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Instructions:  

1. The questions in the university semester examination may be out of the given question bank.  

Therefore, students are advised to read the reference books carefully. 

2. THE HIGHLIGHTED WORDS ARE THE ANSWERS. 

 

1. Aggressive selling is a characteristic of which of the following concept of marketing?  

    आक्रभक वलक्री शे वलऩणन वंकल्ऩनेच्मा खारीरऩैकी कोणत्मा वंकल्ऩनेच ेलैशळष्ट आशे? 

A. Production Concept (उत्ऩादन वंकल्ऩना) B. Marketing Concept (वलऩणन वंकल्ऩना) 

C. Selling Concept (वलक्री वंकल्ऩना)       D. Product Concept (लस्तु वंकल्ऩना) 

2. Which of the following is not an element of the marketing mix?  

खारीरऩैकी कोणता घटकाचा वभालेळ वलऩणन शभश्रणाभध्मे शोत नाशी  

A. Distribution     (वलतयण)                       B. Product (लस्तु) 

    C. Target Market   (रषकें द्रित वलऩणन)         D. Pricing (ककंभत) 

3. The __________ includes economic, competitive, political, legal and regulatory, 

sociocultural and technological forces that influence (s) the firm’s strategy.  

_______________ भध्मे आर्थिक, स्ऩधाित्भक, याजकीम, कामदेवलऴमक आणण ननमभनक, वाभाजजक-

वांस्कृनतक आणण तंत्रसानवलऴमक दृष््मा कंऩनीच्मा व्मुशयचनेलय ऩरयणाभ कयणार् मा घटकांचा वभालेळ 

शोतो? 

          A. Operating Situation (कामि ऩरयजस्थती)     B. Marketing Environment (वलऩणन ऩमािलयण) 

          C. Trends (कर)                          D. Economic Conditions (आर्थिक जस्थनत) 
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4. Which of the following would be the best illustration of a subculture?  

खारीरऩैकी कोणत ेउदाशयण शे उऩवंस्कृतीच ेउत्तभ उदाशयण आशे? 

          A. Religion    (धभि)                                B. Group of Close Friends (ननकटलतीम शभत्रांचा गट) 

      C. University (वलद्माऩीठ)                  D. Occupation (व्मलवाम) 

5. The consumer buying process starts with _________. 

उऩबोक्ता खयेदी प्रकक्रमेची वुरुलात ____________ ने शोते? 

           A. Product Identification   (लस्तु ओऱख)             

B. Advertisement (जाद्रशयात) 

C. Previous Visit (भागीर बेट)       

D. Problem or Need Recognition (प्रश्न/गयज ओऱख) 

6. If actual performance exceeds the expected performance of the product, then customer 

is _______ 

जय प्रत्मष ऩरयणाभ शा अऩेक्षषत ऩरयनाभाऩेषा जास्त चांगरा आल्माव ग्राशक ____ शोतो? 

        A. Satisfied (वभाधानी)                         

B. Dissatisfied (अवभाधानी) 

            C. Delighted (खूऩ आनंदी)                    

D. Neutral (तटस्थ) 

7. __________ are the influences in a society and its culture(s) that bring about changes 

in people’s attitudes, beliefs, norms, customs, and lifestyle. 

       __________ शे वभाज आणण त्मातीर वंस्कृतीभधीर प्रबाल आशेत ज्माभुऱे रोकांच्मा दृष्टीकोन, श्रद्धा,  

 ननकऴ, रूढी आणण जीलनळैरीत फदर घडतात. 

A. Political Factors (याजकीम घटक)           

B. Technological Factors (तांत्रत्रक घटक) 

      C. Legal and Regulatory Factors (कामदेळीय आणण ननमाभक घटक)  

   D. Sociocultural Factors (वाभाजजक-वांस्कृनतक घटक) 
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8. ___________is the process of creating distribution chains of goods and services in the 

rural areas for the customers in the rural areas and trying the sales promotion and 

meeting the needs of the people there.  

 ___________ शी ग्राभीण बागातीर ग्राशकांवाठी ग्राभीण बागात लस्तू ल वेलांची वलतयण वाखऱी तमाय 

 कयण्माची आणण वलक्री जाद्रशयात कयण्माचा प्रमत्न कयण्माची आणण तेथीर रोकांच्मा गयजा 

 बागवलण्माची प्रकक्रमा आशे. 

       A. Urban Marketing (ळशयी वलऩणन)     

B. Semi-urban Marketing (ननभ ळशयी)  

       C. Rural Marketing    (ग्राभीण वलऩणन)    

D. Marketing (वलऩणन) 

9. A feature of rural marketing is the large and __________market.  

 ग्राभीण वलऩणनाच ेलैशळष््म म्शणजे भोठे आणण __________ फाजायऩेठ. 

        A. Attractive (आकऴिक)                            

B. Neat (व्मलजस्थत) 

        C. Limited      (भमािद्रदत)                           

D. Scattered (वलखुयरेरे) 

10. Which form of data below can usually be obtained more quickly and at a lower cost 

than the others?  

 खारी द्रदरेरा कोणता डटेा वाभान्मत: इतयांऩेषा अर्धक ितु आणण कभी ककंभतीत शभऱवलरा जाऊ 

 ळकतो? 

        A. Primary (प्राथशभक)          

B. Survey Research (वलेषण वंळोधन) 

        C. Experimental Research (प्रामोर्गक वंळोधन)  

D. Secondary (दयु्मभ) 
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11. Which of the following is not a criterion for successful market segmentation?  

      खारीर ऩैकी कोणता फाजायऩेठ वलबाजन मळस्ली कयण्मावाठीचा ननकऴ नाशी? 

A. There must be difference among consumers (ग्राशकाभध्मे पयक अवणे आलश्मक 

आशे) 

B. Each segment must be located within a geographical area (प्रत्मेक वलबाग एकाच 

बौगोशरक षेत्रात जस्थत अवणे आलश्मक आशे) 

C. There must be consumer similarities within each segment identified (प्रत्मेक 

वलबागातीर ग्राशकांभध्मे वभानता अवणे आलश्मक आशे) 

D. A segment must be large enough to cover costs (खचािवाठी एक वलबाग ऩुयेवा भोठा 

अवणे आलश्मक आशे) 

12. A consumer goods marketer produces multiple brands of shampoo that are 

positioned for consumers with dyed hair, dandruff, oily hair or dry hair. This strategy 

illustrates______________.  

ग्राशक लस्तू वलके्रता केव यंग, कोंडा, तरेकट केव ककंला कोयड े केव अवरेल्मा ग्राशकांवाठी एकाऩेषा 

जास्त ब्रॅंडच ेळैम्ऩू तमाय कयतात. शे धोयण स्ऩष्ट ______________कयते.    

A. Undifferentiated Marketing (अवलकशवत वलऩणन)  

B. Differentiated Marketing (शबन्न वलऩणन)  

C. Concentrated Marketing (एकाग्र वलऩणन)                     

 D. Mass Marketing (भाव भाकेद्रटगं) 

13. Narrowly focused markets that are defined by some special interest are termed as 

_______________. 

काशी वलळेऴ स्लायस्माने ऩरयबावऴत केरेल्मा ल रष कें द्रित केरेल्मा फाजायऩेठा ___________म्शणून 

 ओऱखल्मा जातात? 

      A. Target Markets (रषकें िीत फाजायऩेठा)   B. Mass Markets (भाव भाके्व) 

      C. Niche Markets (कोळ फाजाय)     D. Undifferentiated Markets (अवलकशवत फाजायऩेठा) 
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14. When the focus is on making a single product and selling it to several different 

market segments, it is____________. 

 जेव्शा एखादे उत्ऩादन तमाय कयण्मालय आणण फर् माच लेगलेगयामा फाजाय बागालय त े वलकण्मालय रष 

 कें द्रित केरे जात,े तवे्शा त े____________ आशे. 

A. Selective Specialization (ननलडक वलळेऴीकयण)  

B. Product Specialization (उत्ऩादन वलळेऴीकयण) 

C. Market Specialization (फाजायऩेठ वलळेऴीकयण)                        

D. Full Market Coverage (वंऩूणि फाजायऩेठ कव्शयेज) 

15. The ________ environment consists of factors that affect consumer purchasing 

power and spending patterns. 

________ वातावरणामधे्य असे घटक आहेत जे ग्राहकाांच्या खरेदीची शक्ती आणण खचााच्या पद्धती ांवर पररणाम 

करतात. 

        A. Cultural (वांस्कृनतक)                    B. Political (याजकीम) 

         C. Technological (तांत्रत्रक)            D. Economic (आर्थिक) 

16. Positioning is a choice of which of the following? 

स्थानननजच्ितीकयण खालीलपैकी कळाळी वंफंर्धत आहे? 

A. Retailer Choice and Store Layout (ककयकोऱ वलके्रता ननलड आणण स्टोअय रेआउट) 

B. Target Market and Marketing Asses (रक्ष्म फाजाय आणण वलऩणन ननधािय) 

C. Target Market and Differential Advantage (रक्ष्म फाजाय आणण शबन्न पामदा) 

D. Price and Quality (ककंभत आणण गुणलत्ता) 

17. A products position is located in the minds of _______________. 

उत्ऩादनांची जस्थती _______________ च्मा भनात अवते. 

       A. Advertiser (जाद्रशयातदाय)                    B. Salesman (वेल्वभन) 

      C. Consumer (ग्राशक)                            D. All of these (माऩैकी वलि) 
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18. Product positioning deals with____________. 

लस्तुच ेस्थानननजच्ितीकयण  ________ ळी वंफंर्धत आशे?  

A. How similar your competitors are to you. (आऩरे प्रनतस्ऩधी आऩल्मावायखे ककती 

वभान आशेत) 

B. Gaining effective shelf placement at eye level. (डोयामाच्मा स्तयालय प्रबाली ळेल्प 

प्रेवभेंट शभऱवलणे) 

C. Trying to make the product look better than it is. (लस्तु आशे त्माऩेषा अर्धक चांगरी 

द्रदवण्माचा प्रमत्न कयने) 

D. The image consumers have of your product. (ग्राशकांच्मा भनातीर लस्तूची  प्रनतभा) 

19. What is the last stage of the consumer decision process?  

ग्राशक ननणिम प्रकक्रमेचा ळेलटचा टप्ऩा कोणता आशे? 

 A. Problem Recognition (वभस्मा ओऱख)  

 B. Post Purchase Behavior (खयेदीनंतयच ेलतिन)  

C. Alternative Evaluation (लैकजल्ऩक भूल्मांकन)                

 D. Purchase (खयेदी) 

20. A change in an individual's behavior prompted by information and experience refers 

to which one of the following concept?  

भाद्रशती ल अनुबलाने वलचायरेल्मा एखाद्मा व्मक्तीच्मा लागणुकीतीर फदर खारीरऩकैी कोणत्मा 

वंकल्ऩनेचा वंदबि आशे? 

A. Learning (शळषण)                                   B. Role Selection (बूशभका ननलड)  

C. Perception (धायणा)                                   D. Motivation (पे्रयणा) 

21. _______markets are made up of members of the distribution chain. 

_______ वलऩणन वलतयण वाखऱीच्मा वदस्मांनी फनरेरे आशे. 

A. Consumer (ग्राशक)  

B. Business-to-business (Industrial) (व्मलवाम त ेव्मलवाम (औद्मोर्गक)) 

C. Channel (वाखऱी)                       

D. Institutional (वंस्थागत) 
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22. ____ is the single factor that best indicates social class. 

_____ शा एकभेल घटक आशे जो वाभाजजक लगािव उत्कृष्टऩणे वूर्चत कयतो. 

A. Time (लेऱ)                                          B. Money (ऩैवा) 

C. Occupation (व्मलवाम)                         D. Energy (ऊजाि) 

23. Which of the following is not an element of the marketing mix? 

ऩुढीरऩैकी कोणत ेवलऩणन शभश्रणाचा घटक नाशी? 

A. Distribution (वलतयण)                               B. Product (लस्तु) 

 C. Target Market (रषकें िीत फाजायऩेठ)          D. Pricing (ककंभत) 

24. The strategy of introducing new product in existing market is classified as _______. 

    वलद्मभान फाजायऩेठेत नलीन लस्तु वादय कयण्माच ेधोयण म्शणजे ___________ शोम.  

A. Market Development (फाजायऩेठ वलकाव)        B. Market Penetration (फाजायऩेठ प्रलेळ) 

 C. Product Development (लस्तु वलकाव)         D. Diversification (वलवलधीकयण) 

25. First stage in evolution of marketing is _____________. 

         वलऩणनाच्मा उत्क्रांतीचा ऩद्रशरा टप्ऩा _____________ आशे. 

A. Stage of Barter (लस्तुवलननभम अलस्था)               

B. Stage of Local Markets (स्थाननक फाजायऩेठांचा उदम) 

 C. Stage of Money Economy (ऩैळाच्मा ळोध)   

 D. Stage of Free Trade (भुक्त व्माऩायाचा टप्ऩा) 

26. Goods are classified in Consumer Goods and _______________. 

        लस्तूच ेउऩबोगलस्तू ल ___________  लस्तु अवे वलबाजन केरे जात.े  

A. Industrial Goods (औद्मोर्गक लस्तु)         

B. Services (वेला) 

 C. Complementary Goods (ऩूयक लस्तु)    

D. Modern Goods (आधुननक लस्तु) 
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27. ______________is about creating a standard of living for the society. 

 वभाजावाठी याशणीभानाची ननशभिती कयणे म्शणजे ________शोम. 

A. Marketing (वलऩणन)         B. Production (उत्ऩादन) 

 C. Finance (वलत्त)      D. Sales (वलक्री) 

28. Method of exchanging one commodity for another commodity is called________. 

 एखाद्मा लस्तूच्मा फदल्मात दवुयी लस्तू घेण्माच्मा ऩद्धतीव _________________अवे म्शणतात. 

 A. Product Purchase (लस्तू खयेदी)   B. Product Differentiation (लस्तु वलबाजन)  

C. Product Sales (लस्तू वलक्री)    D. Barter Exchange (लस्तुवलननभम) 

29. The marketing _____________ is a set of factors that affect marketing activities.  
वलऩणन कामािलय ल प्रकक्रमांलय ऩरयणाभ कयणार् मा वलवलध घटकांचा वंच म्शणजे वलऩणन __________ शोम.  

A. Segmentation (वलबाजन)   B. Environment (ऩमािलयण)  

C. Research (लस्तू वलक्री)   D. Mix (शभश्रण) 

30. In marketing activities_______ is known as a king of market. 

    वलऩनणाभध्मे _________________ शा फाजायऩेठेचा याजा आशे अवे म्शंटरे जात.े 

A. Seller (वलके्रता)    B. Customer (ग्राशक)  

C. Wholesaler (घाऊक व्माऩायी)   D. Retailer (ककयकोऱ व्माऩायी) 

31. The marketing environment is mainly divided into internal environment and ____ 

environment. 

वलऩणन ऩमािलयणाच ेभुख्मत् अंतगित ऩमािलयण ल _____________ ऩमािलयण अवे बाग ऩडतात. 

A. Micro (वुष ऩमािलयण)   

B. Macro (स्थूर ऩमािलयण)  

C. External (फाह्म ऩमािलयण)    

D. Economic (आर्थिक ऩमािलयण) 
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32. Which of the following is not a component of the internal environment? 

खारीरऩैकी कोणता घटक अंतगित ऩमािलयणाचा घटक नाशी?. 

 A. Management (व्मलस्थाऩनवंयचना)    

B. Legal Framework (कामदे)  

 C. Human Resource (भानलीववंाधने)    

D. None of Above (माऩैकी नाशी) 

33. The process of getting information about the marketing environment is called 

________.  

वलऩणन ऩमािलयणाची भाद्रशती शभऱलण्माच्मा प्रकक्रमेव __________________अवे म्शणतात.  

 A. Segmentation (वलबाजन)   B. Centralization (कें िीकयण)  

C. Decision making (ननणिम घेणे)  D. Environmental Research (ऩमािलयण ळोध) 

34. Consumer behavior is ______________and social process.  

उऩबोक्त्माची लतिनऩद्धती शी _____________ ल वाभाजजक स्लरूऩाची प्रकक्रमा आशे. 

 A. Psychological (भानवळास्त्रीम)   B. Geographical (बौगोशरक)  

C. Cultural (वांस्कृनतक)     D. None of above (माऩैकी नाशी) 

35. Which of the following base is not a part of market segmentation?  

 फाजायऩेठ वलबाजनाच्मा आधायांभध्मे खारीरऩैकी कोणता आधाय वभावलष्ट नाशी.  

 A. Demographic base (रोकवंख्मेच्मा आधाये)  B. Consumer base (ग्राशकांच्मा आधाये)  

C. Psychological base (भानवळास्त्रीम आधाये)  D. Mix base (शभश्र घटकांच्मा आधाये)  

36. Product differentiation and market segmentation these both concepts are_________. 

लस्तूबेदकयण ल फाजायऩेठ वलबाजन मा दोन__________________वंकल्ऩना आशेत. 

 A. Equal (वभान)    B. Comparative (तुरनात्भक)  

C. Different (वलशबन्न)    D. None of above (माऩैकी नाशी) 
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37. ___________is the act of dividing the entire market into smaller parts for marketing 

convenience.  

वंऩूणि फाजायऩेठेच ेवलऩणनाच्मा वोमीवाठी रशान रशान बाग ऩाडण्माची कक्रमा म्शणजे ______ शोम.  

A. Market segmentation (फाजायऩेठ वलबाजन)  B. Market Positioning (स्थान ननजच्िती)  

C. Product differentiation (लस्तु बेद)   D. Market research (फाजायऩेठ वंळोधन) 

38. At a fast-food restaurant, what is marketed?  

पास्ट पूड येस्टॉयंट भध्मे कोणत्मा गोष्टीचे वलऩणन शोते?  

 A .Goods (लस्तु)     

B. Service (वेला)  

C. A & B both (ए ल फी दोन्शी)   

D. None of the above (माऩैकी नाशी) 

39. Product, price, place and ______ are the important parts of marketing mix.  

 लस्तू, ककंभत, वलतयण ल ___________मा चाय घटकांचा वभालेळ वलऩणन शभश्रणाभध्मे शोतो.  

A. Revenue (उत्ऩन्न)    

B. Consumer (ग्राशक)  

C. Demand (भागणी)    

D. Promotion (लदृ्धी) 

40. “Many people want BMW, only a few are able to buy” this is an example of 

_______.  

फर् माच रोकांना फीएभडब्रु अवाली अवे लाटत ेऩयंतु पक्त काशी जनच ती खयेदी कयण्माव वषभ आशेत 

शे एक ______ च ेउदाशयण आशे.  

 A. Need (गयज)     

B. Want (इच्िा)  

C. Demand (भागणी)     

D. None of above (माऩैकी नाशी) 
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41. Which American professor was the first to introduce the concept of marketing mix in 

4-Ps format?  

 4 P पॉयभॎट भध्मे भाकेद्रटगं शभक्व शी वंकल्ऩना कोणत्मा अभेरयकन प्राध्माऩकानी प्रथभ भांडरी? 

 A. Philip Kotler (कपशरऩ कोटरय)   B. McCarthy (भेकाथी)  

C. Gerald Altman (गेयार अल््भन)   D. Clark (क्राकि ) 

42. ________ involves the marketing managers decisions about rural markets.  

वलऩणन व्मलस्थाऩकाच्मा ग्राभीण फाजायऩेठे वलऴमीच्मा ननणिमांचा वभालेळ _______ भध्मे शोतो? 

 A. Society (वभाज)   B. Rural Marketing (ग्राभीण वलऩणन)  

 C. Consumer (ग्राशकाचा)  D. None of above (माऩैकी नाशी) 

43. In recent times, marketing has become a way of making profit from ________. 

 अरीकडीर काऱात_____________भधून नपा शभऱवलणे म्शणजे वलऩणन अवे वभजरे जात.े 

 A. Sales (वलक्री)    

B. Advertisement (जाद्रशयाती)  

 C. Promotion (वलक्रमलदृ्धी)   

D. Customer satisfaction (ग्राशक वभाधान) 

44. Sale is a traditional concept while _________ is a modern concept.  

 वलक्री शी एक ऩायंऩरयक वंकल्ऩना आशे तय _____ शी आधुननक वंकल्ऩना आशे.  

 A. Purchase (खयेदी)   B. Barter exchange (लस्तुवलननभम)  

 C. Transaction (व्मलशाय)  D. Marketing (वलऩणन) 

45. Which of the following refers to marketing channels?  

 ऩुढीर ऩैकी कोणती वंसा वलतयण भागि वंदशबित आशे  

 A. Communication (वंदेळलशन)   

B. Distribution (लाटऩ व्मलस्था)  

 C. Retailing (ककयकोऱ वलक्री)    

D. None of above (माऩैकी नाशी) 
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46. Which among the following is not the characteristic of a service?  

खरीरऩैकी कोणत ेवेलेच ेलैशळष््म नाशी? 

 A) Intangibility (अभूतिता)   B) Durability (द्रटकाऊऩणा)  

 C) Variability (ऩरयलतिनळीरता)   D) Perishability (नाळलंतऩणा) 

47. Which of the variables is not used by marketers for demographic segmentation?  

रोकवंख्मा वलऴमक वलबाजनाभध्मे वलऩणकाकडून कोणता चर घटक लाऩयरा जात नाशी?  

 A) Age  (लम)     B) Income (उत्ऩन्न)  

 C) Gender (शरगं)    D) Poverty (गयीफी) 

48. A market where goods are sold in bulk quantities is known as ______.  

फाजायऩेठेत जेथे लस्तु भोठ्मा प्रभाणात वलकल्मा जातात त्मारा ________ अवे म्शणतमत  

 A. Retail Market (ककयकोऱ व्माऩाय)  B. Wholesale Market (घाऊक व्माऩाय)  

 C. Product Market (लस्तु फाजाय)  D. Service Market (वेला फाजाय) 

49. Marketing creates huge __________ opportunities for the society. 

वलऩणन वभाजावाठी भोठ्मा प्रभाणालय ______ च्मा वंधी ननभािण कयत.े 

A. Employment (योजगाय)   B. Income (उत्ऩन्न)  

C. Market (फाजाय)    D. Service (वेला) 

50. Marketing is a creation and delivery of ____________to the society. 

वलऩणन शी वभाजातीर ____________ ची ननशभिती आणण वलतयण आशे. 

A. Standard of Living (योजगाय)   B. Mobile (उत्ऩन्न)  

C. Variability (ऩरयलतिनळीरता)    D. Promotion (वलक्रमलदृ्धी) 

 

*** 


