PROVA  D’INVESTIGACIÓ COMERCIAL

1a. Avaluació
1. En Dani Medrosa, estudiant de Comerç i Marketing, acaba de fer 22 anys. Avui és el seu aniversari i per fi rep dels seus pares, el regal tan desitjat: una Vespa LX 125cc. Fa mesos que la demana però els seus pares ja li van dir que calia esperar. Ara per fi, podrà anar amunt i avall sense dependre del transport públic. Va dubtar entre la Vespa i una Honda ANF125. Es va informar en diferents pàgines web i va preguntar a amics però finalment, el seu tiet,  mecànic i amant de les motos des dels 14 anys, el va convèncer per triar la Vespa, un xic més cara però amb un disseny clàssic. Ara que ja la té caldrà veure com s’ho munta per compartir-la amb la seva germana que ja li ha dit que els dijous nit se la demanarà perquè surt tard d’un curs de teatre. 
a. Identifica els rols que hi ha en aquest procés de compra. (1 punt)
b. Descriu el procés de compra. (1,5 punts)
c. Quin comportament post-compra podem esperar? (1 punt)

d. Quines diferències trobem entre el procés de compra de la Vespa LX i la compra d’uns xiclets Trident? i amb un pernil ibéric? (1,5 punts)
e. Descriu en un text curt els diferents factors interns personals del segment del que forma part en Dani Medrosa. (1,5 punts)

f. L’empresa que comercialitza la marca VESPA vol conèixer les motivacions de compra dels joves barcelonins pel que fa a la compra d’una motocicleta. Ha pensat en convocar una reunió de grup amb joves. Pots explicar-los en què consisteix i com s’ha de realitzar? (2 punts)
g. Aquesta empresa també vol preparar una nova promoció per celebrar el 60é aniversari de la marca. Es proposa fer una reunió amb els principals caps de vendes d’Espanya per generar idees. Podries indicar quina tècnica poden utilitzar durant la reunió que tindran i explicar en què consisteix i com s’ha de portar a terme? (1,5 punts)
