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 Hkkjrh; cSfdax iz.kkyhdks lajpuk crkmuqgksl~ j ljdkjh lkekftd dY;k.kdkjh uhfrg: 
dk;kZUo;uek okf.kT; cSadys [ksysdks Hkwfedkdks o.kZu xuZqgksl~A 

  

3. You are required to discuss the general principles of sound lending that should be 
followed by the bank officials at the time of granting advances and explain why 
cash credit is the most favoured method for availing credit.  
 

15

 tc Hkh dksbZ Banking official] fdlh xzkgd dks Advances iznku djrk gS] mls fdu 
fdu ckrksa dk /;ku j[kuk pkfg;s tks general principles of sound lending dgykrs 
gSaA Cash credit iznku djus dks i)fr lc advance i)fr esa dHkh T;knk izpfyr gSA 

 ব°াì ঋণ pদােনর �kেt ব°াì কম�কত�াগণ উnত �য নীিত অবলmন কেরন তা সিবsাের বণ�না কেরা। ঋণ 
gহেণর �kেt নগদ ঋণ (cash credit) �ক সবেচেয় gহণেযাগ° পdিত বলা হয় �কন ? 

 /ouh m/kkjh fnus lkekU; fl)kUrg:dks NyQy xuZw tqu cSad vfQllZys iuh vfxze 
iznku xnkZ ikyuk xuZqiusZN j uxn m/kkjh fyudk ykfx fdu uxn ØsfMV lcSHkUnk 

euinksZ (favoured) fof/k gks Hkusj cq>kmuqgksl~A 
  

4. Explain how Insurance is important as an aid to Trade and Industry. Discuss the 
basic principles of Insurance. 
 

8+7 = 15

 Insurance fdl rjg ls Trade vkSj Industry ds fy;s cgqr vko”;d LraHk gSA 
Insurance ds fofHkUu fl)kar ds ckjs esa fyf[k;sA 

 িশl ও বািণেজ° বীমা কীভােব সাহায° কের, তা বণ�না কেরা। বীমার সাধারণ নীিতgিল সিবsাের বণ�না 
কেরা। 

 chek dljh O;kikj j m|ksxdks ykxh ,d lgk;rkdks :i ek egRoiw.kZ o.kZu xuZqgksl~A 
chekdks vk/kkjHkwr fl)kUrg: NyQy xuZqgksl~A 

 
 

 DSE-1B 
PRINCIPLES OF MARKETING  

 Answer all the assignment  
সব assignment gিলর উtর দাও 

lcS iz”udk mÙkj fnuqgksl~ 

15×4 = 60

1. “Marketing is different from selling.” — Explain the statement. You are also 
required to discuss the challenges faced by the marketers in the contemporary 
business environment. 
 

5+10 =15

 “Marketing is different from selling.” — bl dFku dh iqf’V dhft;sA bl u;s 

O;olk; ;qx esa] ,d marketer dks D;k D;k leL;kvksa dk lkeuk djuk iM+rk gS] bl 
ckjs esa fyf[k;sA  

 ‘‘বাজারকরণ এবং িবkয়করণ এক িবষয় নয়’’ — উিkিট বণ�না কেরা। বত�মান বািণিজ°ক পিরেবেশ 
একজন িবপণনকারী �য-সকল বাধা-িবপিtর সmুখীন হন তা সিবsাের উেlখ কেরা।  

 *ekdZsfVax fcØh HkUnk Qjd N*& ;ks fooj.k ykbZ cq>kmuqgksl~A lkedkyhu O;kikj 
okrkoj.kek marketers g:ys lkeuk xfjjgsdk pqukSrhg:dks ckjsek ifu irkbZays NyQy 
xuZq vko”;d NA 
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2. Briefly discuss the different stages through which a consumer passes while 
buying a consumer durable, say a computer or a nondurable, say, a shampoo. 
Explain why psychological factors are important in taking a purchase decision of 
high involvement product. 
 

10+5 =15

 Consumer durable [kjhnrs le;] dksbZ consumer fdu fdu stages ls xqtjuk iM+rk 

gS& tSls computer ;k nondurable, ;k shampoo. vki dks crkuk gS fd D;ksa 
psychological factors fdlh vf/kd nke ds product [kjhnus ds oDr cgqr egRo 
j[krk gSA  

 একজন gাহক যখন একিট gাহক-�টকসই (consumer durables) dব°, �যমন কিmউটার অথবা 
একিট gাহক-অ-�টকসই (consumer nondurable) dব°, �যমন শ°াmু িকনেছন; তখন �য পয�ায় বা 
পdিতর মধ° িদেয় অিতবািহত হন তা সংিkpাকাের বণ�না কেরা। সিkয়ভােব সmিক�ত (high 
involvement)  dব° �কনার �kেt মনsািttক িবষয়gিল আেলাচনা কেরা। 

 
 

laf{kIr :iek foHkUu pj.kg: tqu xzkgd i’̀Bg: ,mVk miHkksäk fVdkÅ] ,d dEI;qVj 
ok xSj fVdkÅ] “kSEiw HkUugksl~] [kjhn xnkZ ikfjr xnZ N rSldks NyQy xuZqgksl~A fdu 

mPp mRikndh [kjhn fu.kZ; fyudks ykfx euksoSKkfud dkjd egÙoiw.kZ Nu~ o.kZu 
xuZqgksl~A 

  

3. When a firm develops a new product for the first time, it has to set a price. In this 
context you are required to discuss the factors that are to be taken into 
consideration while setting the price of a new product. Also discuss the pricing 
strategy that you recommend for the new product. 
 

10+5 = 15

 tc Hkh dksbZ firm fdlh u;s product dks igyh ckj market esa ykrh gS] mls ml 
product dh price fu/kkZjx djuk iM+rk gS& bl lUnHkZ esa vki fdu fdu factors dk 

/;ku j[ksaxsA dksbZ u;k product ds fy, vki dSlh pricing strategy dks vuqeksnu 
djsaxsA 

 ‘‘যখন একিট িবপণন সংsা �কােনা নtন dব° বাজারীkত করেত চায় তখন একিট মূল° িনধ�ারণ করেত 
হয়।’’ — এই �pিkেত িক িক িবষয় িবেবচনা করেত হয় ? নtন dেব°র মূল° িনধ�ারণ সংkাn িক িক 
�কৗশল tিম সুপািরশ করেব। 

 tc QeZys ifgyks iVd u;k¡ mRikn fodkl xnZN ;ldh ewY; lsV xuZqinZNA ;l 

lUnHkZek rikb¡ys u;k¡ mRikndks ewY; r; xnkZ fopkjek fyuq iusZ dkjdg: NyQy xuZ 
vko”;d NA u;k¡ mRiknudks ykfx rikbZys flQkfjl cxuZs ewY; fu/kkZj.k j.kuhfrdks 

ckjsek ifu NyQy xuZqgksl~A 

  

4. Explain the different tools of promotion used by the marketers for promoting their 
products / services. You are also required to highlight the unique features and 
significance of Direct Marketing. Personal selling and Public Relations in 
Marketing. 
 

10+5=15

 dksbZ Hkh marketer ds ikl fdl rjg ds tools ekStqn gksrs gSa] vius products / 
services ds promotion ds fy,A vkidks bu lc dh fo”ks’krk ,oa egRo dk o.kZu 
djuk gS& Direct Marketing, Personal selling and Public Relations. 
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 একজন িবপণনকারী তার dব° বা �সবা pচারীকরেণর �kেt �য পdিতgিল অবলmন কেরন, তা বণ�না 
কেরা। এই �pিkেত সরাসির িবপণন, ব°িkগত উেদ°ােগ িবkয় এবং জনসmক� sাপন সmিক�ত 
সুিনিদ�Ŷ �বিশŶ° এবং এেদর সাথ�কতা আেলাচনা কেরা। 

 Marketers ys vk¶uk mRiknug:dks promotion dks ykfx iz;ksx xjsdks inkséfrdks 

(promoting) fofHkUu midj.kg: o.kZu xuZqgksl~A rikbZys Direct Marketing, Personal 
selling j Public Relations in Marketing dks vuqie lqfo/kkg: j egÙo gkbykbV xuZ 
vko”;d NA 

 
——×—— 

 


