading 

 

1. Ĥबंधन ĤͩĐया के मूल कायɟ मɅ Ǔनàनͧलͨखत सभी शाͧमल हɇ, ͧसवाय ________ के। 
a. योजना बनाना 
b. आयोजन करना 
c. आउटसोͧसɍग 

d. नेत×ृव करना 
 

2. Which function of the management process requires a manager to establish goals and standards and to 
develop rules and procedures? 

a. planning 
b. organizing 
c. staffing 
d. leading 

 

2. Ĥबंधन ĤͩĐया के ͩकस काय[ के ͧलए Ĥबंधक को लêय और मानक Ǔनधा[ǐरत करने तथा Ǔनयम और 
ĤͩĐयाएँ ͪवकͧसत करने कȧ आवæयकता होती है? 

a. Ǔनयोजन 

b. आयोजन 

c. èटाͩफंग 

d. नेत×ृव 
 

3. ________ refers to the tendency of firms to extend their sales, ownership, and/or manufacturing to 
new markets abroad. 

a. Expansion 
b. Globalization 
c. Export growth 
d. Diversification 

 

3. ________ फमɟ कȧ अपनी ǒबĐȧ, èवाͧम×व और/या ͪवǓनमा[ण को ͪवदेशɉ मɅ नए बाजारɉ तक ͪवèताǐरत 
करने कȧ Ĥविृ×त को संदͧभ[त करता है। 
a. ͪवèतार 

b. वæैवीकरण 

c. Ǔनया[त वृͪ ƨ 

d. ͪवͪवधीकरण 
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4. Which is not a buying situation 
a. Straight rebuy  
b. Modified rebuy  
c. New task  
d. Indirect rebuy 

 

4. कौन सी खरȣदारȣ कȧ िèथǓत नहȣं है 

a. सीधी पनुख[रȣद 

b. संशोͬधत पनुख[रȣद 

c. नया काय[ 
d. अĤ×य¢ पनुख[रȣद 

 
 

5. The American Marketing Association defines a ________ as "a name, term, sign, symbol, or design, 
or a combination of them, intended to identify the goods or services of one seller or group of sellers 
and to differentiate them from those of competitors." 

a. copyright  
b. trademark  
c. slogan  
d. brand 

 

5. अमेǐरकन माकȶ Ǒटगं एसोͧसएशन ________ को "एक नाम, शÞद, ͬचéन, Ĥतीक या ͫडज़ाइन, या उनके 
संयोजन के Ǿप मɅ पǐरभाͪषत करता है, िजसका उƧेæय एक ͪवĐेता या ͪवĐेताओ ंके समहू के सामान 
या सेवाओ ंकȧ पहचान करना और उÛहɅ ĤǓतèपͬध[यɉ से अलग करना है।" 

a. कॉपीराइट 

b. Ěेडमाक[  
c. नारा 
d. Ħांड 

 
6. What is approaching management problems through the use of mathematical techniques for their 

modelling, analysis, and solution called?  
a. Operations Research  
b. Mathematical science  
c. Organization research  
d. Management model 
 

6. Ĥबंधन समèयाओं के मॉडͧलगं, ͪवæलेषण और समाधान के ͧलए गͨणतीय तकनीकɉ के उपयोग को Èया 
कहा जाता है? 

a. संचालन अनुसधंान 

b. गͨणतीय ͪव£ान 

c. संगठन अनुसधंान 

d. Ĥबंधन मॉडल 
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7. What are assets that can be converted into cash within an accounting year, which include short-term 
securities, debtors, bills receivable, and stock called? 
a. liabilities  
b. Fixed assets  
c. Retained earnings 
d. Current assets 
 

7. वे पǐरसंपि×तयाँ िजÛहɅ एक लेखा वष[ के भीतर नकदȣ मɅ पǐरवǓत[त ͩकया जा सकता है, िजनमɅ 
अãपकाͧलक ĤǓतभूǓतया,ँ देनदाǐरया,ँ ĤाÜय ǒबल और èटॉक शाͧमल हɇ, Èया कहलाती हɇ? 

a. देनदाǐरयाँ 
b. अचल सपंि×तया ँ
c. ĤǓतधाǐरत आय 

d. चालू सपंि×तया ँ
 

 
8. Which of the following is not a demographic variable? 

a. Lifestyle  
b. Social class 
c. Religion  
d. Age 

8. Ǔनàनͧलͨखत मɅ से कौन सा जनसांिÉयकȧय चर नहȣं है? 

a. जीवनशैलȣ 
b. सामािजक वग[ 
c. धम[ 
d. आय ु
 

9. What is a form of departmentation in which individuals engaged in one functional activity, such as 
marketing or finance, are grouped into one unit called? 
a. Functional organization 

b. Product organization 

c. Marketing organization  

d. Matrix structure  

9. ͪवभागीकरण का वह Ǿप िजसमɅ ͪवपणन या ͪव×त जैसी एक काया[×मक गǓतͪवͬध मɅ लगे åयिÈतयɉ 
को एक इकाई मɅ समहूȣकृत ͩकया जाता है, Èया कहलाता है? 
a. काया[×मक संगठन 
b. उ×पाद संगठन 
c. ͪवपणन संगठन 
d. मǑैĚÈस संरचना 
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10. Surveys can be used for which of the following purposes?   
a. to evaluate advertising  
b. to examine purchase and consumption behavior  
c. for market segmentation  
d. all of the above 

 

10. सवȶ¢णɉ का उपयोग Ǔनàनͧलͨखत मɅ से ͩकस उƧेæय के ͧलए ͩकया जा सकता है? 
a. ͪव£ापन का मूãयाकंन करने के ͧलए 
b. Đय और उपभोग åयवहार कȧ जाँच करने के ͧलए 
c. बाज़ार ͪवभाजन के ͧलए 
d. उपरोÈत सभी 

 
11. Sales of woolen clothing usually increase during the winter season and decline thereafter. This is an 

example of ________ demand. 
a. Irregular 

b. Declining 

c. Impulse 

d. Latent 

 

11. ऊनी कपड़ɉ कȧ ǒबĐȧ आमतौर पर सǑद[यɉ के मौसम मɅ बढ़ जाती है और उसके बाद घट जाती है। 
यह ________ मांग का एक उदाहरण है। 

a. अǓनयͧमत 
b. घटती हुई 
c. आवेग 
d. अåयÈत 

 
12. For a want to become a demand, it must be backed by the __________. 

a. Ability to buy the product 
b. desire to buy the product 
c. necessity to buy the product 
d. utility of the product 

12. ͩकसी इÍछा को मागं बनन ेके ͧलए, उस े__________ ɮवारा समͬथ[त होना चाǑहए। 
a. उ×पाद खरȣदने कȧ ¢मता 
b. उ×पाद खरȣदने कȧ इÍछा 
c. उ×पाद खरȣदने कȧ आवæयकता 
d. उ×पाद कȧ उपयोͬगता 
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13. Which of the following holds that consumers prefer products that are widely available and 
inexpensive?  
a. the product concept 
b. the production concept 
c. the selling concept 
d. the performance concept 

 

13. Ǔनàनͧलͨखत मɅ से कौन सा ͧसƨांत यह मानता है ͩक उपभोÈता åयापक Ǿप से उपलÞध और 
सèते उ×पादɉ को पसंद करत ेहɇ? 

a. उ×पाद अवधारणा 
b. उ×पादन अवधारणा 
c. ͪवĐय अवधारणा 
d. Ĥदश[न अवधारणा 

 
14. Michael Porter's value chain which of the following as a support activity?  

a. shipping out final products 
b. marketing products 
c. procurement 
d. servicing products 

14. माइकल पोट[र कȧ मãूय Įृंखला मɅ Ǔनàनͧलͨखत मɅ से कौन सी सहायक गǓतͪवͬध है? 
a. अǓंतम उ×पादɉ कȧ ͧशͪपगं 
b. उ×पादɉ का ͪवपणन 
c. खरȣद 
d. उ×पादɉ कȧ सͪव[ͧ सगं 

 
15. Which statement is NOT correct about the null hypothesis?   
a. It is always the hypothesis tested.  
b. Accepting the null hypothesis will lead to some changes in opinions or action. 
c. It can never be accepted based on a single statistical test  
d. In marketing research, the null hypothesis is formulated in such a way that rejection leads to the 

acceptance of the desired conclusion. 
 

15. शÛूय पǐरकãपना के बारे मɅ कौन सा कथन सहȣ नहȣं है? 
a. यह हमेशा परȣͯ¢त पǐरकãपना होती है। 
b. शूÛय पǐरकãपना को èवीकार करन ेसे राय या कार[वाई मɅ कुछ बदलाव आएंगे। 
c. इसे कभी भी एकल सांिÉयकȧय परȣ¢ण के आधार पर èवीकार नहȣ ंͩकया जा सकता। 
d. ͪवपणन अनुसंधान मɅ, शूÛय पǐरकãपना को इस Ĥकार तैयार ͩकया जाता है ͩक अèवीकृǓत से 
वांǓछत Ǔनçकष[ कȧ èवीकृǓत ĤाÜत होती है। 
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16. Which of the following statement is true about information processing at the operational level? 
a. A large quantity of data needs to be processed. 

b. Decisions taken are usually marked by a great deal of uncertainty 

c. Information is usually gathered from external sources 

d. Information pertaining to the performance of various business units of the organization are 
required. 

16. पǐरचालन èतर पर सूचना Ĥसèंकरण के बारे मɅ Ǔनàनͧलͨखत मɅ से कौन सा कथन स×य है? 
a. बड़ी माğा मɅ डटेा को संसाͬधत करन ेकȧ आवæयकता होती है। 
b. ͧलए गए Ǔनण[य आमतौर पर बहुत अǓनिæचतता से ͬचिéनत होत ेहɇ। 
c. जानकारȣ आमतौर पर बाहरȣ İोतɉ से एकğ कȧ जाती है। 
d. संगठन कȧ ͪवͧभÛन åयावसाǓयक इकाइयɉ के Ĥदश[न से संबंͬ धत जानकारȣ कȧ आवæयकता होती 

है। 
 

17. What refers to the voice quality, volume, pitch, speed, and nonfluencies like ah, um, and uh, which are 
used to convey a message? 
a. Kinesics  
b. Paralanguage 
c. Chromatics 
d. Proxemics 

17. आवाज़ कȧ गुणव×ता, माğा, सुर, गǓत और अहा, उम, और उह जैसी अèपçटताएँ, िजनका उपयोग 
संदेश देने के ͧलए ͩकया जाता है, Èया कहलाती हɇ? 
a. गǓतͪव£ान 
b. पराभाषा 
c. वण[ͪव£ान 
d. ĤॉिÈसͧमÈस 

 
18. The "law of supply" states that, other things remaining the same  

a. Firms will produce less of a good the more it costs to produce it. 
b. Firms will produce more of a good the less it costs to produce it. 
c. Firms will produce more of a good the higher its price.  
d. Firms will produce less of a good as the required resources become scarcer. 

18. "आपǓूत [ का Ǔनयम" कहता है ͩक, अÛय बातɅ समान रहन ेपर 
a. ͩकसी वèतु के उ×पादन कȧ लागत िजतनी अͬधक होगी, फम[ उसका कम उ×पादन करɅगी। 
b. ͩकसी वèतु के उ×पादन कȧ लागत िजतनी कम होगी, फम[ उसका अͬधक उ×पादन करɅगी। 
c. ͩकसी वèतु का मूãय िजतना अͬधक होगा, फम[ उसका अͬधक उ×पादन करɅगी। 
d. आवæयक संसाधन कम होते जाने पर फम[ उसका कम उ×पादन करɅगी। 
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19. Which of the following is the best way to describe equilibrium in a market? At equilibrium,  
a. The price charged is usually affordable to most people. 
b. The supply and demand curves can never shift again. 
c. The quantity supplied equals the quantity demanded. 
d. The price charged is the lowest possible 
 

19. Ǔनàनͧलͨखत मɅ से कौन सा बाज़ार मɅ संतुलन का वण[न करन ेका सबसे अÍछा तरȣका है? संतुलन 
पर, 

a. लȣ गई कȧमत आमतौर पर óयादातर लोगɉ के ͧलए वहनीय होती है। 
b. आपǓूत [ और माँग वĐ कभी भी ͩफर से नहȣं बदल सकते। 
c. आपǓूत[ कȧ गई माğा माँगी गई माğा के बराबर होती है। 
d. लȣ गई कȧमत सबसे कम सभंव होती है। 

 
20. The proposal is rejected in case the profitability index is_________. 

a. Less than 2   
b. Less than one 
c. Less than 7 
d. less than 5 

20. यǑद लाभĤदता सूचकांक _________है तो Ĥèताव अèवीकृत हो जाता है 
a. 2 से कम 
b. एक से कम 
c. 7 से कम 
d. 5 से कम 

 
21. The ________ is the channel from raw materials to components to final products that are carried to 

final buyers. 
a. communication channel 
b. distribution channel 
c. supply chain 
d. service chain 

21. ________ कÍच ेमाल से लेकर घटकɉ और अǓंतम उ×पादɉ तक का वह माÚयम है जो अǓंतम 
खरȣदारɉ तक पहँुचाया जाता है। 

a. संचार माÚयम 
b. ͪवतरण माÚयम 
c. आपǓूत[ Įृंखला 
d. सेवा Įृंखला 
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22. If the demand for petrol remains the same even after the increase in petrol prices, it means petrol is a 
a. Desire 
b. Necessity  
c. luxury good 
d. inferior good 

 

22. यǑद पĚेोल कȧ कȧमतɉ मɅ वृͪ ƨ के बाद भी पĚेोल कȧ मांग समान रहती है, तो इसका अथ[ है ͩक 
पĚेोल एक 
a. इÍछा है 
b. आवæयकता है 
c. ͪवलाͧसता कȧ वèतु है 
d. घǑटया वèतु है 

23. Which of the following best explains why human resource management is important to all managers? 
a. Technological changes and global competition require clear organization charts. 
b. Sophisticated accounting controls are supported by human resource managers. 
c. An enthusiastic labor force is likely to provide financial support to local unions. 
d. Investing in human capital enables managers to achieve positive results for the firm. 

 
23. Ǔनàनͧलͨखत मɅ से कौन सा कथन सबसे अÍछȤ तरह से समझाता है ͩक मानव संसाधन Ĥबंधन 
सभी Ĥबंधकɉ के ͧलए Èयɉ मह×वपूण[ है? 
a. तकनीकȧ पǐरवत[नɉ और विैæवक ĤǓतèपधा[ के ͧलए èपçट संगठना×मक चाट[ कȧ आवæयकता होती है। 
b. पǐरçकृत लेखाकंन Ǔनयंğण मानव संसाधन Ĥबंधकɉ ɮवारा समͬथ[त होते हɇ। 
c. एक उ×साहȣ Įम शिÈत èथानीय यूǓनयनɉ को ͪव×तीय सहायता Ĥदान करन ेकȧ संभावना रखती है। 
d. मानव पूंजी मɅ Ǔनवेश Ĥबंधकɉ को फम[ के ͧलए सकारा×मक पǐरणाम ĤाÜत करन ेमɅ स¢म बनाता है। 

 
24. Which of the following is most consistent with the integrated marketing approach? 
a. A good product will sell itself. 
b.  If left alone, consumers are inclined to purchase only inexpensive products. 
c. All communication to consumers must deliver a consistent message irrespective of the medium. 
d. In order to succeed, the main focus should be on having an efficient production process in place. 

24. Ǔनàनͧलͨखत मɅ से कौन एकȧकृत ͪवपणन Ǻिçटकोण के साथ सबसे अͬधक सुसगंत है? 
a. एक अÍछा उ×पाद खुद ǒबक जाएगा। 
b. अगर अकेला छोड़ Ǒदया जाए, तो उपभोÈता केवल सèते उ×पाद हȣ खरȣदन ेके ͧलए इÍछुक होते हɇ। 
c. उपभोÈताओ ंके ͧलए सभी संचार माÚयम चाहे जो भी हो, एक ससुगंत संदेश देना चाǑहए। 
d. सफल होने के ͧलए, मÉुय Úयान एक कुशल उ×पादन ĤͩĐया èथाͪपत करन ेपर होना चाǑहए। 
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25. Which of the following statements about information systems is/are true? 
 

i. Information systems support business activities. 
ii. Information systems guide managerial decision making. 

iii. Information systems can bring a strategic competitive advantage to the organization. 
iv. Information systems are organized combinations of people, equipment, data, and network 

resources. 
a.  i, ii, and iii 
b. Only i, ii, and iv 
c. Only I, iii, and iv 
d. i, ii, iii, and iv 

25. सूचना Ĥणाͧलयɉ के बारे मɅ Ǔनàनͧलͨखत मɅ से कौन सा/से कथन स×य है/हɇ? 
i. सूचना Ĥणाͧलया ँåयावसाǓयक गǓतͪवͬधयɉ का समथ[न करती हɇ। 
ii. सूचना Ĥणाͧलया ँĤबंधकȧय Ǔनण[य लेन ेमɅ माग[दश[न करती हɇ। 
iii. सूचना Ĥणाͧलया ँसंगठन को रणनीǓतक ĤǓतèपधा[×मक लाभ Ĥदान कर सकती हɇ। 
iv. सूचना Ĥणाͧलयाँ लोगɉ, उपकरणɉ, डटेा और नेटवक[  संसाधनɉ का संगǑठत संयोजन हɇ। 

a. i, ii, और iii 
b. केवल i, ii, और iv 
c. केवल I, iii, और iv 
d. i, ii, iii, और iv 

 

26. The pitfalls of the performance appraisal process are: 
a. Halo effect, horn effect and primacy effect 
b. Halo effect, thorn effect and primary affect 
c. Decency effect, primacy effect and spill effect 
d. None of the above 

26. Ǔनçपादन मãूयांकन ĤͩĐया के नुकसान हɇ: 
a. Ĥभामडंल Ĥभाव, हॉन[ इफ़ेÈट और Ĥधानता Ĥभाव 
b. Ĥभामडंल Ĥभाव, काँटा Ĥभाव और Ĥाथͧमक Ĥभाव 
c. शालȣनता Ĥभाव, Ĥधानता Ĥभाव और फैलाव Ĥभाव 
d. उपरोÈत मɅ से कोई नहȣ ं

 

27. What is defined as “The process of planning and executing the conception, pricing, promotion and 
distribution of ideas, goods and services to create exchanges that satisfy individual and organizational 
objectives?”  
a. marketing 
b. promotion 
c. advertising 
d. publicity 

27. "åयिÈतगत और संगठना×मक उƧेæयɉ को परूा करन ेवाल ेआदान-Ĥदान बनान ेके ͧलए ͪवचारɉ, 
वèतुओं और सेवाओ ंकȧ अवधारणा, मूलय् Ǔनधा[रण, Ĥचार और ͪवतरण कȧ योजना बनान ेऔर उस े
ͩĐयािÛवत करन ेकȧ ĤͩĐया" को Èया कहा जाता है? 
a. ͪवपणन 
b. Ĥचार 
c. ͪव£ापन 
d. Ĥचार 
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28. Which is NOT a Function of Advertising 

a. Educating Consumers 
b. Influences Purchase Decision-Making 
c. Helps in top-of-mind Brand Recall 
d. Negatively Influencing Brand Identity 

 

28. ͪव£ापन का कौन सा काय[ नहȣ ंहै? 
a. उपभोÈताओ ंको ͧशͯ¢त करना 
b. खरȣदारȣ संबधंी Ǔनण[य लेने को Ĥभाͪवत करना 
c. Ħांड को याद रखने मɅ मदद करना 
d. Ħांड पहचान पर नकारा×मक Ĥभाव डालना 
 

29. Which are the four major elements of promotion mix:  
a. Advertising, Personal selling, Sales promotion, Public  
b. Advertising, Person, Sales promotion, Publicity 
c. Advertising, Personal selling, Sales promotion, Publicity 
d. Adversity, Personal selling, Sales promotion, Publicity 

29. Ĥचार ͧमĮण के चार Ĥमुख त×व कौन से हɇ: 
a. ͪव£ापन, åयिÈतगत ͪवĐय, ͪवĐय संवध[न, साव[जǓनक 
b. ͪव£ापन, åयिÈत, ͪवĐय संवध[न, Ĥचार 
c. ͪव£ापन, åयिÈतगत ͪवĐय, ͪवĐय संवध[न, Ĥचार 
d. ĤǓतकूलता, åयिÈतगत ͪवĐय, ͪवĐय संवध[न, Ĥचार 

 
30. What is a strategic approach that integrates various communication channels to provide a seamless 

experience for customers? It enhances the customer’s interaction with a brand by creating consistent 
messages across advertising, sales promotions, public relations, and direct marketing and helps 
businesses foster long-term customer relationships and maximize marketing effectiveness.  
a. Integrated Marketing Communication 
b. Sales 
c. Promotion 
d. Advertising 

 

30. वह रणनीǓतक Ǻिçटकोण Èया है जो Ēाहकɉ को एक सहज अनभुव Ĥदान करन ेके ͧलए ͪवͧभÛन 
संचार माÚयमɉ को एकȧकृत करता है? यह ͪव£ापन, ǒबĐȧ Ĥचार, जनसपंक[  और Ĥ×य¢ ͪवपणन मɅ 
सुसगंत संदेश बनाकर Ēाहक और Ħांड के बीच संपक[  को बढ़ाता है और åयवसायɉ को दȣघ[काͧलक 
Ēाहक संबधं बनान ेऔर ͪवपणन Ĥभावशीलता को अͬधकतम करन ेमɅ मदद करता है। 
a. एकȧकृत ͪवपणन संचार 
b. ǒबĐȧ 
c. Ĥचार 
d. ͪव£ापन 
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31. Which of the following is the person responsible for accomplishing an organization's goals by 

planning, organizing, staffing, leading, and controlling personnel? 
a. manager 
b. entrepreneur 
c. generalist 
d. marketer 

31. Ǔनàनͧलͨखत मɅ से कौन सा åयिÈत ͩकसी संगठन के लêयɉ कȧ योजना, संगठन, èटाͩफंग, नेत×ृव 
और Ǔनयğंण के माÚयम से पǓूत [ के ͧलए िजàमेदार है? 

a. Ĥबंधक 
b. उɮयमी 
c. सामाÛय£ 
d. ͪवपणनकता[ 

 
32. What are Goods whose demands vary inversely with changes in income, either real or nominal 

called? 
a. Superior goods  
b. Inferior goods  
c. fair-priced goods  
d. None options is correct 

32. वे वèतुएं Èया कहलाती हɇ िजनकȧ मांग आय मɅ पǐरवत[न के साथ åयु×Đमानुपाती Ǿप स ेबदलती 
है, चाहे वह वाèतͪवक हो या नाममाğ? 

a. Įेçठ वèतुएँ 
b. Ǔनàन वèतुए ँ
c. उͬचत मूãय वालȣ वèतुए ँ
d. कोई भी ͪवकãप सहȣ नहȣ ंहै 

 
33. Which of the following best defines line authority?  

a. a manager's right to issue orders to other managers or employees  
b. management over a small staff in a public firm  
c. management with flexible decision-making powers  
d. a manager's right to advocate on behalf of his or her department 

 

33. Ǔनàनͧलͨखत मɅ से कौन सा लाइन अथॉǐरटȣ को सबसे अÍछȤ तरह पǐरभाͪषत करता है? 
a. अÛय Ĥबंधकɉ या कम[चाǐरयɉ को आदेश जारȣ करन ेका Ĥबंधक का अͬधकार 
b. ͩकसी साव[जǓनक फम[ मɅ एक छोटे से कम[चारȣ वग[ का Ĥबंधन 
c. लचीलȣ Ǔनण[य लेन ेकȧ शिÈतयɉ वाला Ĥबंधन 
d. अपन ेͪवभाग कȧ ओर से वकालत करन ेका Ĥबंधक का अͬधकार 
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34. A person's ________ consist(s) of all the groups that have a direct (face-to-face) or indirect influence 
on his/her attitudes or behaviour. 
a. subculture  
b. social class  
c. reference groups  
d. social networks 

34. ͩकसी åयिÈत का _________ उन सभी समहूɉ से ͧमलकर बनता है िजनका उसके Ǻिçटकोण या 
åयवहार पर Ĥ×य¢ (आमने-सामन)े या अĤ×य¢ Ĥभाव पड़ता है। 

a. उपसèंकृǓत 
b. सामािजक वग[ 
c. संदभ[ समहू 
d. सामािजक नेटवक[  

 
35. _____________is a ranking scale in which numbers are assigned to objects to indicate the relative 

extent to which the objects possess some characteristic. It allows you to determine whether an object 
has more or less of a characteristic than some other object, but not how much more or less.  
a. Ordinal scale  
b. Interval scale  
c. Ratio scale  
d. Nominal Scale  

35. _____________एक रɇͩकंग पमैाना है िजसमɅ वèतुओं को सÉंयाए ँदȣ जाती हɇ ताͩक यह दशा[या 
जा सके ͩक उनमɅ ͩकसी ͪवशषेता कȧ साप¢े सीमा Èया है। इससे आप यह Ǔनधा[ǐरत कर सकत ेहɇ ͩक 
ͩकसी वèतु मɅ ͩकसी अÛय वèतु कȧ तुलना मɅ कोई ͪवशेषता अͬधक है या कम, लेͩकन यह नहȣ ंͩक 
ͩकतनी अͬधक या कम। 

a. Đमसूचक पमैाना 
b. अतंराल पमैाना 
c. अनुपात पैमाना 
d. नाममाğ पमैाना 

 
36. Which of the following can induce a firm to expand into the international arena?  

a. Consumer preferences in the domestic market vary widely.  
b. Average income level of domestic consumers is high  
c. The firm operates in an industry that caters to the mass market. 
d. The firm finds that the domestic market is almost saturated. 

 

36. Ǔनàनͧलͨखत मɅ से कौन ͩकसी फम[ को अतंरा[çĚȣय ¢ेğ मɅ ͪवèतार करन ेके ͧलए Ĥेǐरत कर सकता 
है? 

a. घरेल ूबाजार मɅ उपभोÈता Ĥाथͧमकताए ँåयापक Ǿप से ͧभÛन होती हɇ। 
b. घरेल ूउपभोÈताओ ंका औसत आय èतर ऊँचा होता है। 

      c. फम[ एक ऐसे उɮयोग मɅ काम करती है जो बड़ ेपमैान ेपर बाजार कȧ ज़Ǿरतɉ को परूा करता है। 
d. फम[ को पता चलता है ͩक घरेल ूबाजार लगभग संतÜृत है। 
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37. A representation of the elements of the target population consisting of a list or set of directions for 

identifying the target population is a ________.   
a. sample  
b. sample ratio 
c. population  
d. sampling frame 

 

37. लêय जनसÉंया के त×वɉ का ǓनǾपण, िजसमɅ लêय जनसÉंया कȧ पहचान के ͧलए Ǔनदȶशɉ कȧ एक 
सूची या समूह शाͧमल होता है, ________ है। 
a. नमूना 
b. नमूना अनुपात 
c. जनसÉंया 
d. नमूना चयन ढाँचा 
 

38. What is a scale that connects two bipolar words called?  
a. dichotomous question  
b. multiple-choice question  
c. Likert scale  
d. semantic differential 

 

38. दो ɮͪवĢुवीय शÞदɉ को जोड़ने वाले पमैाने को Èया कहते हɇ? 
a. ɮͪवभाजक Ĥæन 
b. बहुͪवकãपीय Ĥæन 
c. ͧलकट[ पमैाना 
d. अथ[गत ͪवभेदक 

 
39. The sharing of set-up costs between two related products produced by a firm is referred to as 

a. Economies of scale  
b. Economies of scope  
c. Economies of wealth  
d. Economies of assets 

39. ͩकसी फम[ ɮवारा उ×पाǑदत दो संबंͬ धत उ×पादɉ के बीच èथापना लागत के बटवारे को Èया कहा 
 जाता है? 

a. पैमाने कȧ अथ[åयवèथाएँ 
b. दायरे कȧ अथ[åयवèथाएँ 
c. धन कȧ अथ[åयवèथाए ँ
d. पǐरसपंि×तयɉ कȧ अथ[åयवèथाएँ 
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40. The research designed to assist the decision maker in determining, evaluating, and selecting the best 
course of action to take in a given situation is called_______________ 
a. Exploratory research  
b. Conclusive research  
c. Complex research  
d. Problem-identification research 

40. ͩकसी Ǔनिæचत िèथǓत मɅ सवȾ×तम काय[वाहȣ का Ǔनधा[रण, मूãयांकन और चयन करने मɅ 
Ǔनण[यकता[  कȧ सहायता के ͧलए तैयार ͩकया गया अनुसंधान को_________________ कहते हɇ 

a. अÛवेषणा×मक शोध 
b. Ǔनणा[यक शोध 
c. जǑटल शोध 
d. समèया-पहचान शोध 

 
41. What does Valence (V), according to Vroom’s theory of motivation denote? 

a. The strength of an individual’s preference for a particular outcome. 
b. The degree to which the first level outcome would help in attaining the desired second level 

outcome 
c. The probability (ranging from 0-1 )that performing a specific action would produce a particular 

first-level outcome or effort 
d. The algebraic sum of the products of the expectancy and instrumentality. 

41. वमू के Ĥेरणा ͧसƨातं के अनुसार वैलɅस (V) Èया दशा[ता है? 
a. ͩकसी ͪवशषे पǐरणाम के ͧलए ͩकसी åयिÈत कȧ Ĥाथͧमकता कȧ Ĥबलता। 
b. वह सीमा िजस तक Ĥथम èतर का पǐरणाम वांǓछत ɮͪवतीय èतर के पǐरणाम को ĤाÜत करन ेमɅ 
सहायक होगा। 
c. ͩकसी ͪवͧशçट ͩĐया के Ǔनçपादन से ͩकसी ͪवशषे Ĥथम-èतरȣय पǐरणाम या Ĥयास के उ×पÛन 
होन ेकȧ ĤाǓयकता (0-1 के बीच) 
d. Ĥ×याशा और साधनता के गुणनफल का बीजगͨणतीय योग। 

 
42. A market research firm studied some aspects of consumer behavior by administering a questionnaire 

to a set of consumers randomly selected from the larger population. The information collected through 
this method is called ________. 
a. Detailed information 

b. Secondary information  

c. Sampled information  

d. Controlled information 

42. एक बाज़ार अनुसंधान फम[ न ेबड़ी आबादȣ मɅ से याǺिÍछक Ǿप से चुन ेगए उपभोÈताओ ंके एक 
समहू को Ĥæनावलȣ देकर उपभोÈता åयवहार के कुछ पहलुओ ं का अÚययन ͩकया। इस ͪवͬध ɮवारा 
एकǒğत जानकारȣ को ________ कहा जाता है। 

a. ͪवèततृ जानकारȣ 
b. ɮͪवतीयक जानकारȣ 
c. नमूना जानकारȣ 
d. Ǔनयǒंğत जानकारȣ 
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43. Which of the following categories of goods and services are most likely to require an aggressive use 

of the selling concept?  
a. shopping goods 
b. unsought goods 
c. necessary goods 
d. luxury goods 

43.  Ǔनàनͧलͨखत मɅ से ͩकस Įेणी कȧ वèतुओं और सेवाओ ं के ͧलए ͪवĐय अवधारणा के आĐामक 
 उपयोग कȧ सबसे अͬधक आवæयकता है? 

a. खरȣदारȣ कȧ वèतुएँ 
b. अनचाहȣ वèतुएँ 
c. आवæयक वèतुएँ 
d. ͪवलाͧसता कȧ वèतुएँ 
 

44. Which of the following is NOT one of the four main categories of online marketing communications? 
a. Websites  
b. guerrilla marketing 
c. search ads  
d. display ads 

44. Ǔनàनͧलͨखत मɅ से कौन ऑनलाइन माकȶ Ǒटगं संचार कȧ चार मÉुय Įेͨणयɉ मɅ से एक नहȣ ंहै? 
a. वेबसाइटɅ 
b. गुǐरãला माकȶ Ǒटगं 
c. खोज ͪव£ापन 
d. Ĥदश[न ͪव£ापन 

 
45. Which of the following is most likely NOT one of the goals of a firm's employee orientation 

program?  
a. Making new employees feel like part of a team 
b. Helping new employees become socialized into the firm 
c. Assisting new employees in selecting the best labor union  
d. Teaching new employees about the firm's history and strategies 

45. Ǔनàनͧलͨखत मɅ से कौन सा संभवतः ͩकसी फरम् के कम[चारȣ अͧभͪवÛयास काय[Đम का लêय नहȣ ं
है? 

a. नए कम[चाǐरयɉ को टȣम का Ǒहèसा होन ेका एहसास Ǒदलाना 
b. नए कम[चाǐरयɉ को फम[ मɅ घुलन-ेͧमलने मɅ मदद करना 
c. नए कम[चाǐरयɉ को सव[Įेçठ Įͧमक संघ चुनने मɅ सहायता करना 
d. नए कम[चाǐरयɉ को फम[ के इǓतहास और रणनीǓतयɉ के बारे मɅ ͧसखाना 

46. Time series forecasting models try to predict the future based on past data. You can pick models based 
on: 
a. Time horizon to forecast 
b. Size of forecasting budget 
c. Availability of qualified personnel 
d. All of the above 
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46.  समय Įृखंला पवूा[नुमान मॉडल ͪपछले आँकड़ɉ के आधार पर भͪवçय कȧ भͪवçयवाणी करन े का 
 Ĥयास  करते हɇ। आप Ǔनàन के आधार पर मॉडल चुन सकते हɇ: 

a. पूवा[नुमान लगान ेका समय ͯ¢Ǔतज 
b. पूवा[नुमान बजट का आकार 
c. योÊय कͧम[यɉ कȧ उपलÞधता 
d. उपरोÈत सभी 

 
47. Which of the following benefits are offered by sales promotion tools? 

a. Sales promotion tools are more authentic and credible to buyers than others such as advertising, 
public relations, and personal selling. 

b. Sales promotion tools can reach prospects who prefer to avoid mass media and targeted 
promotions. 

c. Sales promotion tools are typically an indirect form of "soft-sell" and hence, better received by 
customers. 

d. Sales promotion tools incorporate some concession, inducement, or contribution that gives value 
to the consumer. 

47. ͪवĐय संवध[न उपकरण Ǔनàनͧलͨखत मɅ से कौन-से लाभ Ĥदान करत ेहɇ? 
a. ͪवĐय संवध[न उपकरण ͪव£ापन, जनसंपक[  और åयिÈतगत ͪवĐय जैस े अÛय उपकरणɉ कȧ 
तुलना मɅ खरȣदारɉ के ͧलए अͬधक Ĥामाͨणक और ͪवæवसनीय होत ेहɇ। 
b. ͪवĐय संवध[न उपकरण उन संभाͪवत Ēाहकɉ तक पहँुच सकत ेहɇ जो जनसंचार माÚयमɉ और 
लͯ¢त Ĥचारɉ से बचना पसंद करते हɇ। 
c. ͪवĐय संवध[न उपकरण आमतौर पर "सॉÝट-सेल" का एक अĤ×य¢ Ǿप होत ेहɇ और इसͧलए, 
Ēाहकɉ ɮवारा बेहतर Ǿप से èवीकार ͩकए जात ेहɇ। 
d. ͪवĐय संवध[न उपकरण कुछ ǐरयायत, Ĥलोभन या योगदान को शाͧमल करत ेहɇ जो उपभोÈता 
को मãूय Ĥदान करत ेहɇ। 

 
48. McCarthy classified marketing activities into the four Ps of the marketing mix. These four Ps stand 

for ________. 
a. product, positioning, place, and price  
b. product, production, price, and place  
c. promotion, place, positioning, and price 
d. product, price, promotion, and place 

48.  मैकाथȸ न े ͪवपणन गǓतͪवͬधयɉ को ͪवपणन ͧमĮण के चार P मɅ वगȸकृत ͩकया। ये चार P 
 ________ के Ĥतीक हɇ। 

a. उ×पाद, िèथǓत, èथान और मूãय 
b. उ×पाद, उ×पादन, मूãय और èथान 
c. Ĥचार, èथान, िèथǓत और मूãय 
d. उ×पाद, मãूय, Ĥचार और èथान 
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49. At which stage in the AIDA model involves getting the customer to make a purchase commitment and 
closing the sale. To the marketer, this is the most critical stage in the selling process but can also be 
the most difficult. Companies train their sales reps in closing techniques to help them complete the 
selling process.   

a. Attention stage  
b. Interest stage 
c. Desire stage 
d. Action stage 

49. AIDA मॉडल मɅ ͩकस चरण मɅ Ēाहक से खरȣदारȣ कȧ ĤǓतबƨता करवाना और ǒबĐȧ परूȣ करना 
 शाͧमल है? ͪवपणक के ͧलए, यह ͪवĐय ĤͩĐया का सबसे मह×वपूण[ चरण है, लेͩकन यह सबसे 
 कǑठन भी हो सकता है। कंपǓनया ँअपन ेͪवĐय ĤǓतǓनͬधयɉ को ͪवĐय ĤͩĐया पूरȣ करन ेमɅ मदद 
 करन ेके ͧलए समापन तकनीकɉ का Ĥͧश¢ण देती हɇ। 

a. Úयान चरण 
b. ǽͬच चरण 
c. इÍछा चरण 
d. ͩĐया चरण 
 

50. Building long-term relationships with customers and establishing Emotional connections through 
personalized advertising, leading to customer loyalty and trust, fostered by two-way communication, 
is called 

a. Rational advertising 
b. Revamp Advertising 
c. Relationship Marketing 
d. Rebound marketing 

50. åयिÈतगत ͪव£ापन के माÚयम से Ēाहकɉ के साथ दȣघ[काͧलक संबंध बनाना और भावना×मक जड़ुाव èथाͪपत 
 करना, िजससे Ēाहक Ǔनçठा और ͪवæवास बढ़ता है, और िजसे दो-तरफ़ा संचार ɮवारा बढ़ावा ͧमलता 
 है______________कहलाता है 

a. तक[ संगत ͪव£ापन 
b. पुनर[चना ͪव£ापन 
c. संबंध ͪवपणन 
d. पुनèथा[पन ͪवपणन 

 
51. The process by which an individual selects, organizes, and interprets stimuli into a meaningful and 

coherent picture of the world is called 
a. Motive 
b. Perception 
c. Learning 
d. Attitude change 

51. वह ĤͩĐया िजसके ɮवारा कोई åयिÈत दǓुनया कȧ एक साथ[क और सुसगंत तèवीर बनान ेके ͧलए 
 उ×तेजनाओ ंका चयन, आयोजन और åयाÉया करता है, उसे Èया कहत ेहɇ? 

a. Ĥेरणा 
b. धारणा  
c. अͬधगम 
d. अͧभविृ×त पǐरवत[न 
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52. Some competitive advantages are sustainable if: 
a. competitors are unable to imitate the source of advantage 
b. no one conceives of a better offering 
c. no one is capable of making a focused industry 
d. The notion of competitive advantage is imaginary 

52. कुछ ĤǓतèपधȸ लाभ Ǒटकाऊ होते हɇ यǑद: 
a. ĤǓतèपधȸ लाभ के İोत कȧ नकल करन ेमɅ असमथ[ हɉ 
b. कोई भी बेहतर पेशकश कȧ कãपना नहȣ ंकर सकता 
c. कोई भी एक कɅ Ǒġत उɮयोग बनान ेमɅ स¢म नहȣं हो 
d. ĤǓतèपधȸ लाभ कȧ धारणा काãपǓनक है 

 

53. Long-term objectives are Essential for ensuring the firm’s success as they  
I. Provide direction 

II. Create synergy 
III. Focus coordination 
IV. Provide a basis for planning, organizing, motivating, and controlling 

a. Only I is correct 
b. I, II, III  are correct 
c. IV is correct 
d. All are correct 

53. दȣघ[काͧलक उƧेæय फम[ कȧ सफलता सǓुनिæचत करन ेके ͧलए आवæयक हɇ Èयɉͩक वे 
I. Ǒदशा Ĥदान करते हɇ 
II. तालमेल बनाते हɇ 
III. समÛवय पर Úयान कɅ Ǒġत करते हɇ 
IV. योजना, आयोजन, Ĥेरणा और Ǔनयğंण के ͧलए आधार Ĥदान करते हɇ 

a. केवल I सहȣ है 
b. I, II, III सहȣ हɇ 
c. IV सहȣ है 
d. सभी सहȣ हɇ 

 

54. Strategic analysis of macro environmental factors involves examining the broad, external influences 
that can impact a business. These factors are typically summarized using the PESTEL framework, 
which stands for  

a. Political, Economic, Social, Technological, Environmental, and Legal factors 
b. Political, Economic, Social, Timely, Environmental, and Legal factors 
c. Political, Economic, Social, Technological, Environmental, and lawful factors 
d. Political, Ecological, Social, Technological, Environmental, and Legal factors 

54. वहृद पया[वरणीय कारकɉ के रणनीǓतक ͪवæलेषण मɅ उन åयापक, बाहरȣ Ĥभावɉ कȧ जाँच शाͧमल है 
 जो ͩकसी åयवसाय को Ĥभाͪवत कर सकत े हɇ। इन कारकɉ को आमतौर पर PESTEL ढांचे का 
उपयोग  करके सं¢ेͪपत ͩकया जाता है, िजसका अथ[ है 

a. राजनीǓतक, आͬथ[क, सामािजक, तकनीकȧ, पया[वरणीय और कानूनी कारक 
b. राजनीǓतक, आͬथ[क, सामािजक, समयबƨ, पया[वरणीय और कानूनी कारक 
c. राजनीǓतक, आͬथ[क, सामािजक, तकनीकȧ, पया[वरणीय और वधै कारक 
d. राजनीǓतक, पाǐरिèथǓतक, सामािजक, तकनीकȧ, पया[वरणीय और काननूी कारक 
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55. Telephone networks, flights, local trains and metro services are busy during office working time.  The 

capacity during day time is sufficient or even over loaded at times but remains idle during night. In 
order to increase usage during non-peak hours what strategy should be used  
a. Quantity differential pricing 
b. Place differential pricing 
c. time differential pricing 
d. all of the above 

55.  काया[लय के काय[ समय के दौरान टेलȣफोन नेटवक[ , उड़ानɅ, लोकल ĚेनɅ और मेĚो सेवाएँ åयèत रहती हɇ। Ǒदन 
 के समय ¢मता पया[Üत होती है या कभी-कभी ज़Ǿरत से óयादा भी हो जाती है, लेͩकन रात के समय यह 
 खालȣ  रहती है। गैर-åयèत घटंɉ के दौरान उपयोग बढ़ाने के ͧलए कौन सी रणनीǓत अपनाई जानी चाǑहए?  

a. माğा ͪवभेदक मãूय Ǔनधा[रण 
b. èथान ͪवभेदक मãूय Ǔनधा[रण 
c. समय ͪवभेदक मãूय Ǔनधा[रण 
d. उपरोÈत सभी 
 

56. In Servqual Model difference between the target market's expected service and management's 
perceptions of the target market's expected service is called 

a. Knowledge Gap 
b. Standards Gap 
c. Delivery Gap  
d. Communication Gap 

56. सव[Èवाल मॉडल मɅ, लêय बाज़ार कȧ अपेͯ¢त सेवा और Ĥबंधन कȧ लêय बाज़ार कȧ अपेͯ¢त सेवा 
 के बारे मɅ धारणाओ ंके बीच के अतंर को Èया कहत ेहɇ? 

a. £ान अंतराल 
b. मानक अतंराल 
c. ͪवतरण अंतराल 
d. संचार अंतराल 

 
57. Which is not a characteristic of services? 

a. Tangible 
b. Heterogeneous 
c. Inseparable 
d. Perishable 

57. सेवाओं कȧ कौन सी ͪवशेषता नहȣं है? 
a. मूत[ 
b. ͪवषमागंी 
c. अͪवभाÏय 
d. नाशवान 
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58. The return to one’s home country from an overseas management assignment is called  
a. Repatriation 
b. Expatriates 
c. Inpatriates 
d. Departriation 

58. ͩकसी ͪवदेशी Ĥबंधन काय[ से अपने देश लौटन ेको Èया कहत ेहɇ? 
a. देश-Ĥ×यावत[न 
b. Ĥवासी 
c. अतंवा[सी 
d. Ĥèथान 
 

59. The four now-well-known dimensions that Hofstede examined were 
a. Empower distance, uncertainty avoidance, individualism, and masculinity. 
b. Power distance, uncertainty avoidance, individualism, and feminist. 
c. Power distance, uncertainty avoidance, individualism, and masculinity. 
d. None of the above 

59.  हॉफèटेड ने िजन चार अब-Ĥͧसƨ आयामɉ कȧ जाँच कȧ, वे थे: 
a. सशÈतीकरण दरूȣ, अǓनिæचतता से बचाव, åयिÈतवाद और पुǽष×व। 
b. शिÈत से दरूȣ, अǓनिæचतता से बचाव, åयिÈतवाद और नारȣवाद। 
c. शिÈत स ेदरूȣ, अǓनिæचतता से बचाव, åयिÈतवाद और पुǽष×व। 
d. उपरोÈत मɅ से कोई नहȣं। 
 

60. A company with _________________________allows the values and interests of the parent company 
to guide strategic decisions. 
a. Polycentric predisposition 
b. an ethnocentric predisposition 
c. egocentric predisposition 
d. all of the above 

60. _________________________ वालȣ कंपनी मूल कंपनी के मãूयɉ और Ǒहतɉ को रणनीǓतक Ǔनण[यɉ का 
 माग[दश[न करने कȧ अनमुǓत देती है। 

a. बहुकेिÛġत Ĥविृ×त 
b. जातीय केिÛġत Ĥविृ×त 
c. अहंकार केिÛġत Ĥविृ×त 
d. उपरोÈत सभी 

 
61. What is “the extent to which less powerful members of institutions and organizations accept that 

power is distributed unequally?” called 
a. Power distance 
b. Uncertainty 
c. Prowess 
d. Distance from centre 
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61.  "सèंथाओं और संगठनɉ के कम शिÈतशालȣ सदèय ͩकस हद तक यह èवीकार करते हɇ ͩक शिÈत असमान 
Ǿप  से ͪवतǐरत कȧ जाती है?" इसे Èया कहते हɇ? 

a. शिÈत दरूȣ 
b. अǓनिæचतता 
c. कौशल 
d. कɅ ġ से दरूȣ 
 

62. What are the 7 Ps of services mix? 
a. Product, Price, Place, Promotion, People, Process, Physical Evidence 
b. Product, Price, Place, Promotion, People, progression, Physical Evidence 
c. Product, Price, Place, Promotion, Priority, Process, Physical Evidence 
d. Product, Price, Place, Promotion, People, Process, Psychological Evidence 

62. सेवा ͧमĮण के 7 'पी' Èया हɇ? 
a. उ×पाद, मãूय, èथान, Ĥचार, लोग, ĤͩĐया, भौǓतक साêय 
b. उ×पाद, मãूय, èथान, Ĥचार, लोग, ĤगǓत, भौǓतक साêय 
c. उ×पाद, मãूय, èथान, Ĥचार, Ĥाथͧमकता, ĤͩĐया, भौǓतक साêय 
d. उ×पाद, मãूय, èथान, Ĥचार, लोग, ĤͩĐया, मनोवै£ाǓनक साêय 
 

63. What is NOT a stage of customer management cycle? 
a. Understanding Customers 
b. Setting customer service standards 
c. Encouraging team work and customer orientation about employees 
d. Gossiping with customers to get insights about their wants and needs 
 

63. Ēाहक Ĥबधंन चĐ का कौन सा चरण नहȣं है? 
a. Ēाहकɉ को समझना 
b. Ēाहक सेवा मानक Ǔनधा[ǐरत करना 
c. टȣम वक[  को Ĥो×साǑहत करना और कम[चाǐरयɉ के बारे मɅ Ēाहक उÛमुखीकरण 
d. Ēाहकɉ कȧ इÍछाओं और ज़Ǿरतɉ के बारे मɅ जानकारȣ ĤाÜत करने के ͧलए उनके साथ गपशप करना 
 

64. What is not a type of customer encounter? 
a. Direct Personal encounter 
b. Indirect Personal encounter 
c. Remote encounter 
d. Direct impersonal encounter 

64. Ēाहक मुलाकात का एक Ĥकार Èया नहȣं है? 
a. Ĥ×य¢ åयिÈतगत मलुाकात 
b. अĤ×य¢ åयिÈतगत मलुाकात 
c. दरूèथ मुलाकात 
d. Ĥ×य¢ अवयैिÈतक मलुाकात 

 
 



22 
 

 
65. The prices of the services set at just below the rounded sum is 

a. Penetration pricing. 
b. Low Cost pricing. 
c. Odd pricing. 
d. Even Pricing. 

65. पणूाɍͩकत राͧश से ठȤक नीचे Ǔनधा[ǐरत सेवाओ ंकȧ कȧमतɅ हɇ: 
a. Ĥवेश मãूय Ǔनधा[रण। 
b. कम लागत मूãय Ǔनधा[रण। 
c. ͪवषम मूãय Ǔनधा[रण। 
d. सम मãूय Ǔनधा[रण। 
 

66. The readiness and willingness of employees to help customers by providing prompt timely services, 
for example, mailing a transaction slip immediately or setting up appointments quickly is 

a. Responsiveness  
b. Reliability 
c. Respect for privacy 
d. Robustness 

66. कम[चाǐरयɉ कȧ Ēाहकɉ को तुरंत और समय पर सेवाएँ Ĥदान करके उनकȧ मदद करन ेकȧ त×परता 
 और इÍछा, उदाहरण के ͧलए, तुरंत लेन-देन पचȸ भेजना या जãदȣ से अपॉइंटमɅट लेना, है 

a. जवाबदेहȣ 
b. ͪवæवसनीयता 
c. गोपनीयता का सàमान 
d. Ǻढ़ता 
 

67. Which of the following would most likely increase employee commitment? 
a. document the psychological contract 
b. create Web-based efficiency programs 
c. establish a career development program 
d. Promise lifetime employment to managers’ family 

67. Ǔनàनͧलͨखत मɅ से कौन सा उपाय कम[चाǐरयɉ कȧ ĤǓतबƨता को सबसे अͬधक बढ़ाएगा? 
a. मनोव£ैाǓनक अनुबंध का दèतावेजीकरण 
b. वेब-आधाǐरत द¢ता काय[Đम बनाना 
c. कǐरयर ͪवकास काय[Đम èथाͪपत करना 
d. Ĥबंधकɉ के पǐरवार को आजीवन रोजगार का वादा करना 
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68. Finding or attracting applicants for an employer's open positions is known as  
a. succession planning 
b. employee recruiting 
c. personnel planning 
d. job posting 

 

68. ͩकसी ǓनयोÈता के ǐरक्त पदɉ के ͧलए आवेदकɉ को ढँूढना या आकͪष[त करना कहलाता है 
a. उ×तराͬधकार Ǔनयोजन 
b. कम[चारȣ भतȸ 
c. काͧम[क Ǔनयोजन 
d. नौकरȣ पोिèटंग 

 
69. Which of the following indicates the division of work within a firm and the lines of authority and 

communication? 
a. process chart 
b. employee matrix 
c. organization chart 
d. corporate overview 

69. Ǔनàनͧलͨखत मɅ से कौन सा एक फम[ के भीतर काय[ ͪवभाजन और अͬधकार एवं संचार कȧ रेखाओ ंको 
दशा[ता है? 
a. ĤͩĐया चाट[ 
b. कम[चारȣ मैǑĚÈस 
c. संगठन चाट[ 
d. कॉपȾरेट अवलोकन 
 

70. A strategy that focuses on finding and entering new markets for existing products is called: 
a. Market Penetration. 
b. Product Development. 
c. Diversification. 
d. Market Development 

 

70. मौजूदा उ×पादɉ के ͧलए नए बाज़ारɉ को खोजने और उनमɅ Ĥवेश करन ेपर कɅ Ǒġत रणनीǓत को Èया 
 कहत ेहɇ? 

a. बाज़ार Ĥवेश। 
b. उ×पाद ͪवकास। 
c. ͪवͪवधीकरण। 
d. बाज़ार ͪवकास। 

 
 
 
 
 
 
 



24 
 

 
71. The purpose of the marketing plan that is included within a business plan is to ________.  

a. clarify the projected profits of a firm's products  
b. set long-term objectives for a firm's middle managers 
c. assign measurable goals for a firm's finance team  
d. specify the features of a firm's product or service 

71.  ͩकसी åयवसाय योजना मɅ शाͧमल ͪवपणन योजना का उƧेæय ________ है। 
a. ͩकसी फम[ के उ×पादɉ के अनुमाǓनत लाभ को èपçट करना 
b. ͩकसी फम[ के मÚय Ĥबंधकɉ के ͧलए दȣघ[काͧलक उƧेæय Ǔनधा[ǐरत करना 
c. ͩकसी फम[ कȧ ͪव×तीय टȣम के ͧलए मापनीय लêय Ǔनधा[ǐरत करना 
d. ͩकसी फम[ के उ×पाद या सेवा कȧ ͪवशषेताओ ंको ǓनǑद[çट करना 

 
72. Which is/are not true about leading? 

 
I. Leading involves directing, influencing, and motivating employees to perform essential tasks 

II. Relationships and times are central to leading activities 
III. By establishing a proper atmosphere, managers help their employees do their best. 

a. I, II, and III  are true 
b. I and II are true  
c. Only I and III are true 
d. None is true 

72. नेत×ृव के बारे मɅ कौन सा/से कथन स×य नहȣ ंहै? 
I. नेत×ृव मɅ कम[चाǐरयɉ को आवæयक काय[ करन े के ͧलए Ǔनदȶͧशत करना, Ĥभाͪवत करना और 
Ĥेǐरत करना शाͧमल है। 
II. संबधं और समय नेततृव् गǓतͪवͬधयɉ के कɅ ġ मɅ हɇ। 
III. एक उͬचत वातावरण èथाͪपत करके, Ĥबंधक अपन ेकम[चाǐरयɉ को अपना सव[Įेçठ Ĥदश[न करने 
मɅ मदद करत ेहɇ। 
a. I, II और III स×य हɇ। 
b. I और II स×य हɇ। 
c. केवल I और III स×य हɇ। 
d. कोई भी स×य नहȣ ंहै। 

 
73. Which is the correct sequence of steps of the market segmentation procedure 

a. Survey stage- analysis- Profiling  
b. analysis- Profiling- survey 
c. Profiling- analysis- survey 
d. Profiling –survey- analysis 

73. बाजार ͪवभाजन ĤͩĐया के चरणɉ का सहȣ Đम कौन सा है? 
a. सवȶ¢ण चरण- ͪवæलेषण- Ĥोफाइͧलगं 
b. ͪवæलेषण- Ĥोफाइͧलगं- सवȶ¢ण 
c. Ĥोफाइͧलगं- ͪवæलेषण- सवȶ¢ण 
d. Ĥोफाइͧलगं- सवȶ¢ण- ͪवæलेषण 
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74. Which of the following statements about market segmentation is true?  

a. It involves changing the identity of a product, relative to the identity of competing products, in 
the collective minds of the target market.  

b. It is a process of evaluating each segment's attractiveness and selecting one or more to enter.  
c. It is a process of creating an image or identity of the product in the minds of the target market.

  
d. It is a process of identifying and profiling distinct groups of buyers who differ in their needs and 

wants. 

74.  बाजार ͪवभाजन के बारे मɅ Ǔनàनͧलͨखत मɅ से कौन सा कथन स×य है? 
a. इसमɅ लͯ¢त बाजार के सामǑूहक मन मɅ, ĤǓतèपधȸ उ×पादɉ कȧ पहचान के सापेक्ष, ͩकसी उ×पाद 
कȧ पहचान को बदलना शाͧमल है। 
b. यह Ĥ×येक खंड के आकष[ण का मãूयांकन करन ेऔर Ĥवेश के ͧलए एक या अͬधक का चयन 
करन ेकȧ एक ĤͩĐया है। 
c. यह लͯ¢त बाजार के मन मɅ उ×पाद कȧ एक छͪव या पहचान बनान ेकȧ एक ĤͩĐया है। 
d. यह खरȣदारɉ के अलग-अलग समहूɉ कȧ पहचान करने और उनकȧ Ǿपरेखा तैयार करने कȧ एक 
ĤͩĐया है, िजनकȧ ज़ǾरतɅ और इÍछाए ँअलग-अलग होती हɇ। 

 
75. A reliable employment test will most likely yield ________. 

a. consistent scores when a person takes two alternate forms of the test  
b. improved scores when a person takes the same test more than once in a single day 
c. high scores when a person takes two alternate forms of the test on different occasions  
d. similar scores when two different people are administered the test at different times 

 

75. एक ͪवæवसनीय रोजगार परȣ¢ण से संभवतः _________ पǐरणाम ĤाÜत हɉगे। 
a. जब कोई åयिÈत परȣ¢ण के दो वकैिãपक Ǿप लेता है तो एकसमान अकं ĤाÜत होत ेहɇ। 
b. जब कोई åयिÈत एक हȣ Ǒदन मɅ एक हȣ परȣ¢ा एक से अͬधक बार लेता है तो बेहतर अकं ĤाÜत 
होते हɇ। 
c. जब कोई åयिÈत अलग-अलग अवसरɉ पर परȣ¢ण के दो वकैिãपक Ǿप लेता है तो उÍच अकं 
ĤाÜत होत ेहɇ। 
d. जब दो अलग-अलग लोगɉ को अलग-अलग समय पर परȣ¢ण Ǒदया जाता है तो समान अकं 
ĤाÜत होत ेहɇ। 
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76. According to David C. McClelland, which among the following is the profile of a typical high 

achiever?  
i. Need for prompt and precise feedback 

ii. High degree of risk-taking 
iii. Total dedication towards the task 
iv. Satisfaction with material rewards 

a. Only i and ii 
b. Only i and iii  
c. Only i, iii, and iv 
d. Only ii, iii, and iv 

76.  डेͪ वड सी. मÈैलेलɇड के अनुसार, Ǔनàनͧलͨखत मɅ से कौन एक ͪवͧशçट उÍच उपलिÞध ĤाÜत åयिÈत कȧ 
ͪवशेषता है? 
i. शीē और सटȣक ĤǓतͩĐया कȧ आवæयकता 
ii. जोͨखम लेने कȧ उÍच ¢मता 
iii. काय[ के ĤǓत पूण[ समप[ण 
iv. भौǓतक पुरèकारɉ से संतिुçट 
a. केवल i और ii 
b. केवल i और iii 
c. केवल i, iii और iv 
d. केवल ii, iii और iv 

 
 
77. Unlike physical products, services cannot be seen, tasted, felt, heard, or smelled before they are bought. 

This is known as the ________ aspect of services. 
a. Intangibility 
b. Variability 
c. Perishability 
d. inseparability 

77.  भौǓतक उ×पादɉ के ͪवपरȣत, सेवाओ ंको खरȣदे जान ेसे पहले देखा, चखा, महससू, सुना या सूंघा नहȣं 
 जा सकता। इसे सेवाओ ंका ________ पहल ूकहा जाता है। 

a. अमूत[ता 
b. पǐरवत[नशीलता 
c. नाशवानता 
d. अͪवभाÏयता 
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78. Each phase of the marketing research process is important.  If in the first phase of the process the 
problem is identified, what is done after that, but before data is collected? 
a. Determine the solution to the problem, identify relevant information sources and evaluate data 

collection methods 
b. Determine what information is needed, identify relevant information sources, and evaluate data 

collection methods 
c. Determine the solution to the problem, determine what information is needed, and identify 

relevant information sources. 
d. Determine what information is needed, evaluate data collection methods, and analyze the data 

 

78.  ͪवपणन अनुसंधान ĤͩĐया का Ĥ×येक चरण मह×वपणू[ है। यǑद ĤͩĐया के पहले चरण मɅ समèया 
 कȧ पहचान हो जाती है, तो उसके बाद, लेͩकन आँकड़ ेएकğ करन ेसे पहले, Èया ͩकया जाता है? 

a. समèया का समाधान Ǔनधा[ǐरत करɅ, Ĥासंͬ गक सूचना İोतɉ कȧ पहचान करɅ और आँकड़ ेएकğ 
करन ेकȧ ͪवͬधयɉ का मãूयांकन करɅ। 

b. आवæयक सूचना Ǔनधा[ǐरत करɅ, Ĥासंͬ गक सूचना İोतɉ कȧ पहचान करɅ और आँकड़ ेएकğ 
करन ेकȧ ͪवͬधयɉ का मãूयांकन करɅ। 

c. समèया का समाधान Ǔनधा[ǐरत करɅ, आवæयक सूचना Ǔनधा[ǐरत करɅ और Ĥासंͬ गक सूचना 
İोतɉ कȧ पहचान करɅ। 

d. आवæयक सूचना Ǔनधा[ǐरत करɅ, आँकड़ ेएकğ करने कȧ ͪवͬधयɉ का मãूयाकंन करɅ और 
आँकड़ɉ का ͪवæलेषण करɅ। 

 
79. As per the equity theory, ________ refers to the perceived fairness of the manner in which rewards 

are offered, both in terms of quantity of the reward received by the individual as well as in terms of 
the distribution of rewards between individuals. 
a. Procedural justice 
b. perceived equity 
c. Distributive justice 
d. locus of control 

 

79.  समता ͧसƨातं के अनुसार, ________ उस तरȣके कȧ कͬथत Ǔनçप¢ता को संदͧभ[त करता है िजसमɅ 
 परुèकार Ĥदान ͩकए जात ेहɇ, åयिÈत ɮवारा ĤाÜत परुèकार कȧ माğा के साथ-साथ åयिÈतयɉ के बीच 
 परुèकारɉ के ͪवतरण के संदभ[ मɅ भी। 
a. ĤͩĐया×मक Ûयाय 
b. कͬथत समता 
c. ͪवतरणा×मक Ûयाय 
d. Ǔनयğंण का èथान 
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80. Which of the following is not a consideration when making the decision to conduct marketing 
research?  
a. the consumer's attitude toward research 
b. the costs versus the benefits of research 
c. the resources available to conduct the research 
d. the resources available to implement the research findings 

 

80.  ͪवपणन अनुसंधान करने का Ǔनण[य लेते समय Ǔनàनͧलͨखत मɅ से ͩकस पर ͪवचार नहȣं ͩकया जाता 
 है? 

a. अनुसधंान के ĤǓत उपभोÈता का Ǻिçटकोण 
b. अनुसंधान कȧ लागत बनाम लाभ 
c. अनुसंधान करन ेके ͧलए उपलÞध संसाधन 
d. अनुसंधान Ǔनçकषɟ को लाग ूकरन ेके ͧलए उपलÞध संसाधन 

 
81. The relatively homogeneous and enduring divisions in a society, which are hierarchically ordered and 

whose members share similar values, interests, and behavior constitute a ________. 
a. Culture 
b. Subculture 
c. social class 
d. family 

 

81.  ͩकसी समाज मɅ अपे¢ाकृत समǾप और èथायी ͪवभाजन, जो पदानुĐͧमक Ǿप से åयविèथत होत ेहɇ 
 और िजनके सदèय समान मूãयɉ, ǽͬचयɉ और åयवहार को साझा करत ेहɇ, ________ का Ǔनमा[ण 
 करते हɇ। 

a. सèंकृǓत 
b. उपसèंकृǓत 
c. सामािजक वग[ 
d. पǐरवार 

 
82. What is the tendency of the deviations from the mean to be larger in one direction than in the other?  

a. Kurtosis  
b. type I error 
c. skewness 
d. Type II error 

82. माÚय से ͪवचलनɉ के एक Ǒदशा मɅ दसूरȣ Ǒदशा कȧ अपे¢ा अͬधक होने कȧ Ĥविृ×त Èया है? 
a. कुटȾͧसस 
b. Ĥकार I ğुǑट 
c. ͪवषमता 
d. Ĥकार II ğुǑट 
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83. Which type of positioning involves setting the brand apart from competitors based on specific brand 
qualities offered?  

a. Positioning by Price / Quality 
b. Positioning by User application 
c. Positioning by Product Class 
d. Positioning by attributes and benefits 
 

83.  ͩकस Ĥकार कȧ पोिजशǓनगं मɅ ͪवͧशçट Ħांड गुणɉ के आधार पर Ħांड को ĤǓतèपͬध[यɉ से अलग करना 
 शाͧमल है? 
a. मãूय/गुणव×ता के आधार पर पोिजशǓनगं 
b. उपयोगकता[ अनुĤयोग के आधार पर पोिजशǓनगं 
c. उ×पाद वग[ के आधार पर पोिजशǓनगं 
d. ͪवशषेताओ ंऔर लाभɉ के आधार पर पोिजशǓनगं 

 
84. A brand may have a true and distinctive competitive advantage called a 

a. Differentiation 
b. Competence 
c. Unique Selling Proposition 
d. Positioning 

84. ͩकसी Ħांड के पास एक सÍचा और ͪवͧशçट ĤǓतèपधा[×मक लाभ हो सकता है िजसे कहा जाता है: 
a. ͪवभेदȣकरण 
b. ¢मता 
c. ͪवͧशçट ͪवĐय Ĥèताव 
d. िèथǓत Ǔनधा[रण 
 

85. There have been various approaches taken to define a new product or a new service; one of the 
approaches is  

a. Firm -oriented: A firm-oriented approach treats the newness of a product from the perspective of the 
competitor producing or marketing it. When the product is "new" to the competitor, it is considered 
new. 

b. Product-oriented: This focuses on the features inherent in the competitor itself and on the effects 
these features are likely to have on competitors' established usage patterns. 

c. Market-oriented: A market-oriented approach judges the newness of a product in terms of how much 
exposure consumers have to the new product.  

d. Consumer-oriented: In this context, a "new" product is any product that a potential competitor judges 
to be new. 
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85. ͩकसी नए उ×पाद या नई सेवा को पǐरभाͪषत करन ेके ͧलए ͪवͧभÛन Ǻिçटकोण अपनाए गए हɇ; इनमɅ 
से एक Ǻिçटकोण है 
a. फम[-उÛमुख: एक फम[-उÛमुख Ǻिçटकोण ͩकसी उ×पाद कȧ नवीनता को उसके उ×पादन या ͪवपणन 
करन ेवाल ेĤǓतयोगी के Ǻिçटकोण से देखता है। जब उ×पाद ĤǓतयोगी के ͧलए "नया" होता है, तो उसे 
नया माना जाता है। 
b. उ×पाद-उÛमुख: यह ĤǓतयोगी मɅ ǓनǑहत ͪवशषेताओं और ĤǓतयोͬगयɉ के èथाͪपत उपयोग पैटन[ पर 
इन ͪवशषेताओ ंके संभाͪवत Ĥभावɉ पर कɅ Ǒġत होता है। 
c. बाज़ार-उÛमुख: एक बाज़ार-उÛमुख Ǻिçटकोण ͩकसी उ×पाद कȧ नवीनता का आकलन इस आधार 
पर करता है ͩक उपभोÈताओ ंका उस नए उ×पाद से ͩकतना संपक[  है। 
d उपभोÈता-उÛमुख: इस संदभ[ मɅ, एक "नया" उ×पाद वह उ×पाद है िजसे एक संभाͪवत ĤǓतयोगी 
नया मानता है। 

 
86. What are the stages in the Innovation adoption process 

a. Awareness, Interest, Evangelist, Trial, Adoption/Rejection 
b. Awareness, Interest, Evaluation, Trial, Adoption/Rejection 
c. Attention, Interest, Evaluation, Trial, Adoption/Rejection 
d. Awareness, Innovation, Evaluation, Trial, Adoption/Rejection 

86. नवाचार अपनान ेकȧ ĤͩĐया के चरण Èया हɇ? 
a. जागǾकता, ǽͬच, Ĥचारक, परȣ¢ण, अपनाना/अèवीकृǓत 
b. जागǾकता, ǽͬच, मãूयांकन, परȣ¢ण, अपनाना/अèवीकृǓत 
c. Úयान, ǽͬच, मãूयांकन, परȣ¢ण, अपनाना/अèवीकृǓत 
d. जागǾकता, नवाचार, मूãयांकन, परȣ¢ण, अपनाना/अèवीकृǓत 

 
87. In which strategy the focus is on creating demand at the consumer level, so that consumers actively 

seek out the product. The idea is to take the product through the distribution channels by creating a 
strong demand among final consumers, who will then request the product from retailers. 

a. Pull strategy 
b. Push strategy 
c. Frontal strategy  
d. First mover strategy 

 

87.  ͩकस रणनीǓत मɅ उपभोÈता èतर पर मांग पदैा करने पर Úयान कɅ Ǒġत ͩकया जाता है, ताͩक 
उपभोÈता  सͩĐय Ǿप से उ×पाद कȧ तलाश करɅ। इसका उƧेæय अǓंतम उपभोÈताओ ंके बीच एक 
मजबतू मांग  पदैा करके उ×पाद को ͪवतरण चैनलɉ के माÚयम से ले जाना है, जो ͩफर खुदरा 
ͪवĐेताओं से उ×पाद  कȧ मांग करɅगे। 
a. पलु रणनीǓत 
b. पशु रणनीǓत 
c. ĥंटल रणनीǓत 
d. फèट[ मूवर रणनीǓत 
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88. What consists of evaluating each market segment’s attractiveness and selecting one or more market 
segments to enter? 

a. Positioning 
b. Advertising 
c. Market segmentation 
d. Targeting 

 

88.  Ĥ×येक बाज़ार खंड के आकष[ण का मãूयांकन और Ĥवेश के ͧलए एक या अͬधक बाज़ार खंडɉ का चयन करने 
 मɅ Èया शाͧमल है? 

a. िèथǓत Ǔनधा[रण 
b. ͪव£ापन 
c. बाज़ार ͪवभाजन 
d. लêयीकरण 

 
89. The perceived benefits a customer gets from a product relative to its cost. It balances what customers 

give (money, time, effort) and what they get (quality, experience, satisfaction). This is: 
a. Satisfaction 
b. Value 
c. Needs 
d. Desires 

89.   ͩकसी उ×पाद से Ēाहक को उसकȧ लागत के सापे¢ ͧमलने वाले अनमुाǓनत लाभ। यह Ēाहकɉ ɮवारा Ǒदए गए 
 धन (धन, समय, Ĥयास) और उÛहɅ ĤाÜत होने वाले धन (गुणव×ता, अनभुव, संतिुçट) के बीच संतलुन 
èथाͪपत  करता है। यह है: 

a. संतिुçट 
b. मãूय 
c. आवæयकताएँ 
d. इÍछाएँ 

 
90. The process of taking advantage of an event or a current occurrence with which a brand can deliver 

relevant and relatable content. Brands can actually insert themselves into the current happenings and 
market themselves is called  

a. Moment Marketing 
b. Meme Marketing 
c. Guerrilla Marketing 
d. Advocacy Marketing 

90.  ͩकसी घटना या वत[मान िèथǓत का लाभ उठाकर एक Ħांड ɮवारा Ĥासंͬ गक और Ĥासंͬ गक सामĒी 
 Ĥदान करन ेकȧ ĤͩĐया। Ħांड वाèतव मɅ वत[मान घटनाओ ंमɅ खुद को शाͧमल कर सकत ेहɇ और खुद 
 का ͪवपणन कर सकत ेहɇ, इसे कहत ेहɇ 

a. मोमɅट माकȶ Ǒटगं 
b. मीम माकȶ Ǒटगं 
c. गुǐरãला माकȶ Ǒटगं 
d. एडवोकेसी माकȶ Ǒटगं 
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91. In which strategy, a challenger competes head-on with the market leader across all dimensions, such 
as price, product quality, and marketing efforts? The goal is to attract customers away from the leader 
by offering a better value proposition. These attacks can be risky, especially if the leader has 
significant resources, but they can also lead to substantial gains if executed successfully. 

a. Frontal Attack 
b. Flanking attack 
c. Encirclement Attack 
d. Bypass Attack     

 
 

91. ͩकस रणनीǓत मɅ, एक ĤǓतɮवंɮवी बाज़ार के अĒणी के साथ सभी आयामɉ, जसेै कȧमत, उ×पाद कȧ गुणव×ता 
और ͪवपणन Ĥयासɉ, पर सीधा मुकाबला करता है? इसका लêय बेहतर मãूय Ĥèताव देकर Ēाहकɉ को अĒणी से दरू 
आकͪष[त करना है। ये हमले जोͨखम भरे हो सकते हɇ, खासकर अगर अĒणी के पास पया[Üत ससंाधन हɉ, लेͩकन 
अगर इÛहɅ सफलतापवू[क अंजाम Ǒदया जाए तो ये काफȧ लाभ भी पहँुचा सकते हɇ। 

a. सàमुख Ĥहार 
b. पाæव[ आĐमण 
c. घेरा आĐमण 
d. बाईपास आĐमण 
 

92. What is a well-known and well-researched social motive that has far-reaching influence on consumer 
behaviour? This need suggests that behaviour is strongly influenced by the desire for friendship, for 
acceptance, for belonging. People who are high on these needs tend to be socially dependent on 
others. They often select goods they feel will meet the approval of friends. Teenagers who hang out at 
fast-food stores or techies who congregate at computer shows often do so more for the satisfaction of 
being with others than for making a purchase. This need is  

a. Need for power 
b. Need to show off 
c. Need for affiliation 
d. Need for achievement 

92. एक Ĥͧसƨ और सुशोͬधत सामािजक Ĥेरणा Èया है िजसका उपभोÈता åयवहार पर दरूगामी Ĥभाव पड़ता 
है? यह आवæयकता बताती है ͩक åयवहार ͧमğता, èवीकृǓत और अपनपेन कȧ इÍछा से अ×यͬधक 
Ĥभाͪवत होता है। िजन लोगɉ मɅ ये आवæयकताए ँĤबल होती हɇ, वे सामािजक Ǿप से दसूरɉ पर Ǔनभ[र 
होत ेहɇ। वे अÈसर ऐसी वèतुओं का चयन करत ेहɇ िजनके बारे मɅ उÛहɅ लगता है ͩक वे उनके ͧमğɉ को 
पसंद आएंगी। फ़ाèट-फ़ूड èटोर पर घूमन ेवाल े ͩकशोर या कंÜयटूर शो मɅ एकǒğत होन ेवाल ेतकनीकȧ 
ͪवशषे£ अÈसर खरȣदारȣ करन ेसे óयादा दसूरɉ के साथ होन ेकȧ संतुिçट के ͧलए ऐसा करत ेहɇ। यह 
आवæयकता है 
a. शिÈत कȧ आवæयकता 
b. Ǒदखावा करन ेकȧ आवæयकता 
c. संबƨता कȧ आवæयकता 
d. उपलिÞध कȧ आवæयकता 
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93. The key elements of motivation are 
a. Intensity, Direction, Persistence 
b. moderation, trend, feebleness 
c. concentration, deflection, Persistence 
d. Intensity, Direction, fragility 

93. Ĥेरणा के Ĥमुख त×व हɇ 
a. तीĭता, Ǒदशा, Ǻढ़ता 
b. संयम, Ĥविृ×त, दबु[लता 
c.  एकाĒता, ͪव¢ेपण, Ǻढ़ता 
d. तीĭता, Ǒदशा, भंगरुता 

 

94. Which of the following is not a service quality dimension 
a. Competence 
b. Courtesy 
c. Credibility 
d. Insecurity 

94. Ǔनàनͧलͨखत मɅ से कौन सा सेवा गुणव×ता आयाम नहȣ ंहै? 
a. योÊयता 
b. ͧशçटाचार 
c. ͪवæवसनीयता 
d. असुर¢ा 

 

95. Which is true about Porter's Five Forces Model 
I. It is a tool used to analyse a market or industry and determine its competitiveness. 

II. These five forces were developed by Harvard Business School professor Michael Porter  
III. The five forces are: internal competition, the potential for new entrants, the negotiating power of 

suppliers, the negotiating power of customers, and the ability of customers to find substitutes. 
IV. Businesses can use the model to determine the intensity of competition and potential profitability, 

helping them better understand where power lies in their sector 
a. Only I is correct 
b. I and II are correct 
c. All are incorrect 
d. All are correct 

95. पोट[र के पाँच बल मॉडल के बारे मɅ Èया स×य है? 
I. यह एक उपकरण है िजसका उपयोग ͩकसी बाज़ार या उɮयोग का ͪवæलेषण करन ेऔर उसकȧ 

ĤǓतèपधा[×मकता Ǔनधा[ǐरत करन ेके ͧलए ͩकया जाता है। 
II. इन पाँच बलɉ को हाव[ड[ ǒबज़नेस èकूल के Ĥोफ़ेसर माइकल पोट[र ने ͪवकͧसत ͩकया था। 
III. ये पाँच बल हɇ: आंतǐरक ĤǓतèपधा[, नए Ĥवेशकɉ कȧ संभावना, आपǓूत[कता[ओ ंकȧ बातचीत करने कȧ 

¢मता, Ēाहकɉ कȧ बातचीत करन ेकȧ ¢मता और Ēाहकɉ कȧ ͪवकãप खोजन ेकȧ ¢मता। 
IV. åयवसाय इस मॉडल का उपयोग ĤǓतèपधा[ कȧ तीĭता और संभाͪवत लाभĤदता का Ǔनधा[रण करने 
के ͧलए कर सकत ेहɇ, िजससे उÛहɅ यह समझने मɅ मदद ͧमलती है ͩक उनके ¢ेğ मɅ शिÈत कहा ँ
ǓनǑहत है। 

a. केवल I सहȣ है। 
b. I और II सहȣ हɇ। 
c. सभी गलत हɇ। 
d. सभी सहȣ हɇ। 
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96. SERVQUAL’s Five Dimensions are 

a. Reliability, Assertiveness, Tangibles, Indifference, Responsiveness 
b. Reliability, Assurance, Trustworthiness, Empathy, Responsiveness 
c. Reliability, Assurance, Tangibles, Empathy, Responsiveness 
d. Reliability, Insurance, Tangibles, Empathy, Responsiveness 

96.  सव[Èवाल के पाँच आयाम हɇ 
a. ͪवæवसनीयता, Ǻढ़ता, मूत[, उदासीनता, जवाबदेहȣ 
b. ͪवæवसनीयता, आæवासन, ͪवæवसनीयता, सहानुभूǓत, जवाबदेहȣ 
c. ͪवæवसनीयता, आæवासन, मूत[, सहानुभǓूत, जवाबदेहȣ 
d. ͪवæवसनीयता, बीमा, मूत[, सहानुभǓूत, जवाबदेहȣ 

 
97. Services cannot be patented and Services cannot be readily displayed or communicated and Pricing is 

difficult. These are 
a. Implications of service Heterogeneity 
b. Implications of service Intangibility 
c. Implications of service security 
d. None are implications 

97. सेवाओं का पेटɅट नहȣं कराया जा सकता और सेवाओ ंको आसानी से Ĥदͧश[त या सĤेंͪषत नहȣं ͩकया 
 जा सकता और मãूय Ǔनधा[रण कǑठन है। ये हɇ: 

  a. सेवा ͪवͪवधता के ǓनǑहताथ[ 
  b. सेवा अमतू[ता के ǓनǑहताथ[ 
  c. सेवा सुर¢ा के ǓनǑहताथ[ 
  d. कोई भी ǓनǑहताथ[ नहȣं हɇ 
 
98. The percentage of purchases within the relevant category accounted for by the brand in question is 

known as 
a. Market Share 
b. Share of Mind 
c. Share of Requirements 
d. Share of heart 

98. संबंͬ धत Įेणी मɅ Ħाडं ɮवारा कȧ गई खरȣदारȣ के ĤǓतशत को कहा जाता है 
a. बाजार Ǒहèसेदारȣ 
b. Ǒदमाग का Ǒहèसा 
c. आवæयकताओ ंका Ǒहèसा 
d. Ǒदल का Ǒहèसा 
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99. The form of trade promotion in which retailers receive allowances from a manufacturer for featuring 
its product or brand in designated advertisements or displays, and charges the manufacturer for the 
same is termed as 
a. Free goods allowance 
b. Count and Recount Allowance 
c. Slotting allowance 
d. Bill Back Allowance 

99.  åयापार संवध[न का वह Ǿप िजसमɅ खुदरा ͪवĐेता ͩकसी Ǔनमा[ता से उसके उ×पाद या Ħांड को ǓनǑद[çट 
 ͪव£ापनɉ या Ĥदश[नɉ मɅ Ĥदͧश[त करन ेके ͧलए भ×त ेĤाÜत करत ेहɇ, और इसके ͧलए Ǔनमा[ता से 
शुãक  लेते हɇ, उसे Èया कहत ेहɇ? 
a. Ǔनःशुãक माल भ×ता 
b. गणना और पनुग[णना भ×ता 
c. èलॉǑटगं भ×ता 
d. ǒबल वापसी भ×ता 
 

100. Brand Differentiation can be done on the following basis 
a. Generic differentiation 
b. Pre-Emptive differentiation 
c. Augmented product  
d. All of the above 

 

100. Ħांड ͪवभेदȣकरण Ǔनàनͧलͨखत आधार पर ͩकया जा सकता है 
a. सामाÛय ͪवभेदȣकरण 
b. पवू[-Ǔनधा[ǐरत ͪवभेदȣकरण 
c. संवͬध[त उ×पाद 
d. उपरोÈत सभी 

 
 


