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DATGANIAD 1

Ni dderbyniwyd y gwaith hwn yn flaenorol mewn sylwedd ar gyfer unrhyw radd ac nid yw’n cael ei gyflwyno ar yr un pryd mewn ymgeisyddiaeth am unrhyw radd.


Signed……………………………………………


Date………………………………………………


DATGANIAD 2

Ar hyn o bryd mae'r ymchwilydd yn cael ei gyflogi yn y diwydiant ac felly gwneir ymdrech fawr i osgoi unrhyw ddilysu a rhagfarn oddrychol.


Signed……………………………………………


Date………………………………………………



GOSODIAD 1 

Mae'r traethawd hir hwn yn cael ei gyflawni'n rhannol i gyflwyno’r gofynion ar gyfer gradd BA (Anrh) Busnes a Rheolaeth.


Signed……………………………………………. 


Date………………………………………………



GOSODIAD 2

Mae’r traethawd hir hwn yn ganlyniad o fy ngwaith fy hun, ond am lle nodir os amgen. Mae ffynhonnau yn benodol wedi cael ei gyfeirio ac mae’r llyfryddiaeth wedi’i atodi.


Signed……………………………………………


Date……………………………………………… 








GOSODIAD 3

Rwyf yn rhoi caniatâd am fy nhraethawd hir, os caiff ei dderbyn, fod ar gael ar system TG y brifysgol i’r rhai sydd â chaniatâd I ddefnyddio’r system.


Signed……………………………………………


Date……………………………………………… 



GOSODIAD 4

Rwyf yn rhoi caniatâd am fy nhraethawd hir, os caiff ei dderbyn, fod ar gael I’w lungopïo ac am benthyciad rhwng llyfrgelloedd, ac i’r deitl a’r crynodeb fod ar gael I sefydliadau allanol.


Signed……………………………………………


Date……………………………………………… 




























Cydnabyddiaeth

Hoffwn ddiolch fy nheulu a ffrindiau, enwedid Tyler Rowland am yr holl gymorth mae nhw wedi’i rhoi i mi drwy gydol y cyfnod o ddydgu yn y brifysgol. Mae astudio gyda fy mhartner wedi helpu oherwydd ei fod wedi fy annog wrth fynd drwy’r un broses; bu chwerthin a hefyd dagrau yn ystod ein hastudiaethau, ond rwy’n ddiolchgar iawn am y cyfleoedd mae’r brifysgol wedi rhoi i mi. Cyfle rydw i yn ddiolchgar am yw’r abledd i ddysgu a siarad yn Gymraeg yn y brifysgol, sydd wedi fy arwain i allu ysgrifennu fy nhraethawd hir yn y gyfrwng Cymraeg. Yn olaf, hoffwn ddiolch o fy ngalon i’m goruchwyliwr traethawd hir, Huw Thomas am eich cefnogaeth barhaus, eich anogaeth, amynedd a’ch cred ynof fi.









































Crynodeb

Cynhaliwyd y traethawd hir hwn yn cyflawniad rhannol wrth gyflawni gradd baglor israddedig mewn Busnes a Rheolaeth, ac ymchwilio a dadansoddi'r ffactorau ysgogol sy'n dylanwadu ar ymddygiad prynu defnyddwyr yn y diwydiant manwerthu.

Cynhaliwyd adolygiad helaeth o lenyddiaeth ymddygiad prynu defnyddwyr gan yr ymchwilydd. Roedd yn amlwg bod pedwar grŵp theori allweddol y gellid eu cymhwyso i'r astudiaeth hon: agweddau, cymhellion, gwerthoedd a gwybodaeth a chydymffurfiad cymdeithasol. Cafodd y rhain i gyd eu cymhwyso at ymddygiad prynu yn y diwydiant manwerthu.

Defnyddiwyd canfyddiadau'r adolygiad llenyddiaeth i lunio dull casglu data sylfaenol yr ymchwilydd. Dosbarthwyd holiadur ar-lein ar draws llwyfannau cyfryngau cymdeithasol a chasglwyd 111 o ymatebion, gan fanylu’r cymhellion penodol ar gyfer eu dewis o siopa yn ogystal â darganfod sut i wella profiadau siopa. Ar ben hynny cafodd dau cyfweliadau ei gynnal i gael mwy o wybodaeth am fanwerthu ond o safbwynt cyflogai, i gael dealltwriaeth ehangach o’r diwydiant manwerthu.

Roedd y prif ganfyddiadau fel a ganlyn: nad yw gwerthoedd bob amser yn troi'n ymddygiad prynu gwirioneddol; mae ffactorau ysgogol fel derbyn gwasanaeth gwsmeriaid a'r angen i weld a rhoi cynnig ar gynhyrchion yn cyfrannu at ddefnyddwyr sy'n dal yn eisiau siopa mewn siopau ffisegol, tra bod difriwyr yn cynnwys ffactorau fel ffioedd parcio, diffyg amrywiaeth mewn siopau a phrisiau yn annog prynu ar-lein.

Mae’r canfyddiadau’r ymchwil hon yn awgrymu, petai Mae canfyddiadau'r ymchwil hwn yn awgrymu, os gall sefydliadau nodi ffyrdd o weithredu'r argymhellion a ddarparwyd gan gyfranogwyr yr holiadur, y dylai eu cwsmeriaid gael profiad siopa gwell a allai yn ei dro arwain at fwy o ymwelwyr mewn siopau ffisegol yn lle colli cwsmeriaid i’r ar-lein.
















1. Pennod un- Ragarweiniad

Nod y traethawd hir hwn yw ymchwilio i effaith y cynnydd mewn e-fasnach ar adwerthwyr ac ar ymddygiad defnyddwyr. Cynhaliwyd astudiaethau blaenorol i archwilio goblygiadau a manteision e-fasnach ar fanwerthwyd (Visible One, 2018) ac i ddeall ffactorau dylanwadu ar ymddygiad prynu defnyddwyr (MBA Tutorials, 2018), ond mae dim ond ychydig yn bodoli i benderfynu ar y ffactorau dylanwadu penodol sy'n arwain at ddefnyddwyr sy'n prynu ar-lein yn hytrach nag mewn siopau.

1.1 Cefndir

Mae Noel (2009) yn nodi fframwaith damcaniaethol ar gyfer y broses o wneud penderfyniadau mewn gwariant defnyddwyr. Mae'r theori hon yn awgrymu bod y broses o wneud penderfyniadau yn cael ei chymhwyso'n bennaf pan fo'r pryniant yn bwysig i'r defnyddiwr, er enghraifft, os yw'r cynnyrch yn ddrud neu'n effeithio ar eu hunanddelwedd. Fel enghraifft, os yw'r pryniant yn rhad, yna mae'r broses o wneud penderfyniadau yn broses gymhlethu llai. O ystyried y lefelau  risg isel, bydd defnyddwyr yn treulio llai o amser yn gwerthuso cynhyrchion amgen, yn hytrach byddant yn prynu eitem ac yn ei werthuso ar ôl treial.

Yn ôl Shopify Inc (2018) mae e-fasnach yn cyfeirio at brynu a gwerthu nwyddau neu wasanaethau gan ddefnyddio'r rhyngrwyd, a throsglwyddo arian a data i weithredu'r trafodion hyn. Trwy ddatblygu e-fasnach, darganfyddir cynhyrchion yn fwy haws i gwsmeriaid wrth i brynu trwy fanwerthwyd ar-lein. Mae busnesau annibynnol, busnesau bach a chorfforaethau mawr wedi elwa o e-fasnach, sy'n eu galluogi i werthu eu nwyddau a'u gwasanaethau ar raddfa fwy nag a oedd yn bosibl gyda phrynu o siop adwerthu. Fodd bynnag, goblygiadau e-fasnach yw bod swyddi'n cael eu colli oherwydd cynnydd mewn gwerthiant trwy e-fasnach.

1.2 Rhesymeg

Yn ôl Linguistics (2018) rhesymeg yw “A brief explanation of why your research topic is worthy of study and may make a significant contribution to the body of already existing research.” Mae nifer o astudiaethau ar ffactorau ysgogol mewn ymddygiad defnyddwyr, ond mae prinder mewn llenyddiaeth academaidd sy'n nodi ffactorau dylanwadu penodol ar gyfer ymddygiad prynwyr defnyddwyr ar-lein. Nod yr ymchwil hon yw pontio'r bwlch wrth nodi'r ffactorau dylanwadu penodol ar gyfer ymddygiad prynu defnyddwyr ar-lein. Nod yr astudiaeth hon yw i gyfrannu at lefel y datblygiad proffesiynol yn y maes pwnc. At ddibenion yr ymchwil hon, gwerthusiad o effaith e-fasnach ar werthu ond yn fwy penodol, y ffactorau dylanwadu y tu ôl i ddefnyddwyr sy'n siopa ar-lein. Felly, er mwyn cael gwell dealltwriaeth o pam y byddai'n well gan ddefnyddwyr siopa ar-lein yn lle yn y siop.

1.3 Nodau ac amcanion

Nod yr astudiaeth hon yw ymchwilio'r cynnydd e-fasnach a'i heffaith ar siopau adwerthu ac ymddygiad defnyddwyr yn y DU. Mae'r amcanion fel a ganlyn: 

1. I gael cipolwg ar y ffactorau dylanwadu, gan arwain at ddefnyddwyr sy'n prynu ar-lein dros brynu yn y siop. 

2. Dadansoddi'n feirniadol lenyddiaeth academaidd flaenorol ar effaith e-fasnach ar siopau manwerthu. 

3. Cynnal ymchwil sylfaenol ar ffurf holiadur ar-lein a chyfweliadau i fynd i'r afael ag ymddygiad defnyddwyr mewn cwsmeriaid sy'n prynu ar-lein yn hytrach nag mewn siopau.


1.4 Ymchwil

Saunders et al. (2007) datblygodd y ‘research onion’. Mae'n amlygu'r camau y mae'n rhaid eu cynnwys wrth ddatblygu strategaeth ymchwil. Mae craidd y winwnsyn yn cynnwys casglu data a dadansoddi data. Bydd yr ymchwilydd yn mabwysiadu dull trawstoriadol oherwydd bod yr ymchwil yn digwydd mewn cyfnod amser penodol. O'r hyn, bydd dulliau cymysg yn cael eu gweithredu ar ffurf holiadur ar-lein a chyfweliad i gasglu data meintiol ac ansoddol. Mae'r ymagwedd hon yn helpu i nodi bod maint y sampl hefyd yn cael gwybodaeth well. Mae'r ymchwilydd yn nodi'r defnydd o arolwg o haen strategol y winwnsyn, gan ddefnyddio dull diddwythiol o'r haen athronyddol o'r enw positifiaeth (Smith, 2017).
























2. Pennod dau- Adolygiad llenyddiaeth

Nod y bennod hon yw aArchwilio aAmcan ymchwil cyntaf y thesis hwn: 	Comment by Huw Thomas (Business & Management): Does dim angen A mawr

1. Gwerthuso'n feirniadol lenyddiaeth academaidd flaenorol ar ymddygiad prynu defnyddwyr mewn siopau adwerthu ac e-fasnach er mwyn darparu cyd-destun ar gyfer yr ymchwil hwn.

Defnyddio Bydd amrywiaeth o ffynonellau yn cael ei defndyddio sy'n cynnwys cyfnodolion academaidd a adolygir gan gymheiriaid, llyfrau testun a llenyddiaeth briodol, er mwyn bod yn sail ac yn ymwybodol o'r fethodoleg ar gyfer casglu data. Bydd y bennod hon yn cyflwyno diffiniadau o dermau allweddol o fewn y llenyddiaeth ac yn cynnwys trosolwg cyfredol o ffactorau allweddol sy’ntei fod yn dylanwadu ar ar ffactorau yn ymddygiad prynu defnyddwyr cwsmeriaid ym maes manwerthu. Yn ogystal, bydd yn trafod safbwyntiau damcaniaethol hanfodol yn ymwneud ag ymddygiadau prynu defnyddwyr, yn benodol modelau y gellir eu cysylltu i strategaethau marchnata. Yn olaf, bydd yn mynd i'r afael â chyfyngiadau'r ymchwil sydd ar gael ac yn sefydlu prinder yn y llenyddiaeth academaidd.	Comment by Huw Thomas (Business & Management): ??

2.1 Diffiniadau allweddol

2.1.1 Ymddygiad prynu defnyddwyr

Mae Solomon et al (2006) yn awgrymu eu bod yn hanfodol bod sefydliadau yn deall ymddygiad defnyddwyr er mwyn bod yn llwyddiannus a goroesi mewn amgylchedd busnes cystadleuol. Y sail sylfaenol i sefydliadau ei hystyried ar gyfer marchnata yw mai'r cwsmer ddylai fod yn brif ganolbwynt popeth y mae'r sefydliad yn ei wneud bob amser. Mae'n hollbwysig ar gyfer deall pam mae pobl yn Make gwneud penderfyniadau prynu. Fodd bynnag, yn fwy diweddar mMae ymddygiad defnyddwyr yn canolbwyntio ar ddeall ymddygiad defnyddio cynnyrch, felly sut a pham y mae pobl yn eu defnyddio, yn hytrach na bod pobl yn eu prynu (Blythe, 2013). 

YmhellachmaeDiffiniad Solomon et al (2006, p.6) yn diffinioar gyfer ymddygiad defnyddwyr ywfel, ‘the study of the processes involved when individuals or groups select, purchase, use or dispose of products, services, ideas or experiences to satisfy needs and desires.’ ' yr astudiaeth o'r prosesau dan sylw pan fydd unigolion neu grwpiau yn dewis, prynu, defnyddio neu waredu cynhyrchion, gwasanaethau, syniadau neu brofiadau i fodloni anghenion a dyheadau. ' At hynny, mae ymddygiad prynu defnyddwyr yn cyfeirio at ymddygiad prynu, gallai defnyddiwr sy'n gwneud pryniant gael ei effeithio gan dri ffactor: ffactorau personol, seicolegol neu gymdeithasol. Mae Prifysgol Delaware (2019), yn cynnig bod deall ymddygiad prynu defnyddwyr yn cynnig i ddefnyddwyr with fwy o foddhad i ddefnyddwyr.

Yn yr un modd, mae Chand (2019) yn diffinio ymddygiad defnyddwyr fel ‘how individual customers, groups or organizations select, buy, use, and dispose ideas, goods, and services to satisfy their needs and wants’‘astudio sut y mae cwsmeriaid unigol, grwpiau neu sefydliadau yn dewis, prynu, defnyddio, a gwaredu syniadau, nwyddau, a gwasanaethau i ddiwallu eu hanghenion ac yn dymuno' Felly, yma mae’r awdur yn gan gyfeirio at weithredoedd y defnyddwyr a'u cymhellion sylfaenol sy’nyn cynhyrchu'r gweithredoeddcamau hynny. At hynny, mae Chand (2019) hHefyd yn ystyried y ffactorau dylanwadol sy'n effeithio dylanwaduar ymddygiad defnyddwyr fel a ganlyn: 
ffactorau marchnata fel dylunio cynnyrch, pris, dyrchafiad, pecynnu, lleoli a disllednentydd. Ffactorau personol megis oed, rhyw, addysg a lefel incwm. Ffactorau seicolegol fel cymhellion prynu, canfyddiad o'r cynnyrch ac agweddau tuag at y cynnyrch. Ffactorau sefyllfaol megis amgylchoedd ffisegol ar adeg prynu, amgylchoedd cymdeithasol a ffactor amser. Ffactorau cymdeithasol megis statws cymdeithasol, grwpiau cyfeirio a theulu. Yn olaf, ffactorau diwylliannol, fel crefydd a dosbarth cymdeithasol.  	Comment by Huw Thomas (Business & Management): Efallai byddai rhoi rhein mewn table yn well?
Ffigwr 1: Graff i ddangos ffactorau dylanwadol sy’n effeithio ar ymddygiad cwsmeriaid 

	Ffactorau personol
	Oedran, rhyw, addysg a lefel incwm.

	Ffactorau seicolegol
	Cymhellion prynu, canfyddiad y cynnyrch ac agwedd tuag at y cynnyrch.

	Ffactorau sefyllfaol
	Amgylchoedd ffisegol megis amser prynu, amgylchedd cymdeithasol a ffactor amser.

	Ffactorau cymdeithasol
	Statws cymdeithasol, grwpiau cyfeirio a theulu.

	Ffactorau diwylliannol
	Crefydd a statws cymdeithasol.

	Ffactorau marchnata
	Cynlluniad cynnyrch, pris, dyrchafiad, pecynnu, lleoliad a dosbarthiad.



Ffynhonnell: Chand (2019), diwygiwyd gan Pittaway (2019)


2.1.2 Ymddygiad prynu defnyddwyr mewn siopau adwerthu

Applebaum (1951) yn ymdrin ag ymddygiad prynu defnyddwyr mewn siopau adwerthu gan honni mai'r ddau brif ffactor y mae manwerthwyr yn edrych arnynt o ran ymddygiad prynu defnyddwyr yw adnabod cwsmeriaid a phatrymau ymddygiad defnyddwyr sy'n prynu patrymau ymddygiad. Nod astudiaethau o'r fath yn y pen draw yw penderfynu pwy sy'n prynu wedynWHyn, ble a sut. Mae canlyniadau'r astudiaethau yn helpu i goresgyn a ddatrys llu o faterion marchnata. Mae Applebaum (1951) hefyd yn amlygus bod gwahaniaeth clir rhwng y termau ' cwsmer a defnyddiwr ', diffinnir defnyddiwr fel  ‘a user of a product or a service’' defnyddiwr cynnyrch neu wasanaeth ', tra diffinnir cwsmer fel ‘a purchaser of a productor a service’, ' prynwr a gafodd gwasanaeth o'r fath ', enghraifft yw person sy'n derbyn gadwyn adnabod Ernest Jones fel anrheg, na fydd o reidrwydd yn gwsmer i emynwyr Ernest Jones. Mae'n awgrymu bod ymddygiad prynu'r cwsmer yn cael ei ddylanwadu gan anghenion a dymuniadau'r defnyddiwr, oedd wedi derbyn yr anrheg rhodd. 

Menaka & Chandramana (2014) yn diffinio ymddygiad prynu defnyddwyr fFel  "Purchasing behavior is a pattern of purchasing decisions that are a complex combination of needs and aspirations and is influenced by factors such as the role of the social user (1) (parent, partner, employee, etc), (2) environment and social and cultural norms, and (3) aspirations and shyness ". "Mae prynu ymddygiad yn batrwm gwneud penderfyniadau prynu sy'n gyfuniad cymhleth o anghenion a dyheadau ac mae'n cael ei ddylanwadu gan ffactorau megis rôl y defnyddiwr (1) cymdeithasol (rhiant, cymar, gweithiwr, ac ati), (2) yr Amgylchedd a normau cymdeithasol a diwylliannol, a (3) dyheadau ac swildod ". Ymhellach, mae diffinio manwerthu fel "the functions and activities associated with the direct sale of goods to consumers". "y swyddogaethau a'r gweithgareddau sy'n gysylltiedig â gwerthu nwyddau'n uniongyrchol i ddefnyddwyr". Mae Menaka & Chandramana (2014) hefyd yn terfynu tri ffactor sy'n dylanwadu cwsmeriaid ar broses gwneud penderfyniadau fel y canlynol; also determines three factors influencing customer's decision making process as the following; hwylustod siopa mewn siop benodol, ystod o nwyddau, ffactorau economaidd-gymdeithasol ac amser i deithio. 	Comment by Huw Thomas (Business & Management): Eisiau cyfiethiad

Awgrymir gan Menaka & Chandramana (2014) sy'n mMae'r gallu i siopa'n rhwydd ac yn gyfleus yn elfen bwysig o siopa, er enghraifft, ar gyfer prynu meddyginiaethau, ac mae'n well gan y rhan fwyaf o gwsmeriaid brynu o fferyllfa ger clinig y meddyg neu wrth ymyl ysbyty, felly mae lleoliad yn allweddol. Maent yn cynnig mai'r ystod o nwyddau, o bosibl, yw'r ffactor mwyaf allweddol i gwsmeriaid ddychwelyd i storfa. I ddechrau, gall chwilfrydedd siop dynnu'r defnyddiwr i mewn, ond gellir dadlau, er mwyn eu trosi'n gwsmer ffyddlon, fod ansawdd ac ystod y nwyddau yn chwarae rhan bwysig yn y broses. Ymhellach Mae'r trydydd ffactor sy'n dylanwadu ar broses gwneud penderfyniadau cwsmer yn cynnwys proses sylfaenol i ddatblygu manwerthwr; y ffactorau cymdeithasol-economaidd. Menaka & Chandramana (2014) yn amlygu bod cefndir economaidd-gymdeithasol y defnyddiwr yn dylanwadu'n fawr ar ei ffordd o fyw. 

Felly, gellir dadlau bod ymddygiad prynu gan ddefnyddwyr yn cael ei ddylanwadu gan ddiwylliant y rhanbarth. Er enghraifft, bydd ymddygiad prynu defnyddiwr o Tsieina yn wahanol i ddefnyddiwr lleol yn y DU. Felly, gellir argymell bod manwerthwyr yn mabwysiadu dealltwriaeth bod yr hierarchaeth angen yn wahanol ym mhob marchnad. Yn olaf, y pellter teithio sydd ei angen i gyrraedd stôr yn dod yn feirniadaeth gan ddefnyddwyr. Mae hyn yn berthnasol iawn mewn ardaloedd lle mae amser teithio'n uchel, er enghraifft mae'n rhaid i'r rhai sy'n byw yng Nghydweli deithio 45 munud i gyrraedd Abertawe i siopa yn eu cangen Ernest Jones agosaf, siop Superdry a siop Clogau (Google, 2019). Gellir ei ddadlau bod hyn yn arwain at ddefnyddwyr yn prynu ar-lein, yn hytrach nag mewn siopau ffisegol. Felly, er mwyn datrys hyn, dylai llawer o ardaloedd lleol ddatblygu eu cyfleusterau siopa i hwyluso'r gwaith o brynu. 

Menaka & Chandramana (2014), yn cyfeirio’r cyfeiriadau yr heriau y mae manwerthwyr yn eu hwynebu o ran atal ymddygiad prynu gan ddefnyddwyrcwsmeriaid ac yn phwysleisio mai'r her allweddol yw creu cynhnyrchion a gwasanaethau llwyddiannus yn y farchnad. Mae ymchwil Applebaum (1951) yn awgrymu argymhellion i orchfygu cyfyngiadau ymddygiad prynu cwsmeriaid trwy helpu i ddeall defnyddwyr o ran pwy sy'n prynu beth, ble a sut a hefyd i helpu i benderfynu ar y sianel gyfathrebu orau i gyrraedd defnyddwyr. Felly, mae'r angen am ymchwil Applebaum (1951) nid yn unig ar gyfer i benderfynu pwy sy'n prynu beth, ble a sut ond hefyd i helpu pennu'r sianel gyfathrebu orau, i 
yn profi gwybodaeth y defnyddiwr, a all helpu i asesu i ba raddau y mae wedi llwyddo i gyflawni ei nodau o ran lleoli'r cynnyrch. Er mwyn terfynu llwyddiant y theoripenderfynu ar hyn, mMae Menaka & Chandramana (2014) yn awgrymu bod manwerthwyr yn astudio ymddygiad defnyddwyr ac yn ceisio edrych ar sut y canfyddir eu cynnyrch, boed hynny'n dda neu'n ddrwg, gall adwerthwyr fanteisio ar y cyfle hwn i ystyried a yw eu strategaeth leoli yYn ystyried yn llwyddiant. 

Mae Menaka & Chandramana (2014) yn archwilio ymddygiad prynu mewn mwy o ddyfnder na Applebaum (1951), gan nodi ffactorau allweddol sy'n dylanwadu ar benderfyniad prynu prynwr, tra bod Applebaum (1951), yn edrych ar farn fwy arbenigol o ran prynu ymddygiad o safbwynt manwerthwr, gan gasglu felly fod cwsmeriaid yn cael eu dylanwadu gan anghenion a dymuniadau'r defnyddiwr. Yn y pen draw, mae ymddygiad prynu cwsmeriaid yn darparu mewnwelediad gwerthfawr i'r broses ac felly mae'n offeryn defnyddiol ar gyfer rheoli penderfyniadau rheolwyr manwerthu. Mae'n hanfodol cydnabod yr holl ffactorau sy'n dylanwadu ar ymddygiad prynu, gan gynnwys ffactorau cymhellol, cymdeithasol, seicolegol ac economaidd. Mae'r rhain hefyd yn ffactorau hanfodol sy'n ymwneud â'r broses brynu a'r math o bryniant a derbynwyr y pryniant a fydd yn golygu'r ymddygiad prynu.

2.2 Ysgogi ffactorau gweithwyr mewn manwerthu

Yn ôl Newton (2016), gall gweithio mewn amgylchedd manwerthu fod yn eithaf anodd ac felly gall gweithwyr fynd yn ddigalon, sy’n arwain at safonau’n gostwng. Fodd bynnag, mae pobl yn cael eu cymell gan wahanol pethau. Gall nodi’r ffactorau hyn yn fuddiol i sefydliadau gan fod cyflogeion brwdfrydig yn ffactor allweddol i gynyddu perfformiad gweithwyr, sy’n arwain at gwsmeriaid bodlon (Buitendach & De Witte, 2005; Ströh, 2001). Mae Bent & Freathy (1997) yn nodi ffactorau ysgogol ar gyfer gweithwyr fel a ganlyn; cymhellion ariannol fel disgownt a chomisiwn cyflogeion, ehangu ar rwydweithio er enghraifft adeiladu perthynas â chwsmeriaid newydd a gweithio gyda chydweithwyr.


2.3  E-fasnach a'i strategaethau marchnata

Svedic (2004) yn cynnig bod yr 21Sainfed ganrif yn cael ei dylanwadu'n fawr gan y chwyldro technolegol, ac mae wedi esblygu i globaleiddio. Mae'n awgrymu bod y rhyngrwyd yn effeithio ar bob maes busnes, lle nad yw e-fasnach heddiw yn opsiwn i fusnesau lwyddo a pharhau'n gystadleuol, mae'n hanfodol. Yr un modd maeY Trepper (2000) yn cytuno â damcaniaeth Svedic (2004) yn datgan “Today, traditional brick and mortar organizations must at least establish a web presence if they are to remain competitive. And a strong business case can be made that if organizations do not keep up with their e-commerce, then they will be left behind”. Mae'n parhau drwy honni mai'r pryder mwyaf sy'n wynebu defnyddwyr wrth siopa ar-lein yw'r bygythiad y caiff eu preifatrwydd a'u diogelwch eu peryglu, yn enwedig y gyfrinachedd eu data personol a ddarparant i fanwerthwyr ar-lein.	Comment by Huw Thomas (Business & Management): Unfed ganrif ar hugain

Ar bwnc diogelwch data cyfrinachol i ddefnyddwyr, Manwerthwyr ddylai manwerthwyr weithredu mesurau diogelwch fel rhan o'u strategaethau marchnata. Gweler Ffigur 1,2 data adrannau a mMesur, mae angen i fanwerthwyr ddechrau datblygu datganiad cenhadaeth, amcanion a sefyllfa o ran gwerth. 	Comment by Huw Thomas (Business & Management): Dylai ffigwr 1 fod yn dilyn hwn

Ffigur 2- Elfennau o strategaeth farchnata lwyddiannus
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Ffynhonnell: E-ymgynghoriaeth (2017), diwygiwyd gan Friedlein (2017) 

Mewn geiriau eraill, rhaid i gwmnïau gael dangosyddion perfformiad allweddol a elwir yn DPA i fesur ymdrechion marchnata a chofnodi perfformiad er enghraifft drwy olrhain nifer y defnyddwyr sy'n ymweld â'u gwefan ac yn prynnu gwneud pryniannau ar gynhyrchion (Friedlein, 2017). Dylai manwerthwyr prif wefan fod yn brif darged i gwsmeriaid a darpar gwsmeriaid, gall manwerthwyr fesur cyfanswm yr ymweliadau â'u tTudalen drwy ddewis cynnal ymgyrch talu am bob Clic. Mae adnodd Google Analytics yn nodi faint o'r ymwelwyr â'ch safle sy'n newydd a sawl yn gylchol. Yn ogystal, gellir dadlau mai cyfanswm y trawsnewidiadau yw un o'r metrigau pwysicaf ar gyfer pennu proffidioldeb ymdrechion marchnata'r sefydliad, gall sefydliadau osod nod yn Google Analytics i olrhain eu cynnydd (DeMers, 2014). 

Gall manwerthwyr fabwysiadu adnodd marchnata Ffigur 1 i ddatblygu strategaeth farchnata, cael cipolwg ar gwsmeriaid, darganfod eu safle yn y farchnad a dadansoddi data a mMesur. Mae CIM (2015) yn diffinio marchnata fel y “broses reoli'n gyfrifol am nodi, rhagweld a bodloni gofynion cwsmeriaid yn broffidiol. " Canmolwyd y model marchnata modern, Ffigur 1, am weithio'n dda i sefydliadau bach yn ogystal â mawr, a gellir ei weithredu gan fusnes i fusnes (B2B), yn ogystal â busnes i ddefnyddwyr (B2C). Nod modelau marchnata blaenorol fel y Fframwaith 7 P a'r rhaglen McKinsey yw creu dulliau marchnata effeithiol ac integredig. Fodd bynnag, gan fod marchnata traddodiadol wedi pontio i farchnata digidol, mae'r modelau clasurol yn ei chael hi'n anodd pontio'r bwlch rhwng y ddau, gan adael rheolwyr marchnata i frwydro dros eu dull marchnata cyffredinol. Mae Phoenix (2018) yn cynnig bod y ' model marchnata modern ' (M3) newydd yn canolbwyntio ar greu cydweithrediad rhwng egwyddorion marchnata digidol traddodiadol a chyfredol. Mae'r model yn caffael elfennau marchnata o'r fframweithiau clasurol, ond mae hefyd yn cyfuno swyddogaethau strategol sy'n canolbwyntio ar ddigidol, fel ' mewnwelediad y cwsmer ', ' profiad y cwsmer a chynnwys & contenta ' data & mesuriad '. Awgrymir bod y rhain yn feysydd allweddol y dylai busnesau fanteisio arnynt a'u dadansoddi o fewn eu sefydliad. Yn ogystal, mae'n cysylltu'r amcanion hyn â chyflawni'r gweithgareddau marchnata ehangach (Phoenix, 2018).




















Ffigur 1- Elfennau o strategaeth farchnata lwyddiannus
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Ffynhonnell: E-ymgynghoriaeth (2017), diwygiwyd gan Friedlein (2017) 


2.3.1 Esblygiad datblygiadau siopa a thechnoleg ar-lein

Technolegau digidol digwydd yn y drefn feunyddiol.Mae technoleg yn cael ei ddefnyddio gan y rhan fwyaf o bobl yn y Deyrnas Unedig (DU) bob dydd, gyda ystadegau yn dangos bod 90% o oedolion yn y DU yn y flwyddyn 2018 yn ddefnyddwyr y rhyngrwyd, i fyny o 89% o’r flwyddyn cyn (Prescott, 2018). Rhwydweithiau digidol yn gydnaws gyda'r rhan fwyaf o'n dyfeisiau megis ffonau symudol, Smart WatchesGwylio, camerâu gyda Eraill hygyrchrwyddau eraill. TDyma sSawl dyfeisiadau arwyddocaol sy'n yYrru TllywyddmManwerthu bBusnes fod yn fwy effeithlon, gwella'r profiad defnyddwyr a chyfrannu at gynnig gwerth i ddefnyddwyr. Er enghraifft mae	Comment by Huw Thomas (Business & Management): Checio beth wyt ti’n ceisio dweud yma…
fMae ashion mManwerthwyr ffasiwn effeithiol yn hwnnwddefnyddio technolegau addas, megis deallusrwydd artiffisial (AI) fyddai'n gallu cynyddu oSEeu mantais gystadleuol trwy addasugwsmeriaiding cynhyrchion i’r cwsmeriaid (customerisation), a chynnig broses logistaidd effeithiolhidlo sygyda bphrofiad siopa symlach a mwy dymunol (Newman, 2018). Yn ôl Sammons & Cross (2016) dros amser mae mesurau diogelwch ar gyfer siopa'n ddiogel ar-lein wedi'u gwella er mwyn cynyddu nifer y gwerthiannau a wneir ar-lein. Mae gweithredu Paypal a cheisiadau diogelwch ariannol eraill yn cynyddu'r ymddiriedaeth rhwng defnyddwyr a chwmnïau ar-lein. Fodd bynnag, mae gweithgareddau twyllodrus yn bodoli o hyd ar-lein sy'n cael effaith negyddol ar y canfyddiad o siopa ar-lein ac felly mae'n debygol y byddai'n well gan ddefnyddwyr siopa mewn siopau.

 Maeartiffisial iMae ntelligence deallusrwydd artiffisial (AI) yn dod yn un o'r datblygiadau degawdau technolegol mwyafiadau ym maes manwerthu. Mae ei gallu wedi trawsnewid data eang ac amrywiol yn wybodaeth werthfawr a all helpu i fod yn fwy cyflym, cost a hyblygrwydd tuag at y gadwyn werth. Yn ogystal, gall deallusrwydd artiffisial hYG helpu brandiau manwerthu gyda rhagfynegi, masnachu a ehangdir C chynllunio. Diolch i Fel canlyniad o deallusrwydd artiffisialymholi gwerthfawrogol, gall defnyddwyr werthfawrogi gwell cynnyrch, argaeledd cyflymach a chywir (Newman, 2018), er enghraifft mae Un manwerthwr poblogaidd yn y DU- poblogaidd brand manwerthwr ffasiwn yn y Deyrnas Unedig ‘Forever 21’–, wedi cymhwyso deallusrwydd artiffisial a lansio eu hoffer chwiliio gweledol newydd, gyda’r nod o gynyddu eu gwerthiant siopa ar-lein. Llai na mis ar ôl lansio’r offeryn deallusrwydd artiffisial, cynyddodd trosiad gwethiannau a cynyddodd cyfartalog y gwerth prynu gyda 20% (Alaimo, 2018).  Am byth 21 gymhwyso cudd-wybodaeth artiffisial a lansiodd eu hadnodd chwilio gweledol newydd, Nod Cynyddu eu siopa ar-lein Gwerthiannau. Lai na mis ar ôl lansio'r offeryn AI, cynyddodd gwerthiant gwerthiannau ar-lein a gwerth prynu cyfartalog o 20% (Alaimo, 2018). Cyflwynodd y brand y swyn ar eu cymhwysiad IOS, gall siopwr yn syml lawrlwytho'r Am byth 21 ap Forever 21, gan dicio eicon y camera yna dewis llun o'u feitemau i'w hadrodd o'u gGaleri aAr eu dyfeisiau, yna by Am byth 21Forever 21 yn chwilio am I cynhyrchion tebyg o'u catalog data catalog (Alaimo, 2018). 	Comment by Huw Thomas (Business & Management): Beth yw hwn - esbonio	Comment by Huw Thomas (Business & Management): ??? checio’r ystyr  Os taw enw Forever 21, does dim eisiau cyfieithu fe	Comment by Huw Thomas (Business & Management): Angen esboniad

At hynny, enghreifftiau eraill o AI sy'n cael eu gweithredu yn y DU yw Amazon a'u harbrawf gyda drones. Mae Faggella (2019) yn datgelu bod Amazon a Llywodraeth y DU, ym mis Gorffennaf 2016, wedi cyhoeddi eu partneriaeth i greu gwasanaethau dosbarthu parseli bach drwy drones. Mae Amazon yn gweithio gydag allfeydd hedfan i ddarganfod sut i weithredu ei dechnoleg tra'n cydymffurfio â rheoliadau. Gelwir y gwasanaeth yn ' Prime Airbrif air ' a ddisgrifir fel gwasanaeth cyflenwi yn y dyfodol ar gyfer cludo pecynnau hyd at bum punt mewn llai na deng munud ar hugain. Ar Rhagfyr 7fed 2016, roedd eu gwasanaeth ‘Prime Air’ cyntaf yn y DU yn llwyddianus, ac yn ôl Amazon (2016) mae’r dronau yn gwbl annibynnol ar lanio, maent yn gweithredu ar eu pennau eu hunain, dan arweiniad ‘GPs’, roedd y treial yn llwyddiant.fe dristaodd eu cyflawniad cyntaf yn y DU, mae'r drones yn gwbl ymreolaethol rhag glanio, maent yn gweithredu'n llwyr ar eu pen eu hunain, dan arweiniad meddygon teulu Roedd y treial hwn yn llwyddiant. Mae Amazon (2016) yn cyhoeddi y bydd llawer mwy o wasanaethau awyr rhagorol yn cael eu cynnal yn y dyfodol agos.	Comment by Huw Thomas (Business & Management): Defnyddio’r enw saesneg	Comment by Huw Thomas (Business & Management): Eisiau ail ysgrifennu I wneud yr ystyr yn glir yma

 O safbwynt y cwsmer gellir dadlau bod gweithredu YG yn cael canlyniad positif gan ei fod yn yn ceisio diwallu anghenion cwsmeriaid er enghraifft, mae'r ‘Prime Air’ prif air yn anelu at gyflenwi archebion o fewn 30 munud i'w dderbyn, gan ragori ar y rhan fwyaf o wasanaethau dosbarthu manwerthu fel Argos sy'n cynnig danfon yr un diwrnod danfon, ond nid o fewn deng munud ar hugain o archebu (Gilliland, 2017 ). Gellir dadlau hefyd, o safbwynt manwerthwyr, fod AI yn fantais hefyd oherwydd y gallu i plesio cwsmeriaid, ond ar y llaw arall gall gymryd llawer o amser yn ystod y broses ymchwil a datblygu ac felly'n gostus. AI newydd Amazon gGall datblygiadau fod yn niweidiol i archfarchnadoedd fel Tesco, Morrisons, Asda, ymhlith eraill, oherwydd y gallu i ddarparu bwydydd a gofynion eraill o fewn cyfnod byr o amser ac yn hwylustod y cwsmeriaid, sy'n eu galluogi i gario ymlaen â gorchwylion dyddiol eraill heb orfod gadael eu cartref os nad oes eu hangen. 	Comment by Huw Thomas (Business & Management): 

[image: elated image][image: mage result for visual search forever 21]Ffigur 3- Chwilair gweledol ‘Forever 21’

Ffynhonnell: Alaimo (2018)

2.3.2 Cymysgedd marchnata

Honnodd Ffin(1965) honni mai hi yw'r cyntaf i ddefnyddio'r term cymysgedd marchnata ac fe'i atgyfnerthwyd gan (Culliton, (1948). Roedd McCarthy (1960) yn dehongli'r cymysgedd marchnata, y cyfeirir ato'n gyffredin fel y "4Ps", fel dull o troi cynllunio marchnata yn arfer. Fframwaith cysyniadol yw'r cymysgedd marchnata, ac nid damcaniaeth wyddonol sy'n nodi fedd y broses benderfynu amlycaf y mae rheolwyr yn ei dilyn i gynnal anghenion defnyddwyr. Meddai 50MINUTES.COM (2015) bod i llawer o fanwerthwyr mae’r cynnyrch yw’r elfen bwysicaf o’r cymysgedd manwerthu. Mae dewis beth i werthu, gwneud penderfyniadau prynu cywir, trefnu rheoli stoc a trefnu sut i arddangos ystodau cynnyrch mor bwysig i rheolwr manwerthu. Fodd bynnag, mae pris yr un mor bwysig i lawer o fanwerthwyr. Mae cysylltiad clir yma â’r hyn y mae Applebaum (1951) yn ei ddweud yn adran 2.1.2 ‘Ymddygiad prynu defnyddwyr mewn siopau adwerthu’ i ymwneud a ffactorau sydd yn perthnasol i ymddygiad prynu cwsmeriaid sef; pwy, ble, pam a sut.Grönroos (1994) concludes bod y baradocs rheoli cymysgedd marchnata wedi dylanwadu ar meddwl marchnata, ymchwil ac arfer, ac yn honni bod symlrwydd y gymysgedd farchnata baradocs, gyda'i fodel 4P's, wedi a achosir am fabwysiadu meddwl am ' flwch offer ', yn hytrach nag ymwybyddiaeth bod marchnata yn broses gymdeithasol amlweddog. 

Mae Grönroos (1994) yn nodi mai'r prif resymau pam y mae'r cymysgedd marchnata yn gysyniad effeithiol yw; mMae'n gwneud y broses farchnata'n haws ei thrin, yn helpu i nodi meysydd ffocws fel dirprwyo tasgau marchnata i arbenigwyr, gellir defnyddio'r model hefyd fel dull o nodi sefyllfa gystadleuol sefydliad. Fodd bynnag Rafiq (1995) yn nodi bod fframwaith cymysgedd marchnata 4Ps wedi cael ei feirniadu gan ei fod yn hen ffasiwn ac yn brin o fanylion. Möller (2006), yn atgyfnerthu dadl Rafiq (1995) bod 4Ps y cymysgedd marchnata wedi cael eu beirniadu a hefyd yn amlygu diffygion yn y model gan gynnwys; Mae'r gymysgedd yn fewnol â ffocws ac nad yw'n ystyried ymddygiad cwsmeriaid, hefyd nid yw'r model yn nodi marchnata perthynas sydd wedi dod yn brif ganolbwynt i farchnata modern (Goi, 2009).

2.4 Modelau a theori

Ffigur 4- B2C model eFasnachu

[image: usiness to Consumer]
Ffynhonnell: RU (2018), ammben gan (DeMatas, 2019)

Y sector B2C fel arfer yw'r hyn a ddychmygir gan bobl wrth feddwl am fusnes eFasnach. B2c gwerthiannau hefyd yw'r model manwerthu traddodiadol, mae busnesau'n gwerthu i unigolion, fodd bynnag mae'r busnes yn digwydd ar-lein, yn hytrach na mewn storfa ffisegol (RU, 2018). Mae B2C o fusnesau B2C ym mhobman, er enghraifft mae manwerthwyr brics a morter y DU yn cynnwys: Marks and Spencers, Ernest Jones, Forever 21am byth 21, lle mae manwerthwyr ar-lein yn unig yn y DU yn cynnwys: Boohoo, eBay, Hotels.com.	Comment by Huw Thomas (Business & Management): 


Ffigur 5- Model e-fasnach C2C
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Ffynhonnell: Chernev (2018), a ddiwygiwyd gan (Ru, 2018)

Mae yna'r cynnydd yn cwsmeriaid i cwsmeriaid c2c, gyda mae mwy a mwy o bobl yn dueddol o brynu cynnyrch newydd a diangen neu ail-law gan eraill er mwyn arbed arian a chael bargen. Mae hyn hefyd yn effeithio ar werthiant siopau ffisegol, mae pobl yn fwy agored i gael bargen a siopa'n fwy llym nag o'r blaen. Awgrymir bod creu c2c yn ganlyniad i'r cynnydd yn y sector eFasnach a defnyddwyr yn magu hyder mewn gwerthiannau ar-lein, mae safleoedd fel eBay yn enghraifft o blatfform c2c. Y syniad yw y gall cwsmeriaid fasnachu, prynu, gwerthu eitemau yn gyfnewid am gGomisiwn bach a delir i'r safle. 

Fodd bynnag, mae safleoedd fel Facebook Marketplace sydd yn caniatáu i bobl brynu a gwerthu drwy bostio hysbysebion heb godi tâl (Rivera, 2018). Er gwaethaf y manteision i c2c o ddefnyddwyr a chwsmeriaid, gall fod yn beryglus iawn cwrdd â dieithriaid a rhai sy’n ceisio twyllo neu sgamposiblers. Mae hyn yn atgyfnerthu'r ddadl bod defnyddwyr yn ymddiried mwy mewn busnesau i ddelio â defnyddwyr eraill, o ganlyniad mae B2C's yn cael eu ffafrio i C2C's. Yn ogystal, mae B2C's yn fwy poblogaidd na C2C's yn y farchnad heddiw oherwydd bod gan ddefnyddwyr fwy o hawliau i'w prynu, er enghraifft, gallu dychwelyd eitem ddiangen neu gael gwarant gyda'r pryniant nad ydynt yn ei gynnig hyd yma. Fodd bynnag, mae'r farchnad C2C yn cynyddu'n aruthrol a phe bai mwy o hawliau i ddefnyddwyr yn cael eu rhoi ar waith yna byddai'n gallu tyfu'n rhy fawr i lawer o sefydliadau.


2.5 Casgliad yr adolygiad o lenyddiaeth

Mae cryn dipyn o ymchwil ar gynnydd e-fasnach ac ymddygiad defnyddwyr yn amlwg (Doherty & Ellis-Chadwick, 2010)Yn ychwanegol mMae tystiolaeth o astudiaethau helaeth yn canolbwyntio ar ymddygiad prynu defnyddwyr (Wright, 2006). Fodd bynnag, mae prinder gwybodaeth yn ymwneud â gweithredu strategaethau marchnata penodol a datblygiadau technoleg a fabwysiadwyd gan siopau adwerthu penodol yn y DU. Bydd y bennod hon yn hysbysu a chyfarwyddo datblygiad y thesis, yn enwedig y fethodoleg fydd yn cael ei defnyddio.
























3. Pennod 3- Methodoleg

Bydd y bennod hon yn amlinellu'r dulliau casglu data, y strategaeth ymchwil ddymunol, y technegau casglu data arfaethedig a gymhwysir o fewn yr astudiaeth traethawd hon sydd yn ei hanfod yn ceisio ateb yr plesio'r amcanion ymchwil a nodwyd Isod:

· Archwilio ymddygiad defnyddwyr o fewn y diwydiant manwerthu a phennu'r tueddiadau allweddol o ran ymddygiad prynu defnyddwyr a'r rhesymu y tu ôl i'r ymddygiadau hyn.

3.1 Diffiniad ymchwil a'r ongl ymchwil

Ffigur 6- Penderfynu ' beth yw ymchwil? '

[image: hat is Research]

Ffynhonnell: Bhat, (2019)

Caiff ymchwil ei diffinio gan babbie (2007) fel ‘a systematic inquiry to describe, explain, predict and control the observed phenomenon’ Mae ymchwil yn cynnwys dulliau diddos ac anwytho. Mae dadansoddiad manwl yn bodoli o'r holl ddatacasglu data er mwyn osgoi unrhyw anghysondeb. Mae modd cynnal ymchwil am nifer o resymau, prif rheswm am yr astudiaeth hon yw deall beth sy’n sbarduno cwsmeriaid i brynu eu harferion ac o’r canfyddiadau hynny i wneud argymhellion i wella lefel y siopa a brynhir mewn siopau i atal rhagor o siopau rhag cau. rau.Gall diben cynnal ymchwil fod yngwneud hynnyi gaelsawl rheswm, y prif reswm dros yr astudiaeth hon yw deall paysgogi cwsmeriaid i brynu eu habbits ac o'r darganfyddiadau hynny igwneud argymhellion i wella lefel y siopa sy'n cael ei brynu mewn siop, er mwyn atal rhagor o siopau rhag cau. Yn y pen draw, nod yr astudiaeth yw codi ymwybyddiaeth o ymddygiad prynu gan ddefnyddwyr, drwy rannu canlyniadau i gyfranogwyr yr arolwg, a ryddheir ar lwyfannau cyfryngau cymdeithasol.Un dull cyffredin dull o ymdrin â'r ffurfwedd ymchwil effeithiol yw’r sStrategaeth sSefydlwyd a datblygwyd gan Saunders, et al. (2007) a adnabyddir fel ' the research onion yr ymchwil Onw '.Mae cynllun a strwythur yr ymchwil hwn yn fethodolegol, wedi ei seilio ar Saunders, et al. (2007)' onion ymchwil ' a ddarlunnir yn Ffigur 7.



Ffigur 7- The Research Onion Yr ymchwil ongl
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Ffynhonnell: Saunders, et al., (2007)

Mae pob haen o'r winwnsyn ymchwil yn amlinellu cam mwy manwl o'r broses ' research '. Mae ei allu i addasu ar gyfer unrhyw fath o fethodoleg ymchwil yn y bôn, yn atgyfnerthu gallu'r ymchwil i'w defnyddio mewn llu o gyd-destunau (Bryman, 2012).Ycyfleustra defnyddio'r system winwnsyn ymchwil hon yw ei fod yn creu Prog res ran o gamau,lle gall pob dull o gasglu data gael ei ymhlyg ac yn debyg i'r broses o astudiaeth fethodolegol.Yn ei hanfod, Mmae'r strategaeth hon yn cyflwyno system arfer gorau ar gyfer cynllun ymchwil sydd, yn ei hanfod, yn rhoi i'r ymchwilydd y data a'r dadansoddiad mwyaf dibynadwy, i fodloni'r cwestiwn ymchwil cyffredinol.

3.2 Athroniaeth

Cysylltir athroniaeth ymchwil â ffynhonnell, natur ac esblygiad gwybodaeth. Athroniaeth ymchwil yw cred ynghylch y dulliau y dylid caffael, dadansoddi a defnyddio data o amgylch ffenomen (Saunders, et al., 2009).(methodoleg ymchwil, 2019). Mae adnabod athroniaeth yr ymchwil wedi ei lleoli ar haen allanol y ' winwnsyn ymchwil ' ac yn adlewyrchu rhagdybiaethau'r ymchwilydd sy'n gweithredu fel sail i'r strategaeth ymchwil(Saunders, et al., 2012). 

Mae'r astudiaeth hon yn mabwysiadu'r paradeim bragmatiaeth. Mae ymchwil bragmatiaeth yn cyfuno dulliau casglu dataa ‘interpretivism’ data a positifiaeth  a hefyd yn integreiddio’r  interyn rhoi'r ddau ddull ymchwil fel rhaimegis ansoddol a meintiol (Biesta, 2010). Mae'r persbectif athronyddol hwn yn gofyn am ddulliau cymysg, un ohonynt wedi ei strwythuro'n uchel gyda samplau mawr ac yn cael ei roi yn gwbl feintiol, gan ganiatáu ailadrodd yr astudiaeth yn y dyfodol a hefyd samplau bach sy'n aml yn ansoddol, fel arfer yn cael ei drefnu'n bendant ar sail priodoleddau a phriodweddau peth neu ffenomen (Saunders & Phillip, 2012). 

Mae'r patrwm hwn yn fwyaf addas i'r pwnc a'r dull a ddewiswyd gan yr ymchwilydd gan y bydd holiadur yn cael ei ddefnyddio i gasglu symiau mawr o ddata meintiol a allai gael eu hatgynhyrchu i benderfynu ar ddibynadwyedd y data. At hynny, cynhelir cyfweliadau unigol er mwyn casglu samplau bach o ddata ansoddol sy'n eu hystyried yn ddyfnach yn y pwnc a ddewiswyd er mwyn creu ymchwil gyflawn.

3.3 Dull ymchwil

Yn ôl Russell (2015), mae ymchwil diddos ‘begins with a theory-driven hypothesis, which guide data collection and analysis’. Yn yr astudiaeth hon mae rhagdybiaeth yn deillio o ddamcaniaeth bresennol sydd yn cael ei harchwilio ymhellach, yna caiff data ei gasglu, fel y gellir profi’r ddamcaniaeth; felly ystyrir bod dull diddwythol yn addas.  ymhellacharchwilio, mae dataynwedynfod yncasglu, fel y gellir profi'r ddamcaniaeth; felly mae dull didynnu ynhystyried yn addas.Yn y rhan fwyaf o achosion mae ymchwil ddidyniadol yn gysylltiedig â chasglu data meintiol, sy'n cefnogi'r data a gasglwyd yn yr astudiaeth hon drwy ddefnyddio arolwg (Hyde, 2000). However, Mae elfennau o ddulliau casglu data ansoddol fel defnyddio cyfweliadau, felly gall elfennau o ddull gweithredu cymudol hefyd fod yn bresennol yn yr astudiaeth hon o ganlyniad i chwilio am phatrymau trwy arsylwadau a datblygu damcaniaethau o gyfweliadau eion (Gioia, et al., 2013).

Ar gyfer yr astudiaeth hon, bydd yr ymchwilydd yn nodi tueddiadau allweddol o ran ymddygiad prynu gan ddefnyddwyr mewn siopau manwerthu yn hytrach nag ar-lein. Bydd hyn yn galluogi 'r ymchwilydd i ddatblygu esboniad damcaniaethol sy'n cwmpasu'r maes ymchwil. Felly, mae elfennau o ddull gweithredu diwyro hefyd yn briodol er mwyn cyflawni amcanion yr ymchwil yn y pen draw, o ganlyniad gellir dadlau bod dull ' hybrid ' yn bodoli oherwydd gweithredu ymchwil dulliau diwyro a diddos. Dulliau. Fodd bynnag, bydd yr ymchwil ydd yn canolbwyntio'n bennaf ar y data meintiol sy'n cynnwys dadansoddiad ystadegol gan y bydd yr arolwg yn helpu 'r ymchwilydd i gyflawni'r aAmcan ymchwil sylfaenol er mwyn cael cipolwg pellach ar ymddygiad brynu'r defnyddiwr Ymddygiad. Bydd y cyfweliadau yn hyrwyddo gwybodaeth a dealltwriaeth yr ymchwilwyr o'r diwydiant manwerthu o safbwynt gweithwyr. Mae'r dull hybrid yn caniatáu i'r ymchwilydd ddeall a datblygu'r cwestiwn ymchwil yn well, er mwyn cyflawni amcanion yr ymchwil.

3.4 Strategaeth a dull ymchwil

Yn ôl Saunders et al., (2007) strategaeth ymchwil yn cynnwys sut mae'r ymchwilydd yn bwriadu gweithredu'r ymchwil a pha ddulliau, o ran y technegau a'r offer a fabwysiedir i gynorthwyo'r broses. Dengys Ffigur 5 fod pum dull posibl ar gyfer casglu data a grëwyd gan (Saunders et al., 2007). Bydd yr ymchwilydd yn casglir u data cynradd gan ddefnyddio dull dull cymysg. Dull ymchwil yw ' dulliau cymysg ' lle mae'r ymchwilydd yn casglu ac yn dadansoddi data ansoddol a meintiol o fewn yr un astudiaeth. Mae'r dull ymchwil hwn yn galluogi'r ymchwilydd i geisio golwg mwy panoramig o'u hastudiaeth, gwylio ffenomenau o wahanol agweddau a thrwy waith ymchwil mwy amrywiol na gweithredu un dull yn unig (mono-ddull) (Byrhau & Smith, 2017). Yn ôl Byrhau & Smith (2017) gall y dull dull cymysg hwyluso dealltwriaeth well o'r tebygrwydd aA annhebygrwyddau rhwng y data ansoddol a meintiol a gafwyd. 

3.4.1 Cyfweliadau unigol
 
O'i Mae Gorman & MacIntosh (2015) yn honni mai'r manteision sy'n gysylltiedig â chyfweliadau yw'r gallu i gasglu gwybodaeth gyfoethog a all archwilio themâu newydd. Bydd y cyfweliadau unigol a gynhelir yn yr astudiaeth hon yn gweithredu ffurf lled-strwythuredig a fydd yn cynorthwyo'r ymchwilydd oherwydd y cwestiynau sy'n cael eu paratoi cyn y cyfweliadau, fel bod y manylion hanfodol yn cael sylw tra'n galluogi'r cyfranogwyr i gadw hyblygrwydd a rhyddid i gyflwyno eu barn eu hunain. O ganlyniad i gynnal y cyfweliadau lled-strwythuredig hyn, mae'n rhoi mwy o ddibynadwyedd i'r ymchwilydd yn ogystal â chyfle i gymharu. Bydd y broses gyfweld yn cynnwys dau gyfranogwr a gyflogir mewn siopau manwerthu gwahanol, fel y gall yr ymchwilydd elwa ar gael data cyfoethog gan y cyfranogwyr a gallant gymharu a chyferbynnu eu profiadau fel cyflogeion manwerthu ar gyfer dau gwmni gwahanol. Gallai cael safbwyntiau gan ddau unigolyn gwahanol gynyddu'r posibilrwydd o farn am y diwydiant manwerthu (O'i Gorman & MacIntosh 2015).

3.4.2 Holiadur

Bydd yr holiadur yn galluogi'r ymchwilydd i gynhyrchu dull casglu data meintiol. Bydd y dull hwn yn darparu ffordd effeithiol o gasglu samplau mawr o ymatebion gan o leiaf 100 o gyfranogwyr, er mwyn dadansoddi'r data'n effeithiol. Bydd yr holiadur yn cynnwys deunaw cwestiwn, yn cynnwys cwestiynau agored a chaeedig sydd wedi'u cynllunio i gael mewnwelediad pellach i ymddygiad defnyddwyr ym maes manwerthu (Saunders, et al., 2012). Bydd holiadur yr arolwg yn helpu'r ymchwilydd i adeiladu ar y themâu a gasglwyd o'r ddau gyfweliad unigol.

3.5 Sampl

Yn ystod yr astudiaeth hon, defnyddir techneg samplo bwrpasol i gasglu data. Diffinnir y dechneg samplu hon fel:
      
‘A type of non-probability sampling in which the researcher’s judgement is used to select the sample members based on a range of possible reasons and premises’ (Saunders & Lewis, 2012, p. 138) gweler Ffigur 8 Isod.

Ffigur 8- Samplo bwriadol

[image: https://research-methodology.net/wp-content/uploads/2012/06/Purposive-sampling.jpg]

Ffynhonnell: methodoleg ymchwil (2019)

Fodd bynnag, er i'r ymchwilydd gael samplu dewisol ar gyfer y cyfweliadau, bydd elfen o hapsamplu yn bresennol; Aelodau o'r boblogaeth darged (yn yr achos hwn, mae gan ddefnyddwyr sy'n prynu cynnyrch o fanwerthwyr yn y DU, naill ai mewn siopau manwerthu neu ar-lein) gyfle teg hefyd i gymryd rhan yn yr holiadur hwn (Etikan, et al., 2016).	Comment by Huw Thomas (Business & Management): Maint y ffont wedi newid I 12

Yn ôl samplo pwrpasol Mae dull samplo cost-effeithiol ac amser-effeithiol iawn sy'n ddau ffactor allweddol o ran gallu cynhyrchu'r astudiaeth hon o fewn amserlen benodedig (Palinkas, et al., 2015). Bydd yr ymchwilydd yn defnyddio'i farn i ddewis yn ofalus y gweithwyr presennol o siopau adwerthu yn y DU, gan sicrhau y bydd y data a gesglir yn gyfredol ac yn berthnasol. At hynny, nod yr arolwg a gynhyrchir fydd targedu defnyddwyr sydd wedi siopa neu sy'n dal i siopa gyda manwerthwyr, naill ai ar-lein, mewn siopau neu'r ddau gan mai'r sampl hwn fydd y rhai mwyaf priodol i ddehongli'r cwestiwn ymchwil a bodloni amcanion yr astudiaeth.

Bydd y sampl yn cynnwys amrywiaeth o ddefnyddwyr sydd yn y gorffennol neu ar hyn o bryd yn prynu nwyddau gan fanwerthwyr yn y DU. Er mwyn cyflawni hyn, bydd arolwg yn cael ei ddosbarthu ymhlith defnyddwyr drwy lwyfannau cyfryngau cymdeithasol fel Facebook, LinkedIn ac e-byst. Bydd yr arolwg yn cael ei rannu gydag unigolion proffil uchel ar LinkedIn, gyda'r nod o gasglu ymatebion amrywiol. Y fantais fwyaf wrth ddefnyddio llwyfannau cyfryngau cymdeithasol yw eu bod yn galluogi'r ymchwilwyr i gael mynediad at gyfranogwyr posibl sy'n rhannu diddordebau, agweddau, gwerthoedd a chredoau cyffredin (CALl Survey, 2019).

Bydd maint y sampl yn cynnwys o leiaf 100 o gyfranogwyr gyda'r arolwg er mwyn cynrychioli'r boblogaeth yn y ffordd orau (Collis & Hussey, 2009): mae 100 o gyfranogwyr yn cael eu hystyried yn foddhaol o ystyried cyfyngiadau amser ac ymarferoldeb yr astudiaeth. Bydd y sampl yn cynnwys cyfranogwyr dros ddeunaw oed.

3.6 Dulliau casglu data a dadansoddi

Bydd yr astudiaeth hon yn ceisio gweithredu cynllun dulliau cymysg, gan integreiddio casglu data ansoddol a meintiol lle bydd holiaduron a chyfweliadau yn darparu data a dadansoddiad amrywiol ar ymddygiad y defnyddwyr yn y diwydiant manwerthu. Gweithredu 'r dulldulliau cymysg hwn  yw cymharu 'r damcaniaethau sy'n bodoli eisoes sy'n gysylltiedig ag ymddygiad defnyddwyr â'r data a gesglir gan wir defnyddwyr, drwy ddefnyddio technegau amrywiol mewn gobaith y bydd y deilliannau naill ai 'n cefnogi neu'n gwahaniaethu oddi wrth ei gilydd ac yn datgelu trafodaeth fwy craff a dadansoddiad hanfodol.Pob dull ymchwilyn agored i gyfyngiadau, fodd bynnag gellir lliniaru'r rhain drwy ymchwil dulliau cymysg, sy'n ymgorfforimethodologies i ddarparu mwy oatebion manwl i'r cwestiynau ymchwil (Turner, et al., 2015).
	

Data ansoddol

Yn ystod yr astudiaeth hon, bydd rhan o'r ymchwil a gesglir ar ffurf data ansoddol; data sy'n ddisgrifiadol yn hytrach nag yn rhifiadol neu'n ystadegol (Collis & Hussey, 2009). Mae ymchwil ansoddol yn archwilio pwrpas, ystyr a realiti ac mae ganddo'r fantais o ddeall profiad y cyfranogwyr a sut y dehonglwyd y sefyllfa honno (Harwell, 2011). At hynny, mae'r data a gesglir drwy'r dull hwn yn darparu dyfnder heb gyfyngiadau gwerthuso rhifiadol, gan ganiatáu i'r ymchwilydd I nodi ffactorau na chafodd eu hystyried cyn cynnal y cyfweliadau (Atieno, 2009).

Mae'r data ansoddol a gafwyd gan weithwyr manwerthu cyfredol drwy gynnal cyfweliadau yn canolbwyntio ar ddarganfod safbwyntiau, profiadau, a meddyliau'r cyfranogwyr ar manwerthu yn gyffredinol, gan gynnwys eu syniadau am weithio ym maes manwerthu. 

Data meintiol

Gellir trawsnewid data meintiol yn ystadegau conformable. Mae'r dull hwn yn wahanol i ddata ansoddol oherwydd ei fod yn meintioli agweddau, ymddygiadau, barnau a newidynnau eraill a chan ddefnyddio poblogaeth sampl fwy yn hytrach na sampl fach (DeFranzo, 2011). Y data meintiol a gafwyd gan ddefnyddwyrdrwy ddefnyddio arolwgyn canolbwyntio ar ennill dealltwriaeth bellach armeddyliau defnyddwyr ar fanwerthu, er mwyn rhagfynegi dyfodol manwerthu a gwneud argymhellion ONS o welliant. Mae ymchwil yn ceisio ychwanegu at wrthrychedd (Harwell, 2011).Yn yr astudiaeth hon, bydd y data meintiol yn ceisio archwilio'r berthynas rhwng agweddau ac ymddygiad defnyddwyr, a hyd yn oed yn cynhyrchu rhagfynegiadau yn seiliedig ar y tueddiadau allweddol a nodwyd yn yr arolwg(Ymchwil busnes Cenedlaethol, 2019). 

3.7 Cyfyngiadau ac ystyriaethau moesegol

3.7.1 Cyfyngiadau ar adnoddau

O ganlyniad i'r diffyg amser a'r adnoddau sydd ar gael megis cyllid, bydd y gwaith o fesur yr ymchwil a wneir yn cael ei lesteirio i ryw raddau. Mae canlyniad uniongyrchol i'r diffyg adnoddau hwn yn amlwg yn y math o sampl hwylus arfaethedig lle mae risg na fydd y sampl yn adlewyrchiad teg a chywir o'r boblogaeth ehangach. O ganlyniad, gallai fod yn bosibl cwestiynu dilysrwydd a dibynadwyedd y casgliadau a ddyfeisiwyd.

3.7.2 Ystyriaethau moesegol

3.8 Dibynadwyedd a dilysrwydd

Mae dilysrwydd a dibynadwyedd o'r ymchwil a'i ganlyniadau yn hanfodol i'r broses gan eu bod yn pennu pa mor ffynnu y llwyddodd yr ymchwil i gyflawni'r amcanion yn ogystal â hygrededd y canfyddiadau (Kirk & Miller, 1986). Mae dilysrwydd yn golygu cywirdeb yr hyn y mae'r canfyddiadau yn ei gynrychioli, tra bod dibynadwyedd yn golygu'r ailadrodd y canfyddiadau.
Mae'n hanfodol ystyried y bygythiadau i ddibynadwyedd a dilysrwydd y canfyddiadau yn yr ymchwil hon, drwy osgoi rhagfarn a dileu gwallau yn y canlyniadau, a sicrhau bod y cynllun a'r fethodoleg ymchwil briodol yn cael eu gweithredu er mwyn bodloni amcanion y cwestiwn ymchwil.

Er mwyn sicrhau nad yw'r bygythiad posibl o ddim dibynadwyedd yn sgil ailadrodd yr ymchwil a gafwyd yn cael ei ddileu, bydd yr holl gwestiynau ymchwil a'u canfyddiadau canlyniadol yn hygyrch i academyddion sy'n dymuno dilyn astudiaeth debyg. Mae trawsgrifiad o gyfweliadau'r unigolion a holiadur arolwg enghreifftiol i'w weld yn atodiad 1 a 2. cilffordd.
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4. Pennod pedwar- Dadansoddi data

Yn y bennod hon, bydd yr ymchwilydd yn cyflwyno canlyniadau'r ymchwil sylfaenol a oedd yn cynnwys holiadur ar-lein yn gysylltiedig ag ymddygiad prynu defnyddwyr mewn manwerthu a dau gyfweliad unigol gyda chyflogwyr eionmanwerthu. Cafwyd sampl o 100 o gyfranogwyr yn yr holiadur a roddodd gipolwg ar eu harferion siopa a'u profiadau gyda manwerthu.

Bydd y ddau sampl yn cael eu dadansoddi, eu dehongli, a'u cymharu yr ymchwiler mwyn cyflawni nodau ac amcanion y traethawd, gan gyfrannu'n bennaf tuag at amcanion 1 a 3:

1. Cael cipolwg ar y ffactorau dylanwadol, sy'n golygu bod defnyddwyr yn prynu ar-lein dros brynu mewn storfeydd.

3. Cynnal gwaith ymchwil sylfaenol ar ffurf holiadur ar-lein a chyfweliadau i fynd i'r afael ag ymddygiad defnyddwyr mewn cwsmeriaid sy'n prynu ar-lein yn hytrach nag mewn siopau.

Bydd fformat y data yn cael ei gyflwyno yng nghanran nifer y cyfranogwyr.

Gellir trefnu'r tengau holiholiadur i yn dair adran a fydd yn cyflawni amcan gwahanoli'r yr yYmchwilydd: cwestiynau 1 a 2 nodi demograffeg wahanol y cyfranogwyr; cwestiwn ynau3 ac yn rhoi ennill cipolwg ar yr siopaarferion siopa y cyfranogwyr; tra bod cwestiynau 4, 13 a 17 yn pennu'r ffactorau cymhelliant sy'n dylanwadu ar ymddygiad defnyddwyr y cyfranogwyr.	Comment by huw thomas: ??

4.1 Adran un- Demograffeg

4.1.1 Rhyw

Mae Cwestiwn un yn nodi rhyw'r cyfranogwyr: Nododd 78.7% o'r cyfranogwyr eu bod yn fenywod, a dim ond 21.3% a nododd eu bod yn wrywaidd. Ni wnaeth unrhyw gyfranogwr gyfyngu ar ddatgelu eu rhyw, felly ni chafodd y categori 'gwell gennyf beidio â dweud' ei gyffwrdd.
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Ffigur 9: graff yn darlunio rhyw y cyfranogwyr

4.1.2 Oedran

Mae Cwestiwn dau yn nodi'r grŵp oedran yr oedd y cyfranogwyr yn perthyn iddo. Y grŵp oedran â'r canran leiaf o bobl yn y sampl oedd y 18-21 oed, gyda 10.1% yn cymryd rhan. Dilynwyd hyn yn agos gan y rhai 31-40 oed gyda 12.8%. Mae'r grwpiau oedran eraill yn amrywio o 22.9% i 54.1% o'r sampl. Roedd y gynrychiolaeth fwyaf o'r rhai 41 oed a throsodd gyda 54.1%.
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Ffigur 10: graff yn darlunio grŵp oedran y cyfranogwyr

4.2 Adran dau – Cael cipolwg ar arferion siopa

4.2.1 Siopau manwerthu yn erbyn ar-lein

Gofynnai cwestiwn 3 i'r cyfranogwyr a oedd yn well ganddynt siopa mewn siopau neu ar-lein. Roedd y rhai a oedd o blaid siopa mewn siopau adwerthu yn cyfrif am 61.5% o'r sampl. Roedd y 38.5% o gyfranogwyr a oedd yn weddill yn ffafrio siopa ar-lein.

[image: ]

Ffigur 11: graff yn dangos dewis dull siopa'r cyfranogwyr

4.2.2 Pryniadau yn y dyfodol

Gofynnodd Cwestiwn 16 i'r cyfranogwyr a fydden nhw'n siopa mwy ar-lein yn y dyfodol. Roedd canlyniadau'r holiadur yn dangos pennu y bydd 44% o gyfranogwyr yn siopa ar-lein yn fwy, ac yn cael ei ddilyn yn agos gan 37.6% a oedd yn amhendant, ond 18.3% yn unig na fyddent yn siopa mwy ar-lein yn y dyfodol.
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Ffigur 12: graff yn darlunio lle pryniadau'r cyfranogwyr yn y dyfodol

4.3 Adran tri- Ffactorau ysgogol

4.3.1 Cymhelliant- Data ansoddol

Gellid dadlau mai cwestiwn pedwar yw'r cwestiwn pwysicaf a ofynnwyd yn yr holiadur gan ei fod yn ymdrin â'r rhesymau pam y mae'n well gan y cyfranogwyr ddewis eu dull siopa, gan ganiatáu iddynt ateb eu geiriau eu hunain heb unrhyw gyfyngiadau o ran cyfyngiad cymeriad. Mae canlyniadau'r data ansoddol i'w gweld isod wedi'u mynegi drwy declyn cwmwl geiriau.
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Ffigur 13: cwmwl geiriau wedi'i greu ar Vizzlo yn cynrychioli atebion o gwestiwn pedwar: pam mae'n well gennych siopa yn y siop/ar-lein? Mewn ymatebion stôr

Mae'r gair cwmwl geiriau yn offeryn i gyflwyno cynrychioliad gweledol o'r geiriau a ddefnyddir amlaf o ymateb holiadur y cyfranogwyr; Po fwyaf y gair, y mwyaf rheolaidd y defnyddiwyd y gair yn yr ymatebion. Mae'n ymddangos mai 'sylw', 'rhyngweithio', 'cCyngor' a 'therapiwtig' oedd y geiriau a ddefnyddiwyd yn aml i ddisgrifio'r cyfranogwyr yn cymell ffactorau ar gyfer eu dull siopa dewisol, yn yr achos hwn. Dyma'r ymateb i'r rhai oedd o blaid siopa mewn siopau. Gweler Atodiad 2 am restr gyfan o ymatebion ansoddol i'r cwestiwn hwn.
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Ffigur 14: cwmwl geiriau wedi'i greu ar Vizzlo yn cynrychioli atebion o gwestiwn pedwar: pam mae'n well gennych siopa yn y siop/ar-lein? Ymatebion ar-lein

O'r data gweledol uchod, gellir awgrymu mai'r ffactorau dylanwadol allweddol ar ymddygiad prynu defnyddwyr ar-lein yw oherwydd y gallu i siopa yn eu cysur eu hunain yn eu cartref; ‘Cysur’. Amlygwyd hefyd bod siopa ar-lein yn effeithiol o ran amser ac yn fwy cyfleus; ‘arbed-amser’, ‘cyfleustra’. Yn olaf, nodir hefyd y gall prynu nwyddau ar-lein fod yn rhatach na phrynu o siopau a gall hyn fod oherwydd codau hyrwyddo a bod yn fwy cystadleuol o ran pris oherwydd bod llai o gostau ar orbenion.


4.3.2 Gwelliannau

Roedd cwestiwn 13 yn gofyn i'r cyfranogwyr pa welliannau yr hoffent eu gweld yn cael eu gweithredu i wella eu profiad siopa mewn storfeydd. Yr ymateb a welwyd amlaf gan y rhai a gymerodd ran oedd ' dim 'fel y'i nodwyd yn y graff isod, ond dilynwyd hyn yn agos gan ' well gwasanaeth i gwsmeriaid'. Roedd nodweddion eraill sy'n ymwneud â gwella'r profiad o siopa mewn siopau yn cynnwys 'mwy o amrywiaeth' o gynhyrchion ar gael mewn storfeydd, amseroedd ciwio yn rhy hir, 'costau parcio' yn rhy ddrud a 'phrisiau' ddim yn gystadleuol ar-lein.
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Ffigur 15: graff yn dangos sampl o ymatebion ar gyfer gwella mewn profiad siopa stôr

4.3.3 Gwelliannau pellach

Mae Cwestiwn 17 hefyd yn nodi gwelliannau y gellir eu gwneud i annog mwy o siopwyr mewn siopau. Roedd y cwestiwn yn gofyn i'r cyfranogwyr beth allai ardaloedd manwerthu ei wneud i ddenu mwy o siopwyr? Mae'r ymatebion yng nghwestiwn 17 yr holiadur yn cydfynd â'r ymatebion a roddwyd yng nghwestiwn 13, felly mae'n amlwg bod parcio yn ffactor a all fod yn dractor i gyfranogwyr mewn perthynas â siopa mewn storfeydd.Mae'r graff yn dangos y byddai'n well gan 62.6% gael parcio am ddim, ac yna byddai'n well gan 54.2% barcio ceir yn agosach/yn fwy cyfleus.
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Ffigur 16: graff yn dangos ymatebion y cyfranogwyr i ffactorau a fyddai'n annog siopa mewn storfeydd

4.3.4 Dadansoddiad y cyfweliadau unigol

Roedd y broses cyfweliadau yn cynnwys dau gyfweliad unigol gyda gweithwyr manwerthu cyfredol o fanwerthwyr ag enw da yn y DU, i gael gwell dealltwriaeth o'r amgylchedd manwerthu presennol o safbwynt gweithwyr. Bydd hyn yn galluogi'r ymchwilydd i gymharu a chyferbynnu canlyniadau â chanfyddiadau'r ymchwilydd a llenyddiaeth academaidd. Parhaodd y ddau gyfweliad tua 30 munud a chawsant eu cynnal yng ngweithle'r gweithwyr; Ernest Jones a Halfords. Gofynnwyd yr un cwestiynau cyfweliad i'r ddau weithiwr a oedd yn cynnwys cwestiynau penagored yn bennaf a oedd yn helpu'r ymchwil oherwydd bod y rhyngweithiadau yn hylif rhwng y cyfwelydd a'r cyfwelai.

Mae gwybodaeth bersonol y ddau gyfwelai wedi cael eu tynnu o'r data yn unol ag agwedd cyfrinachedd y ffurflenni moeseg a ddangosir yn yr atodiad ?.

4.3.5 Ysgogi ffactorau ynglŷn â gweithio mewn manwerthu

Drwy gydol y broses cyfweliadau, nodwyd nifer o themâu er enghraifft manteision gweithwyr a chwrdd â phobl newydd yn ffactorau ysgogol i weithwyr manwerthu. Roedd hyn yn amlwg yn ymateb y cyfranogwyr i gwestiwn 6. ‘Beth yw uchafbwyntiau gweithio mewn manwerthu?

“You get to meet some really nice people on a daily basis, it is also really rewarding knowing you’ve helped someone and potentially made their day” (cyfranogwr 1)

“I love meeting new customers and new friends in work but I also love the perks like discounts we get for being a staff member.” (cyfranogwr 2)


Mae'r themâu hyn sy'n crybwyllwyd yn yr ymatebion o’r ddau gyfwelydd siopau manwerthu Halfords ac Ernest Jones yn y DU hefyd yn cael eu nodi gan Bent & Freathy (1997) yn yr adolygiad llenyddiaeth adran 2.2 ‘Ysgogi ffactorau gweithwyr mewn manwerthu'. Mae Bent & Freathy (1997), yn dadlau mai'r ffactorau ysgogol sy’n effeithio ar gweithwyr yw'r canlynol; cymhellion ariannol fel disgownt a chomisiwn y gweithwyr, ehangu ar rwydweithio er enghraifft adeiladu perthynas â chwsmeriaid newydd a gweithio gyda chydweithwyr. Gellir awgrymu bod y ffactorau ysgogol hyn yn cyfrannu at allu’r gweithwyr i berfformio'n dda mewn amgylchedd manwerthu. Fel yr awgrymwyd yn flaenorol gan Newton, (2016) y gall gweithio mewn amgylchedd manwerthu fod yn anodd, felly gall gweithwyr fynd yn ddibrisio.


4.3.6 Gwelliannau arfaethedig i'r diwydiant manwerthu

Nodwyd yn y cyfweliadau bod technoleg yn cael effaith fawr ar y ffordd y mae busnesau'n gweithredu mewn amgylchedd manwerthu. Nodir hyn yng nghwestiwn 12. ‘Beth yw eich barn am y diwydiant manwerthu yn gyffredinol?'

“I’m still thankful that lots of people have jobs because there are still plenty of retail stores around although it’s probably difficult for businesses to stay relevant and keeping up with technology developments despite plenty of large companies going to administration and filing bankruptcy. I think retail companies definitely should imply strong strategies regards to the trends and how they advertise or market their brands/companies.” (cyfranogwr 2)

Awgryma cyfranogwr dau y dylai cwmnïau manwerthu weithredu strategaethau gwell i gystadlu â thueddiadau er mwyn parhau'n gystadleuol, trwy wella'r ffordd y maent yn marchnata eu brand. Er bod hwn yn argymhelliad adeiladol, nid yw'n helpu i oresgyn goblygiadau datblygiadau technolegol ar siopau ffisegol. Atgyfnerthir hyn gan Newman, (2018) o’r adran adolygu llenyddiaeth sy’n dadlau y bydd manwerthwyr ar-lein sy'n defnyddio deallusrwydd artiffisial yn greu profiad siopa mwy cyfleus i'w ddefnyddwyr, ac yn arwain at ddiffyg awydd i siopa mewn siopau.

Mae ymateb y cyfranogwr un yn fwy negyddol o’r dyfodol manwerthu, trwy awgrymu y bydd yr angen am siopau yn llai dymunol oherwydd datblygiadau technolegol sy'n galluogi siopa ar-lein i ddod yn fwy cyfleus na siopa mewn siopau manwerthu ffisegol. Nodir hyn isod:

“I believe that one day, stores will no longer exist. It appears that online is becoming vastly more popular due to convenience and the need for stores are becoming less desired” (cyfranogwr 1)

4.3.7 Effaith manwerthu ar-lein ar weithwyr

Thema arall amlwg yr ymdriniwyd yn y cyfweliadau oedd effaith o adwerthu ar-lein, yn benodol gweithwyr mewn siopau manwerthu yn cystadlu â gwefan eu cwmni eu hunain. Roedd hyn yn amlwg yn yr ymateb i gwestiynau 10. ‘Ydych chi'n teimlo eich bod yn cystadlu â gwefan eich cwmni?’ ac 11. ‘A oes unrhyw beth y byddech chi'n ei newid i fod yn fwy cystadleuol na'ch gwefan chi?’

“Yes, sometimes. Ernest Jones’s website tends to have lots of promotions compared to the offer in our stores however, lots of customers don’t know that we can honour the same promotion in store if it is offered on our website so we tend to openly tell our customers that to help bring them back in and visit our stores.” (cyfranogwyr 2)

“Customer experience is really the biggest advantage of retail stores. It’s one of the major reasons why people visit stores for. Also having more stocks for different brands in store since majority of the people I serve almost often leave the store empty handed because I’d have to firstly order the item they want when they could’ve done that themselves in the comfort of their own home and also would be delivered straight to their door.” (cyfranogwyr 2)

Mae'r canfyddiadau hyn yn awgrymu bod gweithwyr yn teimlo eu bod yn gorfod cystadlu â'u gwefan trwy gyfateb hyrwyddiadau a gynigir ar-lein er mwyn aros yn gystadleuol gyda'u cwmni eu hunain. Fodd bynnag, mae cyfranogwr 2 yn nodi bod budd i gwsmeriaid i siopa mewn siopau ffisegol oherwydd derbyn gwasanaeth cwsmeriaid fel cael argymhellion cynnyrch a meithrin perthynas. Nodir hyn hefyd gan gyfranogwr 1:

“Yes, the prices online differ to our prices in store, usually cheaper than store prices, the only way we find out that our prices differ is when a customer tells us, we then honour the online price in order to save the sale. We also have a smaller range of products available to customers than online and often receive complaints about this. However, some of our products can only be reserved online and sold in store only, for example our bikes and scooters, due to assembling reasons” (cyfranogwyr 1)

“Having knowledge about the products gives us an advantage over our website, as we can make recommendations due to our experience, where the website only offers reviews from a customers’ perspective” (cyfranogwr 1)


Mae McCarthy (1960), yn dadlau bod y ‘marketing mix’ yn fodel effeithiol i fanwerthwyr siopau gan ei fod yn caniatáu’r manwerthwr adennill mantais gystadleuol dros ei bresenoldeb ar-lein gan ei fod yn amlygu pedwar maes allweddol y dylid eu hystyried; pris, lle, cynnyrch a dyrchafiad. Mae'r elfennau hyn yn helpu i greu ymgyrch farchnata effeithiol i aros yn gystadleuol â gwefan y cwmni. Awgrymodd y ddau gyfranogwr bod angen i siopau ystyried eu hyrwyddiadau, prisiau ac argaeledd cynnyrch i aros yn gystadleuol. Mae'n amlwg bod angen i gwmnïau ganolbwyntio ar gyfuno'r siopau ffisegol ac ar-lein yn fwy effeithiol felly nad fydd rhaid i weithwyr deimlo eu bod mewn cystadleuaeth â'u gwrthran ar-lein.

Yn y bennod olaf, cyflwynir crynodeb o ganfyddiadau'r astudiaethau, ynghyd â thrafodaeth ar gyfyngiadau a goblygiadau'r ymchwil, yn ogystal ag argymell syniadau ar gyfer astudiaethau yn y dyfodol. 
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