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Cynllunio Menter a Busnes

Mae gweithgareddau busnes yn cael effaith fawr ar ein bywydau – fel defnyddwyr ac fel 
gweithwyr. Mae busnes yn rhan o bob sector o’r economi:

Yn y sector cynradd, mae 
busnesau'n darparu'r bwyd sydd 
ei angen arnom ni, yn ffermio ac 
yn cyflenwi'r pŵer rydym ni'n ei 

ddefnyddio trwy gloddio neu 
echdynnu olew o Fôr y Gogledd

Yn y sector eilaidd, mae mentrau 
preifat yn darparu nifer enfawr o 
nwyddau traul ar ein cyfer; maen 
nhw'n gweithgynhyrchu ceir, yn 

prosesu bwyd, yn gwneud dillad, yn 
dylunio ac yn cynhyrchu nwyddau 

traul electronig – yn wir, yr holl 
nwyddau sydd yn y siopau, sy'n helpu 

i fodloni ein chwenychiadau i gyd

Yn y sector trydyddol 
(gwasanaethau), mae cwmnïau 

preifat yn darparu campfeydd, yn 
cynnig cyngor ariannol, yn rheoli 

bysiau a thryciau, yn paratoi 
ymgyrchoedd marchnata a 

llawer mwy

• Mae bron i 5 miliwn o fusnesau unigol yn y DU, sy’n cyflogi cyfanswm o 24 miliwn o bobl. 
• O’r busnesau hyn, mae dros 3.3 miliwn yn unig berchenogion.
• Mae tua 500,000 o fusnesau yn bartneriaethau.
• Mae 1.2 miliwn o gwmnïau cyfyngedig cofrestredig hefyd. 
• Mae BBaCh (busnesau bach a chanolig) yn cyflogi tua 14.4 miliwn o bobl ac mae ganddyn 

nhw drosiant cyfun o £1,600 biliwn. 

Pam mae pobl yn dechrau eu busnesau eu hunain?

• Gwneud elw – mae’r cymhelliant i wneud elw yn cael ei ystyried yn gyffredinol fel y prif 
reswm mae pobl yn dechrau busnes. I entrepreneur sy’n dechrau busnes bach am y tro 
cyntaf, nid dim ond arian sy’n bwysig fel arfer – ond bydd ennill incwm digonol ar ffurf 
elw yn bwysig iawn. 

• Troi hobi yn fusnes – mae llawer o entrepreneuriaid newydd yn gallu troi hobi yn fusnes. 
Er enghraifft, mae pob ysgol syrffio yn y wlad yn debygol o fod yn eiddo i rywun sy’n 
syrffio. Mae siop gemau ffantasi yn debygol o fod wedi ei sefydlu gan chwaraewr hefyd. 
Mae’n debyg bod creu gwaith o’ch hobi ac ennill incwm ohono yn brofiad busnes sy’n 
bodloni pobl sy’n rhedeg busnes bach yn fawr. Yn aml, nid yw’r entrepreneuriaid hyn yn 
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ceisio gwneud yr elw mwyaf posibl. Yn hytrach, maen nhw’n creu cydbwysedd rhwng 
gwaith, boddhad y cwsmer a’u rhyddid eu hunain i fyw’n gyfforddus a bodlon. Cyfeirir 
at hyn fel ‘boddhau’ (satisficing) – gwneud penderfyniadau sy’n arwain at ganlyniadau 
boddhaol, heb roi eich holl ymdrech i geisio gwneud yr elw mwyaf posibl. 

• Defnyddio arian colli gwaith  – mae rhai pobl busnes newydd yn cael eu gorfodi i sefydlu 
busnes oherwydd colli gwaith. Yn aml, mae colli swydd, heb fod yn debygol o gael un 
arall yn y dyfodol agos, yn ddigon o reswm i ddechrau busnes. Bydd y rhan fwyaf o bobl 
sydd wedi colli gwaith yn cael tâl colli gwaith, a gellir defnyddio’r tâl hwn fel cyfalaf i 
ddechrau busnes. 

• Bod yn feistr arnyn nhw eu hunain – yn aml, mae pobl eisiau bod yn feistr neu’n 
bennaeth arnyn nhw eu hunain, ac eisiau bod yn gyfrifol am eu tynged eu hunain. Nid 
ydyn nhw am fod yn un o lawer o weithwyr mewn cwmni corfforaethol mawr. Yn aml, 
mae’r math hwn o entrepreneur posibl yn chwilio am syniad y gall ei droi yn fusnes 
llwyddiannus.

Mae’r erthygl ganlynol yn dod o wefan Company Bug  (18 Rhagfyr 2013), sy’n cyfeirio at ffigurau o’r 
wefan mentergarwch Startup Britain:

Y nifer mwyaf erioed o bobl yn dechrau busnesau newydd yn 2013 

Mae data yn dangos bod mwy o bobl nag erioed o’r blaen wedi dechrau busnes newydd 
yn 2013. Disgwylir y bydd dros 520,000 o fusnesau newydd wedi’u dechrau erbyn diwedd 
y flwyddyn. 

Mae ffigurau Startup Britain, sy’n cael eu gwirio a’u harchwilio gan Dŷ’r Cwmnïau, wir yn 
gwneud argraff. 

Erbyn canol mis Rhagfyr 2013, roedd 499,000 o fusnesau eisoes wedi’u dechrau, felly 
mae’n sicr y bydd mwy na 500,000 o fusnesau am y tro cyntaf cyn 31 Rhagfyr. 

Mae’r ystadegau hefyd yn dangos cynnydd sylweddol yn nifer y busnesau cychwynnol o’i 
gymharu ag ystadegau’r gorffennol, sef 440,000 yn 2011 a 484,224 yn 2012.

Yn ôl Emma Jones, cyd-sylfaenydd y wefan; “Rydym ni wedi bod yn edrych ar y ffigurau 
hyn am dair blynedd ers i’r ymgyrch ddechrau. Mae’n amlwg bod cymuned busnesau 
cychwynnol y DU yn fyw ac yn iach – nid yw’n dangos unrhyw arwyddion o arafu.”

Mae pobl, gwleidyddion yn arbennig, yn dweud yn aml mai busnesau bach sy’n cadw 
economi’r DU yn fyw. Maen nhw yn llygaid eu lle.

http://www.companybug.com/record-number-of-new-businesses-started-in-2013/ 
http://www.startupbritain.org/what-s-new/?option=com_sub&view=onenews&id=10
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Yn ôl data’r Adran Busnes, Arloesedd a 
Sgiliau (BIS: Business, Innovation and 
Skills), mae 99.2% o holl fusnesau’r DU 
yn cael eu diffinio fel busnesau ‘bach’ 
(h.y. mae ganddyn nhw rhwng 0 a 49 o 
weithwyr cyflogedig). 

Yr hyn sy’n ddiddorol yw bod y 99.2% 
hyn yn gyfrifol am 47% o holl gyflogaeth 
sector preifat y DU, ac oddeutu traean 
holl drosiant mentrau preifat.

Yn annisgwyl, mae nifer y bobl sy’n 
penderfynu dechrau eu busnesau eu 
hunain wedi cynyddu bob blwyddyn 
ers 2000, er gwaethaf y dirwasgiad. 
Mae’r Llywodraeth yn amcangyfrif bod 
cyfanswm nifer y busnesau wedi cynyddu 
o 3.5m i 4.9m rhwng 2000 a 2013.

Ffynhonnell: startupbritain.org

O’r erthygl uchod, gallwn ni weld nad yw astudio 
busnesau yn golygu busnesau mawr yn unig, hynny 
yw busnesau fel BP, Apple, Sony a channoedd o 
rai eraill sy’n fentrau byd-eang (amlwladol), sydd â 
biliynau o bunnoedd mewn asedau ac elw. Mae’n 
ymwneud hefyd ag astudio beth sy’n gwneud busnes 
bach llwyddiannus. Mae’r erthygl yn dweud wrthym 
ni pa mor bwysig yw busnesau bach i’r economi. 
Mae nifer enfawr o fentrau unigol yn helpu i arloesi 
ac ysgogi twf economaidd – gan greu cyfleoedd 
gwaith a bodloni anghenion a chwenychiadau 
defnyddwyr.

Nid yw anghenion a chwenychiadau yn sefydlog. 
Gallan nhw newid yn gyflym wrth i ffasiwn a 
ffordd o fyw pobl newid, a gallan nhw newid dros 
y tymor hirach hefyd, wrth i incwm gynyddu ac 
wrth i’r boblogaeth newid. Mae hyn yn golygu bod 
marchnadoedd yn newid o hyd. Nid yw’r byd busnes 
yn aros yn llonydd – mae cyfleoedd newydd yn 
codi bob amser. Gall entrepreneur sydd â syniad, 
ymrwymiad, arian ac ychydig o lwc lwyddo hyd yn 
oed yn y marchnadoedd mwyaf cystadleuol.

Anghenion a chwenychiadau

Anghenion – beth sydd ei angen ar 
bobl i oroesi yw diffiniad anghenion 
yn ôl economegwyr – hynny yw 
bwyd, cynhesrwydd, lloches a dillad. 
Gallwn ni hefyd gynnwys addysg, 
gofal iechyd a bod yn ddiogel.

Chwenychiadau (wants) – ein 
dyheadau, beth mae ei eisiau 
arnom ni. Er enghraifft, dillad mwy 
ffasiynol, eitemau mwy soffistigedig, 
ffôn newydd bob blwyddyn, teledu 
sgrin fflat anferth, tŷ sengl gyda 
phwll nofio, gwyliau yn y Maldives 
etc.

http://www.startupbritain.org/what-s-new/?option=com_sub&view=onenews&id=10
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Beth yw entrepreneur?

Entrepreneur yw rhywun sy’n dechrau busnes ac yn rhedeg y busnes hwnnw. Efallai ei fod 
yn gwneud cynnyrch ac yna’n gwerthu’r cynnyrch hwnnw, neu’n darparu gwasanaeth. Efallai 
ei fod yn cyflogi pobl, ac wrth gwrs, bydd yn ceisio gwneud elw. 

Mae llawer o wledydd a llywodraethau’n rhoi gwerth mawr ar entrepreneuriaid a’r ffordd 
maen nhw’n creu cyfoeth mewn economi. Mae llawer o entrepreneuriaid yn arloeswyr. 
Maen nhw’n dod â syniadau newydd i’r farchnad ac yn ysgogi datblygiad technolegau 
newydd. Mae James Dyson, sy’n enwog oherwydd sugnwyr llwch Dyson, yn enghraifft 
berffaith o entrepreneur yn dod ag ystod o gynhyrchion newydd i’r farchnad.

Mae’r erthygl ganlynol yn grynodeb o hanes datblygu sugnwr llwch Dyson o wefan Idea Finder:

Sugnwr llwch Dyson

Roedd James Dyson wrthi’n glanhau ei dŷ â sugnwr llwch pan sylweddolodd fod ei 
beiriant drud yn colli’r gallu i sugno, a bod pethau’n rhwystro’r peiriant. Roedd Dyson 
wedi’i hyfforddi fel dylunydd diwydiannol, ac aeth ati i ailbeiriannu technoleg sugnwyr 
llwch i drwsio’r broblem hon. Ond nid dyna ei unig her. Pymtheg mlynedd, a dros 5,000 o 
brototeipiau’n ddiweddarach, lansiodd Dyson Limited i gynhyrchu ei ddyluniad. Nid oedd 
yr un gweithgynhyrchwr arall yn fodlon derbyn y project.

Dyfais: Sugnwr llwch Dyson 
  

Swyddogaeth: Mae technoleg seiclon yn defnyddio 150,000 g’s o rym allgyrchol 
yn y seiclonau i hidlo llwch a thynnu baw o lif yr aer yn effeithlon. 
Gan nad oes dim i rwystro llif yr aer, nid oes dim yn rhwystro’r 
Dyson, ac nid yw’n colli ei allu i sugno. 

Patent: 4,377,880 a gyflwynwyd yn 1983 ar gyfer offer sugno llwch 
5,090,976 a gyflwynwyd yn 1992 ar gyfer sugnwr llwch seiclon 
deuol.

Dyfeisiwr: James Dyson 
 

Ganed: 1947 yn Norfolk, Prydain Fawr

Cenedlaetholdeb: Prydeinig

http://www.ideafinder.com/history/inventions/dysonvac.htm
http://www.ideafinder.com/history/inventions/dysonvac.htm
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Cerrig Milltir: 
1974 Mae’n mentro ar ei ben ei hun i ddatblygu’r Ballbarrow. Mae’n dylunio rholer 

gardd plastig wedi’i lenwi â dŵr.
1977 Mae’r Ballbarrow yn ennill y Wobr Arloesedd Dyluniad Adeiladu.
1978 Mae James yn dylunio’r Trolleyball – lansiwr cychod sydd ag olwynion pêl.
1978 Mae James yn meddwl am y syniad o lanhawr heb fag wrth adnewyddu ei dŷ yn y 

wlad.
1979 Mae’n treulio pum mlynedd yn datblygu’r glanhawr, ac yn adeiladu 5,127 prototeip 

o’r Dual Cyclone™.
1981 Mae’n ffeilio cais am Batent yn UDA.
1982 Mae James Dyson yn treulio dwy flynedd yn chwilio am rywun i drwyddedu’r 

cynnyrch.
1983 Mae Dyson yn cynhyrchu ei sugnwr llwch prototeip cyntaf, sef peiriant pinc o’r enw 

G-Force.
1985 Mae Dyson yn mynd â’i gynnyrch i Japan lle mae’n dechrau gweithio gyda chwmni 

sy’n mewnforio Filofax.
1986 Mae pobl Japan yn dechrau gwerthu’r G-Force. 
1995 Y Dyson DC01 yw’r sugnwr llwch sy’n gwerthu orau yn y DU.
1995 Caiff y Dyson Dual Cyclone™ DC02 ei lansio, sef yr ail sugnwr llwch sy’n gwerthu 

orau.
1996 Mae Dyson yn lansio DC02 Absolute, y sugnwr llwch cyntaf sydd â hidlydd HEPA a 

sgrin sy’n lladd bacteria.
1997 Cyhoeddi hunangofiant James Dyson Against the Odds.
2001 Technoleg Seiclon New Root8 yw’r sugnwr llwch unionsyth mwyaf pwerus ar y 

farchnad.
2002 Mae Dyson yn dod â’r sugnwyr llwch sy’n gwerthu orau yng Ngorllewin Ewrop i’r 

Unol Daleithiau.
2005 Mae’r Dyson DC15 (The Ball™) yn disodli olwynion confensiynol â phêl.

Y Stori:
Mae pawb wedi profi’r teimlad hwnnw pan fydd rhyw gynnyrch bob dydd yn eich gadael 
chi i lawr. Rydych chi’n dymuno i rywun ddatrys y broblem. Mae James Dyson yn gwneud 
hynny. Mae’n ddyn sy’n hoff o wneud i bethau weithio’n well. Gyda’i dîm ymchwil, mae 
wedi datblygu cynhyrchion sydd wedi llwyddo i wneud dros $10 biliwn mewn gwerthiant 
byd-eang. 

Yn 1978, wrth lanhau ei gartref â sugnwr llwch, sylweddolodd James Dyson fod ei sugnwr 
llwch â bag yn colli pŵer sugno’n gyson. Sylwodd fod llwch yn rhwystro mandyllau’r 
(pores) bag ac yn arafu llif yr aer, fel bod y gallu i sugno’n lleihau’n gyflym. Aeth ati i 
ddatrys y broblem hon. Bum mlynedd a 5,127 prototeip yn ddiweddarach, cyrhaeddodd y 
sugnwr llwch pŵer seiclon heb fag – y cyntaf yn y byd.
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Cynigiodd James Dyson ei ddyfais i weithgynhyrchwyr mawr. Fesul un, gwnaeth pawb 
ei wrthod. Mae’n debyg nad oedd ganddyn nhw ddiddordeb yn y dechnoleg newydd. 
Ymddengys eu bod yn benderfynol o ddal ati i werthu bagiau, a oedd yn werth $500 
miliwn y flwyddyn. Yn ddiweddarach, dywedodd Is-lywydd Hoover ar gyfer Ewrop, Mike 
Rutter, ar deledu cenedlaethol y DU, “Rwy’n difaru na wnaeth Hoover fel cwmni gymryd 
technoleg y cynnyrch oddi ar Dyson; byddai wedi aros ar y silff heb gael ei defnyddio.”

Pa nodweddion allweddol sydd gan entrepreneur?

• Yn fodlon cymryd risg – nid yw entrepreneuriaid bob amser yn cyflwyno cynhyrchion 
neu syniadau newydd. Yn aml, maen nhw’n gwneud pethau’n well nag o’r blaen. Fodd 
bynnag, mae pob un ohonyn nhw’n cymryd risg – maen nhw’n cymryd risg gyda’u cyfalaf 
a’u hamser i geisio creu elw. Efallai y byddan nhw’n rhoi ail forgais ar y tŷ, yn benthyca 
arian gan ffrindiau a theulu neu’n rhoi’r gorau i swyddi da er mwyn ceisio datblygu 
syniadau busnes yn llwyddiannus.

• Mentro a bod yn rhagweithiol  – mae entrepreneuriaid llwyddiannus yn gallu mentro 
pan fo angen. Nid ydyn nhw’n mynd i banig ac yn gadael i bethau eu llorio – maen nhw’n 
rhagweithiol ac yn gallu newid yn ôl yr angen.

• Trefnu’n effeithiol  – mae gallu trefnu’n effeithiol yn hollbwysig wrth redeg busnes yn 
llwyddiannus. Mae’n bosibl y bydd angen i’r entrepreneur ymgymryd ag ystod eang o 
dasgau; o gyflogi llafur a phrynu mewnbwn, fel deunyddiau crai, i gynhyrchu’r cynnyrch 
gorffenedig i’w werthu.

• Bod yn greadigol ac yn arloesol  – mae bod yn greadigol mewn busnes yn golygu bod 
â’r gallu i feddwl am gysyniadau a syniadau arloesol, neu ddatblygu ffordd well o wneud 
pethau. Roedd dau fyfyriwr yn gweithio o’u hystafell yn y coleg yn America yn 2003 o’r 
farn bod ffordd fwy effeithlon o gasglu data ar gyfer peiriannau chwilio’r rhyngrwyd – 
dyna ddechrau Google, sef un o’r brandiau mwyaf yn y byd bellach!

• Gweithio’n galed  – mae entrepreneuriaid llwyddiannus yn gweithio’n galed, yn 
gyffredinol. Amcangyfrifir bod entrepreneuriaid yn y DU yn gweithio tua 52 awr yr 
wythnos ar gyfartaledd, yn ogystal â 40 awr arall yn meddwl am eu menter busnes neu’n 
poeni amdani – o’i gymharu ag wythnos waith 38 awr ar gyfartaledd ar gyfer unigolyn 
sy’n cael ei gyflogi.

• Bod yn benderfynol a dal ati – mae angen i entrepreneuriaid fod yn benderfynol 
hefyd, oherwydd bod gan fusnesau newydd gyfradd llwyddo isel. Mae’n rhaid i 
entrepreneuriaid allu dal ati a bod yn barod i roi cynnig arall arni os na fydd syniadau 
cychwynnol yn llwyddo.
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Gweithgareddau
Mae gan y wefan startups.co.uk adran ar 
entrepreneuriaid ifanc: 

http://startups.co.uk/being-a-young-entre-
preneur/

Dewiswch ddau neu dri o’r bobl fusnes 
ifanc a gaiff eu disgrifio, a rhestrwch 
ffactorau sy’n gyson yn y rhesymau dros eu 
llwyddiant.

WalesOnline Business

http://www.walesonline.co.uk/business/
business-opinion/dylan-jones-evans-
backbone-small-firm-7101903

Darllenwch yr erthygl ‘Dylan Jones-Evans on 
why the backbone to the small firm sector is 
a “family affair“’. Yna defnyddiwch nodiadau 
a gwybodaeth o’r erthygl i ateb y cwestiwn 
canlynol:

Mae economi yn cael llawer mwy o fudd gan 
fusnes mawr na gweithgareddau busnesau 
bach. Trafodwch.

Themâu trafod ‘Mae busnesau mawr yn cyrraedd y 
penawdau newyddion, felly pam trafferthu 
ynghylch twf busnesau bach’. Ydych chi’n 
credu bod y datganiad hwn yn tanbrisio 
pwysigrwydd busnesau bach a chanolig i 
economi’r DU?

Trafodwch y gosodiad canlynol: ‘Mae pob 
entrepreneur llwyddiannus yn cymryd risg.’

I ba raddau rydych chi’n cytuno â’r gosodiad 
canlynol: ‘Mae llwyddiant busnes yn 
ymwneud gan mwyaf â chael syniad da.’

Adnabod cyfleoedd busnes

Mae cyfleoedd busnes posibl yn codi pan fydd angen yn y farchnad yn bodoli. Yn ddelfrydol, 
bydd yr angen hwn yn un nad yw wedi ei dargedu eto, neu sydd heb ei dargedu’n effeithiol 
eto. Felly bydd angen i entrepreneur newydd, sydd am ddechrau a rhedeg busnes 
llwyddiannus, ddod o hyd i gynnyrch neu wasanaeth nad yw eisoes ar gael, neu un y mae’n 
bosibl ei wella. Efallai mai’r man cychwyn fyddai darganfod beth sydd eisiau yn yr ardal leol.

http://startups.co.uk/being-a-young-entrepreneur/
http://startups.co.uk/being-a-young-entrepreneur/
http://www.walesonline.co.uk/business/business-opinion/dylan-jones-evans-backbone-small-firm-7101903
http://www.walesonline.co.uk/business/business-opinion/dylan-jones-evans-backbone-small-firm-7101903
http://www.walesonline.co.uk/business/business-opinion/dylan-jones-evans-backbone-small-firm-7101903
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Ffordd arall o ymchwilio i gyfleoedd busnes fyddai gofyn y cwestiwn: ‘Beth allaf ei gynnig 
i fusnesau eraill a fyddai’n eu helpu i gynyddu eu gwerthiant, i wella eu gwasanaeth, neu i 
leihau eu costau?’ Gall busnes wasanaethu busnesau eraill. Mae gan y busnesau eraill hyn 
gwsmeriaid sy’n fusnesau gwahanol. Gallan nhw gyflenwi offer swyddfa, cynnig gwasanaeth 
glanhau, gwasanaethau marchnata, cludiant, gwasanaethau TG, gwasanaethau ariannol etc. 

Weithiau, gellir adnabod cyfle busnes posibl trwy glywed rhywbeth ar lafar. A yw pobl yn 
cwyno am ddiffyg mynediad at gynnyrch, neu’n disgrifio angen, neu’n beirniadu busnes? 
Gallai pob un o’r rhain fod yn gyfle. 

Mae llawer o fusnesau newydd yn seiliedig ar gael mynediad at gwsmeriaid trwy 
farchnadoedd newydd – gellir prynu cynhyrchion neu wasanaethau yma. Mae symud 
oddi wrth adeiladau go iawn yn lleihau costau ac yn caniatáu gostwng prisiau. Yn amlwg, 
y rhyngrwyd yw’r enghraifft orau o hyn – mae Amazon ac Ebay yn enghreifftiau amlwg 
o fusnesau newydd sy’n seiliedig ar bris, cyfleoedd prynu a hwylustod. Ond nid dim ond 
busnesau mawr sy’n gallu llwyddo trwy’r dull hwn. Mae enghraifft Foulgers Dairy yn dangos 
sut mae cwmni bach sy’n targedu marchnad benodol (llaeth crai) yn gallu manteisio i’r 
eithaf ar ffyrdd newydd o gael mynediad at gwsmeriaid ar lefel genedlaethol.

Yn aml, mae busnesau newydd yn seiliedig ar y syniad o sut gallai dulliau arloesol helpu i 
fodloni angen. Er enghraifft, a oes math o wefan neu ap a fyddai’n gwella beth sydd eisoes 
ar gael neu’n ei gwneud yn broses mwy effeithlon? Mae gwefannau cymharu wedi newid 
y ffordd mae pobl yn prynu yswiriant, yn archebu gwyliau a gwestai, yn dewis nwyddau 
trydanol ac ati. Mae MoneySavingExpert yn wefan sy’n trafod yr ystod gyfan o wasanaethau 
ariannol a siopa sydd ar gael, ac fe’i sefydlwyd gan unig fasnachwr – Martin Lewis. Mae’r 
wefan yn canolbwyntio ar ganiatáu mynediad i ddefnyddwyr at y bargeinion gorau ar 
bopeth, o brynu ceir i siopa bwyd. Sefydlodd Martin Lewis MoneySavingExpert yn 2003 am 
£100. Mae bellach yn un o wefannau arian mwyaf y DU, gyda dros 14 miliwn o ddefnyddwyr 
bob mis.

Yn olaf, gall cyfleoedd busnes godi o gynnyrch newydd sbon a gaiff ei ddatblygu gan yr 
entrepreneur/dyfeisiwr. Roedd dyfeiswyr a oedd yn gweithio gydag adnoddau cyfyngedig 
yn arfer gwneud eu ffortiwn, ond mae pethau wedi newid. Erbyn hyn, daw’r rhan fwyaf 
o nwyddau traul newydd gan gorfforaethau enfawr. Er hynny, mae eithriadau’n digwydd 
o hyd. Mae cwmnïau bach (neu hyd yn oed cwmnïau un dyn) wedi cael llwyddiant byd-
eang ac wedi gweld twf cyflym trwy ddefnyddio llwyfannau marchnata fel Siop iTunes a 
Marchnad Android i hyrwyddo a gwerthu apiau.

Rydym ni wedi gweld bod sawl ffordd o adnabod lle mae’r potensial wrth sefydlu busnes. 
Ond beth bynnag a fo’r busnes, a pha ffordd bynnag y mae’r cyfle wedi codi, y cam nesaf ar 
gyfer unrhyw entrepreneur newydd yw paratoi cynllun busnes.

http://www.foulgersdairy.co.uk/
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Datblygu cynllun busnes

Mae’r cynllun busnes yn amlinellu amcanion y busnes ac yn egluro sut mae’r busnes yn 
bwriadu eu cyflawni. Yn aml, caiff cynllun busnes ei ddisgrifio fel map. Mae’r gyfatebiaeth 
hon â map ffordd yn un bwysig – nid yw cynlluniau busnes yn rhywbeth i’w hysgrifennu cyn 
anghofio amdanyn nhw. Maen nhw’n barhaus. Mae’r amcanion a gaiff eu gosod – boed yn 
ymwneud ag arian, gwerthiant, marchnata neu gynhyrchu – yno fel arweiniad i’r dyfodol. Ni 
ddylid eu hanwybyddu. Mae busnesau cychwynnol sy’n datblygu ac yn dilyn cynllun busnes 
yn fwy tebygol o oroesi.

Y trosolwg neu’r crynodeb gweithredol
Wrth baratoi cynllun busnes, dylai’r entrepreneur ddisgrifio’r syniad busnes yn glir yn 
gyntaf oll. Bydd y trosolwg hwn o’r busnes yn disgrifio’n gryno y cyfle busnes y bwriedir 
manteisio arno. Dylai grynhoi’r strategaethau a fydd yn cael eu defnyddio a nodi o ble 
bydd yr arian yn dod. Mae’r trosolwg hwn yn bwysig iawn wrth osod nodau ac amcanion 
cyffredinol y busnes. Nid oes patrwm penodol ar gyfer cynllun busnes, ond mae elfennau 
allweddol y mae angen eu cynnwys – mae angen i’r cynllun fod yn hyblyg a gallu addasu i 
amgylchiadau newidiol yn y farchnad.

Y cynllun marchnata  
Mae hwn yn rhan bwysig o unrhyw gynllun busnes, a dylai fod yn seiliedig ar ymchwil desg 
ac ymchwil maes. Mae angen i’r ymchwil marchnata a wneir ddarganfod maint y farchnad, 
os yn bosibl, yn ogystal ag anghenion y cwsmeriaid a lefel y gystadleuaeth. Ar ôl archwilio 
canfyddiadau’r ymchwil marchnata, gellir paratoi’r cynllun (strategaeth) marchnata. Os 
yw’r ymchwil marchnata wedi amlygu gwendidau â’r syniad cychwynnol, efallai mai dyma’r 
amser i addasu’r cynnyrch er mwyn bodloni anghenion y cwsmer yn well neu er mwyn 
sicrhau gwahaniaeth clir rhwng y cynnyrch a’r gystadleuaeth. 

Y cynllun gweithredu 
Bydd hwn yn cynnwys manylion am leoliad y busnes, dulliau cynhyrchu ac unrhyw offer 
sydd ei angen. Yn ogystal, gellir cynnwys gwybodaeth am gostau cynhyrchu ac o ble bydd y 
busnes yn prynu cyflenwadau.

Y cynllun adnoddau dynol
Amlinellir nifer y gweithwyr a’r sgiliau, y profiad a’r cymwysterau sydd eu hangen arnyn 
nhw. Nodir unrhyw dîm rheoli hefyd.

Y cynllun ariannol
Bydd angen defnyddio amrywiaeth o ragolygon:

• rhagolwg gwerthiant sy’n nodi derbyniadau posibl;
• rhagolwg llif arian ar gyfer y 12 mis cyntaf;
• rhagolwg elw, colled a gweddill ar gyfer diwedd y flwyddyn gyntaf;
• dadansoddiad adennill costau.
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Yn ogystal, dylid rhoi gwybodaeth ynghylch o ble daw’r arian ar gyfer dechrau a rhedeg y 
busnes. Bydd hyn yn nodi’r cyfalaf sydd ar gael i ddechrau’r busnes, yn ogystal ag unrhyw 
fenthyciadau posibl.

Beth yw manteision posibl cynllun busnes?
Pan fydd wedi’i gwblhau, mae cynllun busnes yn cyflwyno set glir o gyfarwyddiadau i 
berchenogion y busnes o ran sut i redeg y busnes. Bydd cynllun busnes cynhwysfawr yn 
galluogi perchenogion busnes i wirio cynnydd yn erbyn amcanion, i fonitro llif arian ac i 
weithredu pan nad yw amcanion yn cael eu cyflawni. Bydd yn amlwg iawn i berchenogion y 
busnes pan fydd pethau’n mynd o’i le. 

Mae angen cynllun busnes hefyd ar gyfer buddsoddwyr posibl neu wrth ofyn am arian gan 
fanciau. Heb gynllun busnes, mae’n annhebygol iawn y bydd pobl neu sefydliadau y tu allan 
i’r busnes yn rhoi cyfalaf. 

Beth yw anfanteision posibl cynllun busnes?  
Fodd bynnag, hyd yn oed gyda’r ffactorau cadarnhaol hyn o blaid cynllun busnes, mae 
anfanteision posibl hefyd. Mae ymchwil marchnata’n costio arian ac amser, sef adnoddau 
y gellir eu defnyddio mewn rhannau eraill o’r busnes. Dyma fydd y rhan anoddaf o baratoi 
cynllun busnes i lawer o fusnesau cychwynnol. Sut gallwch chi ragweld beth fydd eich 
incwm? Dylai eich ymchwil marchnata roi syniad i chi, ond pa mor ddibynadwy yw’r data? 
Dylid amcangyfrif derbyniadau gwerthiant, sef yr arian a fydd yn llifo i mewn i’r busnes, ar 
sail ymchwil marchnata cywir, ond y gwir amdani yw bod y rhan fwyaf o fusnesau newydd 
yn gorfod dyfalu faint o arian fydd yn cael ei wneud yn synhwyrol. Mae’r angen hwn i 
ddyfalu yn wendid posibl i bob cynllun busnes.

Gall cynllun busnes anghywir sy’n cynnwys amcanion na ellir eu cyflawni roi gobeithion 
gwag i entrepreneuriaid, gan arwain at fuddsoddiadau sy’n methu. Mae gan rai 
entrepreneuriaid profiadol ddigon o wybodaeth marchnata a busnes i symud o flwyddyn 
i flwyddyn heb gyfeirio at gynlluniau marchnata na rhagolygon ariannol, ac maen 
nhw’n goroesi’n fodlon. Fodd bynnag, mae busnesau o’r fath yn annhebygol o dyfu heb 
flaengynllunio. Gallai adnabod newid yn y farchnad ac addasu iddo arwain at reoli argyfwng. 
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Gweithgareddau
Arweiniad Busnes Cymru i Gynlluniau 
Busnes

http://business.wales.gov.uk/starting-busi-
ness/starting-business-0/preparing-busi-
ness-plan

Pam ei bod yn bwysig ystyried ‘y gynulleidfa’ 
wrth baratoi cynllun busnes?

Pa agweddau ariannol ar y busnes y dylid eu 
cynnwys mewn cynllun busnes bob tro?

Themâu trafod Trafodwch y gosodiad canlynol: ‘Nid yw’r 
rhan fwyaf o gynlluniau busnes werth yr 
amser a dreuliwyd yn eu paratoi.’

Er mwyn bod yn effeithiol, mae angen i 
gynlluniau busnes fod yn hyblyg. Eglurwch 
pam.

http://business.wales.gov.uk/starting-business/starting-business-0/preparing-business-plan
http://business.wales.gov.uk/starting-business/starting-business-0/preparing-business-plan
http://business.wales.gov.uk/starting-business/starting-business-0/preparing-business-plan

