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দি�ণ�া�� সংখ�া�িল পূণ�মান িনেদ�শক

Candidates are required to give their answers in their own words as far as practicable

পরী�াথ�েদর যথাস�ব িনেজর ভাষায় উ�র িলখেত হেব 

1. Answer any five questions of the following: 2×5=10

নীেচর �যেকােনা পাঁচ� �ে�র উ�র দাও:

a. Write two differences between ‘personal selling’ and ‘salesmanship’.
‘ব�ি�গত িব�য়’ ও ‘িব�য় �শলতার’ মেধ� দ�ু পাথ�ক� �লখ।

b. Define motivation.
অনেু�রণার সং�া দাও।

c. Mention two post-sales activities.
দ�ু িব�য় পরবত� কােয�র উে�খ কর।

d. Define ‘order book’.
‘অড� ার বই’ এর সং�া দাও।

e. What is a ‘sales manual’?
‘Sales manual’ কী?

f. What is a ‘tour diary’?
‘Tour diary’ কী?

g. Mention two types of ‘sales person’.
দ'ুধরেনর িব�য়কম�র উে�খ কর।

h. Name different stages of Maslow’s need hierarchy theory.
ম�াসেলার চািহদা �মা�য় তে�র িবিভ� ধাপ�িলর নাম �লখ।



2. Answer any two of the following questions: 5×2=10
নীেচর �যেকােনা দ�ু �ে�র উ�র দাও:

a. Discuss the limitations of personal selling.

ব�ি�গত িব�েয়র অসুিবধা�িল আেলাচনা কর।

b. Narrate, in brief, the dynamic nature of motivation.

অনেু�রণার গিতশীল �কৃিত সংে�েপ িববতৃ কর।

c. What are the career opportunities in selling?

িব�েয়র �পশাগত সুেযাগসুিবধা �িল কী?

d. Explain the concept of buying motives.

�েয়র তাড়না বা ��রণার ধারণা� ব�াখ�া কর।

3. Answer any two of the following questions: 10×2=20
নীেচর �যেকােনা দ�ু �ে�র উ�র দাও:

a. State the ethical aspects of selling.

িব�েয়র �নিতক িদক�িল িববতৃ কর।

. b.   Discuss different ways of handling of objections in selling?

িব�েয়র ��ে� িবেরািধতা �শমেনর িবিভ� উপায়�িল আেলাচনা কর।

c. Discuss the activities of different types of salespersons.
িবিভ� ধরেনর িব�য়কম�র কাজ আেলাচনা কর।

d. Narrate the importance of sales management.
িব�য় ব�ব�াপনার ��� িববতৃ কর।


