
D o w n l o a d  M i s s i o n  G y a n  A p p

1. अंतः–बी कॉमर्स ककर्के बीच होन ेवाला लेन–देन है?
A. दो ग्राहकों के बीच
B. एक ही फमस के अंदर ववभागों और व्यक्तियों के बीच
C. दो देशों के बीच
D. केवल प्रबंधकों के बीच (B)                 

व्याख्या :  अंतः–बी कॉमर्स में फमस के ववभभन्न ववभाग और व्यक्ति 
आपर् में इलेक्ट्रॉकनक माध्यम रे् लेन–देन करते हैं।

2. अंतः–बी कॉमर्स को कभी-कभी ककर् नाम र्े भी जाना जाता है?
A. बी 2 र्ी
B. र्ी 2 र्ी
C. बी 2 ई
D. ई–कंपीट (C)

व्याख्या :  इर्े बी 2 ई कहा जाता है क्योंकक यह कमसचाररयों रे् जुडे
कायों पर कें भित होता है जैर्े भती, प्रक्तश्षण  आभद।

3. ई–व्यवर्ाय में कमसचारी ग्राहकों र्े बेहतर र्ंपकस  ककर्के माध्यम 
र्े कर र्कते हैं?
A. रकेियो रं्देश
B. इलेक्ट्रॉकनक रू्क्तचयााँ और आदेश–पत्र
C. हाथ रे् ललखे नोट
D. व्यक्तिगत मुलाकातें ही आवश्यक (B)

व्याख्या :  कमसचारी इलेक्ट्रॉकनक रू्क्तचयों और आदेश–पत्रों रे् ग्राहकों
के र्ाथ त्वररत रं्चार कर र्कते हैं।

4. आभार्ी कनजी नेटवकस  तकनीक का अथस क्या है?
A. कमसचारी को प्रवतभदन कायालय आना आवश्यक है
B. कमसचारी कहीं रे् भी अपने र्मयानुर्ार कायस कर र्कता है
C. कायालय केवल शहरों में चलता है
D. केवल वीकियो गेम कंपकनयों के ललए (B)

व्याख्या : इर् तकनीक रे् कमसचारी वबना कायालय आए अपने स्थान 
रे् वीकियो/टेली कॉन्फ्रें क्तर्िंग द्वारा कायस कर र्कते हैं।

5. ग्राहक–र्–ेग्राहक कॉमर्स ककर् स्थस्थवत में उपयोगी है?
A. जहााँ स्थायी बाजार तंत्र मौजूद हो
B. जहााँ वस्तुओ ंका पारपंररक व्यापार होता हो
C. जहााँ वस्तुओ ंके ललए स्थायी बाजार न हो
D. केवल बडे उद्योगों के ललए (C)

व्याख्या : ऐर्ी वस्तुओ ंके ललए जहााँ कनयवमत बाजार नहीं है, 
ग्राहक–रे्–ग्राहक लेन–देन अक्तधक उपयोगी होता है।

6. ग्राहक–र्–ेग्राहक कॉमर्स का उत्कृष्ट उदाहर  क्या है?
A. बैंककिंग पोटसल
B. ई–बे
C. ई–मेल रे्वा
D. टेलीववजन ववज्ञापन (B)

व्याख्या : ई–बे जैर्े प्लेटफॉमस पर उपभोिा अपनी वसु्तएाँ  र्ीधे दरू्र े
उपभोिाओ ंको बेचते हैं।

7. ई–कॉमर्स प्लेटफॉमस ग्राहकों और ववके्रताओ ंको एक–दूर्र ेको 
आाँकने की र्ुववधा क्यों देते हैं?
A. मनोरजंन हेतु
B. प्लेटफॉमस का रगं बदलने के ललए
C. ववश्वर्नीय लेन–देन रु्कनश्चित करने के ललए
D. कीमत बढाने के ललए (C)

व्याख्या : रकेटिंग प्र ाली रे् खरीदार–ववके्रता दोनों की ववश्वर्नीयता
का पता चलता है।

8. उपभोिा मंच और दबाव र्मूह ककर् प्रकार की गवतववक्तध का 
भहस्सा हो र्कते हैं?
A. फमस–रे्–फमस कॉमर्स
B. अंतः–बी कॉमर्स
C. ग्राहक–रे्–ग्राहक कॉमर्स
D. केवल ववज्ञापन (C)

व्याख्या : उपभोिा मंच और दबाव र्मूह ग्राहक–रे्–ग्राहक रं्पकस  
वाली गवतववक्तधयों का भहस्सा होते हैं।

9. उपभोिा अपन ेअनुभव र्ाझा करन ेके ललए क्या कर र्कता है?
A. केवल क्तशकायत दजस कर र्कता है
B. एक रं्देश र्मूह को भेज र्कता है
C. उत्पाद वापर् कर र्कता है
D. कुछ नहीं कर र्कता (B)

व्याख्या : उपभोिा ककर्ी उत्पाद या रे्वा रे् जुडे अपने अनुभव रं्देश 
के माध्यम रे् र्मूह में र्ाझा कर र्कता है।

10. इंटरनटे की व्यापक उपलब्धता का एक लाभ क्या है?
A. खरीदार केवल स्थानीय ्षणेत्र में खोज र्कता है
B. वैश्चश्वक स्तर पर रं्भाववत खरीदार ढूाँढना रं्भव होता है
C. केवल कनश्चित स्थान पर लेन–देन होता है
D. लेन–देन र्ीवमत र्मय में ही रं्भव है (B)

व्याख्या : इंटरनेट वैश्चश्वक स्तर पर ग्राहकों और ववके्रताओ ंको जोडता
है और व्यापार का दायरा बढाता है।
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