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Pennod 5 
Hyrwyddo

Hyrwyddo yw ceisio tynnu sylw at gynnyrch er mwyn ennill a chadw cwsmeriaid. Mae hyn yn digwydd 
trwy nifer o gyfryngau. Mae pob math o hyrwyddo yn ceisio cyfathrebu â’r cyhoedd er mwyn eu hannog i 
brynu nwyddau neu wasanaethau busnes. Fel defnyddwyr, mae hyrwyddo yn digwydd ym mhobman o’n 
cwmpas. Ni allwn ni ddianc rhagddo – mae ar y teledu, ar fysiau, ar becyn y bwyd rydym yn ei fwyta, ac yn 
y post rydym yn ei dderbyn bron pob dydd. Mae hyrwyddo yn ein galluogi i gael gwybod am gynhyrchion 
ac yn rhoi gwybodaeth gyfredol i ni am y cynhyrchion hynny. Mae hefyd yn ein galluogi i wneud dewisiadau 
gwybodus am y nwyddau rydym yn eu defnyddio, yn darparu teledu y gallwn ni ei wylio am ddim (free-to-
view) a rhyngrwyd, ac yn cadw miloedd o bobl mewn swyddi. Fodd bynnag, gall hyrwyddo achosi gwastraffu 
adnoddau, gwthio prisiau i fyny ac annog trachwant a chenfigen pan nad yw’n bosibl bodloni chwenychiadau 
(wants) defnyddwyr.

Amcanion hyrwyddo

Amcan cyffredinol hyrwyddo yw ennill a chynnal cwsmeriaid, ond gallwn ymestyn y disgrifiad cyffredinol hwn 
i gynnwys yr amcanion penodol canlynol:

• Rhoi gwybodaeth sydd ar gael yn rhwydd i ddarpar gwsmeriaid am y cynnyrch er mwyn i’r cwsmer
wybod beth yw manteision defnyddio’r cynnyrch a ble i’w gael. Yn aml, dyma’r amcan ar gyfer lansio
cynhyrchion newydd.

• Cynyddu gwerthiannau neu gyfran y farchnad trwy dargedu cwsmeriaid presennol a chwsmeriaid
newydd.

• Rhoi delwedd i’r cynhyrchion neu sefydlu hunaniaeth brand. Mae llawer iawn o weithgarwch
hyrwyddo yn cael ei wneud i gadw’r cynnyrch ym meddyliau’r defnyddwyr. Mae hyn yn atgoffa
defnyddwyr pam y gwnaethon nhw brynu’r cynnyrch yn y lle cyntaf, a pham y dylen nhw barhau i’w
ddefnyddio yn hytrach na brandiau cystadleuwyr.

• Sefydlu delwedd gorfforaethol. Nid yw rhai enghreifftiau o hysbysebu’n gwerthu cynnyrch penodol
neu amrywiaeth o gynhyrchion. Yn hytrach, yr amcan yw sefydlu’r ddelwedd iawn o’r cynhyrchydd
neu’r adwerthwr ym meddwl y defnyddiwr.

• Galluogi gweithredu cynlluniau busnes tymor hir. Mae hyrwyddo yn rhan o’r broses gyfan o ddod
â chynnyrch neu wasanaeth i’r farchnad. Mae hyrwyddo effeithiol yn caniatáu datblygu ac ymestyn
cylchredau oes (life cycles). Mae cynhyrchu a buddsoddi yn digwydd â mwy o hyder o ganlyniad.

Rhaid cofio nad yw’r rhan fwyaf o gynhyrchion yn cael eu prynu’n fyrbwyll: cyn prynu, mae’r defnyddiwr yn 
mynd trwy gyfres o gamau neu lefelau o ymrwymiad i’r cynnyrch. Gall y camau hyn gael eu hamlinellu fel a 
ganlyn:
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Mathau o hyrwyddo

Gall hyrwyddo fod uwchlaw’r llinell neu islaw’r llinell.

Hyrwyddo uwchlaw’r llinell  

Hyrwyddo uwchlaw’r llinell yw’r hyn sy’n cael ei alw’n gyffredin yn hysbysebu. Mae’n cael ei ddefnyddio 
i gyrraedd cynulleidfa dorfol. Mae’n werth nodi nad yw hysbysebu a hyrwyddo yr un fath. Mae hyrwyddo 
uwchlaw’r llinell (hysbysebu) yn cael ei wneud trwy nifer o gyfryngau annibynnol amrywiol – y rhai pwysicaf 
yw’r teledu, cylchgronau, papurau newydd, radio, posteri ac, yn gynyddol bwysig, y rhyngrwyd.

Mae’r dewis o gyfryngau sy’n cael eu defnyddio yn dibynnu ar nifer o ffactorau:

• Marchnad darged – i bwy mae’r busnes yn ceisio gwerthu? 
• P’un ai’r amcan yw cyfleu gwybodaeth neu fath arall o neges – a fydd y cynnyrch yn gwerthu dim ond 

pan fydd defnyddwyr yn deall ei swyddogaeth yn llawn, neu a yw pobl yn prynu’n fyrbwyll? 
• Cost – ar gyfer llawer o fusnesau bach, dyma’r cwestiwn cyntaf y maen nhw’n ei ofyn am unrhyw fath 

o hyrwyddo. 
• Pa mor bell mae’r cyfryngau yn cyrraedd – pwy sy’n darllen y cylchgrawn neu’n gwylio’r hysbysebion? 

Ydyn nhw’n debygol o brynu’r cynnyrch? 
• Y cynnyrch ei hun – ydy’r cynnyrch yn addas ar gyfer math penodol o hyrwyddo? Er enghraifft, ai’r 

ffordd orau i hyrwyddo cynwysyddion bwyd plastig yw trwy eu gwerthu’n bersonol o ddrws i ddrws 
neu drwy hysbyseb yn y papur newydd lleol?

Ar gyfer y rhan fwyaf o gynhyrchion y farchnad dorfol, bydd cyfuniad o’r cyfryngau uchod yn cael eu 
defnyddio. Bydd pob un ohonyn nhw’n cael eu defnyddio i gyflwyno neges wahanol am y cynnyrch. Er 
enghraifft, wrth hyrwyddo car, gallai’r gwneuthurwr ddefnyddio hysbysebion teledu cenedlaethol i roi 
delwedd o’r car i farchnad eang ac apelio i ddyheadau darpar brynwyr. Gall cylchgronau gael eu defnyddio 
i atgyfnerthu’r ddelwedd hon, a gall radio lleol gael ei ddefnyddio i roi gwybod i gwsmeriaid am y pris a 
chynigion cyllid lleol, ynghyd â pha fodurdai yn yr ardal sy’n gwerthu’r car. Yn yr enghraifft hon o hyrwyddo’r 
car, gallwn weld rhaniad o’r math o neges hysbysebu. Mae un math o neges yn gwerthu’r cynnyrch trwy 
ddelwedd, arddull a dyheadau’r darpar brynwr – yr enw ar hyn yw hysbysebu ‘er perswâd’. Mae’r hyrwyddo 
ar y radio lleol yn fwy ‘er gwybodaeth’ (informative).

Bydd y rhan fwyaf o gynhyrchion yn cyfuno’r ddau fath o hysbysebu. Bydd y mathau o gyfryngau sy’n cael 
eu defnyddio mewn hysbysebu, i raddau helaeth, yn penderfynu ydy’r pwyslais ar berswâd neu wybodaeth. 
Hefyd, mae cynhyrchion penodol yn addas ar gyfer un math o hysbysebu neu’r llall. Er enghraifft, bydd 
hyrwyddo brandiau hufen iâ yn tueddu i fod yn fwy ‘er perswâd’, ond bydd hyrwyddo cyfrifiaduron yn tueddu 
i fod yn fwy ‘er gwybodaeth’.

www

Hysbysebu
http://bit.ly/1TEOW41
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Hyrwyddo islaw’r llinell

Mae hyrwyddo islaw’r llinell yn cynnig amrywiaeth eang o strategaethau hyrwyddo amgen ac mae’r rhain 
yn cael eu defnyddio’n aml i gefnogi hyrwyddo uwchlaw’r llinell. Mae hyrwyddo islaw’r llinell yn targedu 
defnyddwyr yn uniongyrchol. Enghreifftiau o hyrwyddo islaw’r llinell yw:

• gwerthu personol;
• defnydd pacio; 
• hyrwyddiadau gwerthu;
• postio uniongyrchol;
• arddangosfeydd a ffeiriau masnachu;
• cysylltiadau cyhoeddus.

Ar gyfer llawer o gynhyrchion defnyddwyr, mae hyrwyddo islaw’r llinell yn cael ei ddefnyddio am gyfnodau 
byr yn unig. Mae cynigion a hyrwyddiadau’n mynd a dod yn weddol gyflym. Fodd bynnag, ar gyfer 
cynhyrchion eraill, fel nwyddau diwydiannol, nwyddau cynhyrchwyr a gwasanaethau ariannol, mae gwerthu 
personol yn chwarae rhan strategol tymor hir mewn meithrin perthynas gyda’r cwsmer.

Mae hyrwyddo’n fater cymhleth. Bydd y math o hyrwyddo sy’n cael ei ddefnyddio yn wahanol o un cynnyrch 
i’r llall, y marchnadoedd sy’n cael eu targedu a thrwy amrywiol gamau cylchred oes y cynnyrch.

Ffactorau sy’n effeithio ar y strategaeth hyrwyddo

• Gwahaniaethu rhwng cynnyrch – mae llawer o farchnadoedd yn gystadleuol iawn. Mae’n bwysig 
bod hyrwyddo’n darparu dull o wahaniaethu rhwng cynnyrch. Rôl hyrwyddo yw gwahaniaethu rhwng 
cynnyrch yn y farchnad a gwneud iddo sefyll allan. Mae’r ffocws yma yn aros ar y nodweddion, 
swyddogaethau neu’r manteision hynny nad yw cystadleuwyr yn eu cynnig neu efallai nad ydyn 
nhw’n eu cynnig cystal. Mae cynhyrchion, fel smwddis Innocent, yn gwahaniaethu trwy ddefnyddio 
dull moesegol ar gyfer eu cynhyrchion. Gall brandiau coffi gael eu gwahaniaethu trwy fathau o 
ddefnyddwyr – mae rhai defnyddwyr eisiau gwerth am arian ond mae rhai eraill eisiau coffi sy’n 
foethus o ddrud.

• Y gyllideb farchnata sydd ar gael – mae’n arferol i osod cyfanswm cyllideb ar gyfer gweithgareddau 
hyrwyddo ar sail amcanion y busnes, yr arian sydd ar gael a chamau gweithredu cystadleuwyr.

• Y cam yng nghylchred oes y cynnyrch – yn ystod camau cyflwyno a thyfu cylchred oes y cynnyrch, 
efallai y bydd dull mwy ‘er gwybodaeth’ yn cael ei ddefnyddio er mwyn codi ymwybyddiaeth 
cwsmeriaid. Yn ystod y cyfnodau pan fydd y cynnyrch wedi aeddfedu ac wedi hen ennill ei le, gallai dull 
mwy ‘er perswâd’ gael ei ddefnyddio i atgyfnerthu teyrngarwch cwsmeriaid.

• Sensitifrwydd diwylliannol – os bydd cynnyrch yn cael ei lansio mewn marchnad ryngwladol newydd 
neu’n cael ei drosglwyddo ar draws marchnadoedd, mae’n bwysig ystyried cysylltiadau a sensitifrwydd 
lleol. Mae’r rhain yn cynnwys ystyriaethau diwylliannol a chrefyddol. Yn aml, gallai’r materion hyn 
ddod i’r amlwg mewn un wlad hyd yn oed.

• Y farchnad darged – rhaid ystyried y bobl sy’n creu’r farchnad darged cyn ymrwymo i strategaeth 
hyrwyddo. Os nad yw marchnad yn deall technoleg, efallai y bydd angen defnyddio dull mwy 
traddodiadol. Ar y llaw arall, mae’n bosibl targedu’r genhedlaeth iau trwy ddefnyddio’r rhyngrwyd, am 
fod pobl ifanc wedi arfer â chael gwybodaeth trwy eu ffonau iPhone yn ddyddiol. 

• Camau gweithredu cystadleuwyr – bydd angen ystyried y strategaethau hyrwyddo y mae cystadleuydd 
yn eu defnyddio hefyd. Os yw cystadleuydd ar fin lansio ymgyrch sy’n targedu segment o’r boblogaeth 
nad yw wedi cael ei dargedu gynt, yna efallai y bydd angen i fusnes ymateb i hynny er mwyn amddiffyn 
ei gyfran o’r farchnad.
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Themâu ar gyfer trafodaeth

Y pum techneg hysbysebu fwyaf cyffredin

http://smallbusiness.chron.com/5-common-advertising-techniques-15273.html

Fideo yn dangos amrywiaeth o ddulliau hyrwyddo

Eglurwch sut gall hyrwyddo gael ei addasu i ddenu marchnadoedd targed gwahanol.

https://www.youtube.com/watch?v=MmQndanKkRI

Enghreifftiau arloesol o ‘herwfarchnata’ (guerrilla marketing) 

Beth yw ‘herwfarchnata’ a pham y mae’n cael ei ddefnyddio gan fusnesau bach a mawr?

https://www.youtube.com/watch?v=nJ4uCOJjDF8

Y deg tacteg farchnata gamarweiniol fwyaf

https://www.youtube.com/watch?v=M-HrTC8QCbM

Eglurwch y gwahaniaeth rhwng hyrwyddo uwchlaw’r llinell a hyrwyddo islaw’r llinell.

‘Hyrwyddo yw’r agwedd bwysicaf ar y cymysgedd marchnata’. I ba raddau ydych chi’n cytuno â’r gosodiad 
hwn?

‘Mae busnesau sy’n defnyddio hysbysebu er perswâd yn anfoesegol’. Trafodwch y gosodiad hwn.

www

Dulliau hyrwyddo
http://bit.ly/23UWSDB


