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जैसा िक ÿोúाम गाइड म¤ बताया गया ह,ै आपको ÿÂयेक पाठ्यøम म¤ एक ट्यटूर मा³डª असाइनम¤ट करना होगा A  
हम आपको BMP-003, BMP-004, BMP-005 BCOS-185 और BCOS-186 के सýीय कायª एक साथ भजे 
रह¤ ह§ A 
 
 
tSlk fd dk;ZØe nf'kZdk esa Li"V fd;k x;k gS] vafre ijh{kk esa l=h; dk;Z ds fy, 30% vad fu/kkZfjr 
gSaA l=kar ijh{kk esa cSBus ;ksX; gksus ds fy, ;g vko';d gS fd le; lwph ds vuqlkj vki bl l=h; 
dk;Z dks iwjk djds Hkst nsaA l=h; dk;Z dks djus ls igys vkidks pkfg, fd dk;ZØe nf'kZdk esa fn, 
x, funsZ'kksa dks /;kuiwoZd i<+ ysa] ftls vkids ikl vyx ls Hkstk x;k gSA 
 
 
1. व ेछाý जो जनू  2026  के l=kar ijh{kk म¤ उपिÖथत हो रह ेह§, उÆह¤ 15 माचª  2026  तक जमा करवाना होगा । 
2. व ेछाý जो िदसÌबर 2026  कì l=kar परी±ा म¤ उपिÖथत हो रह ेह§ । व े15 अ³टूबर 2026  तक जमा करवाय¤ । 
 
आपको सभी पाठ्यøमŌ के सýीय कायª को अपने अÅययन क¤ þ के समÆवयक को ÿÖतुत करना होगा । 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



अÅयापक जांच सýीय कायª 
पाठ्यøम का कोड  :  बी. सी. ओ. एस. -186 
पाठ्यøम का शीषªक   :  Óयिĉगत िवøय एवं िवøय कौशल  
सýीय कायª का कोड    :  बी.सी.ओ.एस.-186/टी. एम. ए./2026  
खÁडŌ कì सं´या     :  सभी खÁड 

अिधकतम अंक : 100 
सभी ÿĳŌ के उ°र दीिजए ।  

खÁड - क 
1.  Óयिĉगत िवøय ÿचार िम®ण (Promotion Mix) के अÆय तÂवŌ स ेिकस ÿकार िभÆन ह?ै अपन ेउ°र को उपयĉु 

संगठनाÂमक उदाहरणŌ सिहत ÖपĶ कìिजए। 
 

2.  Óयिĉगत िवøय ÿिøया का िवÖतार स ेवणªन कìिजए। इस ÿिøया के ÿÂयेक चरण कì Óया´या कìिजए तथा िवĴेषण 
कìिजए िक एक ÿभावी िवøेता औīोिगक उÂपाद अथवा सवेा का िवøय करते समय इन चरणŌ को िकस ÿकार 
अनकूुिलत कर सकता ह।ै 
 

3.  एक ÿभावी िवøेता के िलए आवÔयक गणुŌ एवं कौशलŌ पर चचाª कìिजए। ÿासिंगक Óयावसाियक पåरिÖथितयŌ का 
उÐलेख करते हòए यह परी±ण कìिजए िक य ेगणु दीघªकािलक úाहक संबंध िनमाªण म¤ िकस ÿकार योगदान दतेे ह§। 
 

4.  संगठनाÂमक उĥÔेयŌ कì ÿािĮ म¤ िवøय ÿबंधन (Sales Management) कì भिूमका कì Óया´या कìिजए। उपयĉु 
उदाहरणŌ सिहत िवøय ÿबंधक कì िवøय बल कì योजना बनान,े संगठन करन,े िनद¥शन दने ेतथा िनयýंण करन ेस े
संबंिधत िजÌमेदाåरयŌ का िवĴेषण कìिजए। 
 

5.  उपभोĉा िटकाऊ वÖतुओ ं(Consumer Durables) का Óयापार करने वाली एक कंपनी बढ़ती ÿितÖपधाª के कारण 
िवøय मे कमी का सामना कर रही ह।ै  इस बात कì  समी±ा कìिजए कì  िवøय ÿदशªन को बेहतर बनाने के िलए 
िवøय बल कì ÿरेणा (Sales Force Motivation) तथा मआुवजा योजनाओ ं(Compensation Plans) को  कैस े
पुनःिडज़ाइन िकया जा सकता ह।ै अपने उ°र को Óयावहाåरक उदाहरणŌ स ेसमिथªत कìिजए। 
 

खÁड – ख 
6.  िवøय पवूाªनुमान (Sales Forecasting) कì अवधारणा कì Óया´या कìिजए। िवøय पूवाªनमुान कì िकसी भी दो 

िविधयŌ पर चचाª कìिजए। 
 

7.  िवøय बल कì भतê एव ंचयन कì ÿिøया का वणªन कìिजए।  
 

8.  िवøय और िवपणन के बीच अतंर ÖपĶ कìिजए । उपयĉु उदाहरणŌ सिहत Óयिĉगत िवøय के सदंभª म¤ दोनŌ कì  
अवधारणाओ ंकì  ÿासिंगकता समझाइए।  
 

9.  िवøय ÿिश±ण कì िविधयŌ पर चचाª कìिजए तथा नए एवं वतªमान िवøय किमªयŌ कì ÿभावशीलता बढ़ाने म¤ उनकì 
ÿासिंगकता ÖपĶ कìिजए। 
 

10.  एक िवøेता úाहक कì Łिच उÂपÆन करन ेके बावजूद िबøì पणूª (Close) करन ेम¤ असमथª ह।ै सभंािवत कारणŌ का 
िवĴेषण कìिजए तथा आपि°यŌ को दरू करन ेएवं िबøì पणूª करने के िलए ÿयĉु कì जा सकन ेवाली तकनीकŌ कì 
Óया´या कìिजए। 
 
 



खÁड – ग 

11. िनÌनिलिखत पर िटÈपणी कìिजए:   
(क) िवøय नैितकता कì भूिमका (Role of Sales Ethics) 
(ख) िवøय म¤ úाहक संबंध ÿबंधन (Customer Relationship Management) 

(5x 2) 

12. िनÌनिलिखत म¤ अंतर ÖपĶ कìिजए: 
 (क) Óयिĉगत िवøय एवं िव²ापन 
(ख) िवøय कोटा (Sales quota) एवं िवøय लàय (Sales target) 
 

(5x 2) 

 
 

  

  

 
 
 


