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Pennod 6
Lle

Mae lle yn ymwneud a’r man lle mae busnesau’n gwerthu eu cynhyrchion a pha ddulliau sy’n cael eu
defnyddio i ddosbarthu’r nwyddau i'r cwsmer. ‘Y farchnad’ ydyw, lle mae prynwyr a gwerthwyr yn cyfarfod ac
yn cyfnewid tal am nwyddau a gwasanaethau. Nid oes rhaid i’r farchnad fod yn “ffisegol’, fel siop — gallai fod
ar-lein, ar y ffén neu archeb trwy’r post.

Dyma’r ddau gwestiwn allweddol y mae busnesau’n eu gofyn mewn perthynas a lle:

1. Ble byddwn ni’n gwerthu ein cynhyrchion?
2. Pa ddulliau a ddefnyddiwn i ddosbarthu’r nwyddau i’r defnyddiwr olaf?

Mae dewis y ‘lle’ iawn yn amlwg o ran rhai nwyddau. Er enghraifft, yn draddodiadol, gwerthir ffa pob ar
silffoedd archfarchnadoedd, bariau siocled mewn siopau papurau newydd, eli haul mewn fferyllfeydd, ac ati.
Fodd bynnag, gall dewis lle i werthu cynnyrch fod yn fwy cymhleth a gall fod yn rhan o strategaeth gyffredinol
mewn ymgais i gyflawni delwedd neu ddatblygu brand.

Pam mae ‘lle’ yn bwysig

Mae’r man lle y gwerthir cynnyrch yn gallu cael ei ddefnyddio yn rhan o strategaeth i sefydlu hunaniaeth
brand benodol. Er enghraifft, pan lansiwyd hufen id Hdagen-Dazs yn y Deyrnas Unedig, roedd ar gael mewn
allfeydd ar ben uchaf y farchnad yn unig, fel Harrods a siopau coffi Covent Garden. Yr amcan oedd sefydlu
brand hufen id o’r ansawdd uchaf. Dim ond ar 6l i'r syniad hwn gael ei sefydlu ym meddyliau defnyddwyr y
cynigiwyd y cynnyrch i’'w werthu mewn ystod ehangach o siopau. Gallwch ei brynu mewn archfarchnadoedd
ledled y Deyrnas Unedig erbyn heddiw.

Mae rhai nwyddau’n cael eu gwerthu mewn ystod ehangach o allfeydd nag erioed o’r blaen, sy’n annog
lefelau uwch o dreuliant. Mae rhai diodydd meddal yn rhoi enghraifft dda o ehangu nifer y llecedd lle y
gwerthir cynnyrch. Fe welwch beiriannau gwerthu diodydd meddal mewn unrhyw orsaf drenau, maes awyr
neu ganolfan hamdden. Codir prisiau uwch yn aml oherwydd bod y galw’n uchel — mae pobl sydd newydd
chwarae gém o sboncen yn sychedig ac yn boeth ac mae 90c am gan o Coke yn dderbyniol.

Gall y lle gwerthu gorau gael ei amddiffyn yn ofalus. Mae gweithgynhyrchwyr yn cynnig gostyngiadau i
adwerthwyr os rhoddir y lle gorau i’'w brand nhw ar silffoedd archfarchnad. Mae hufen ia Wall’'s wedi ymladd
trwy’r llysoedd i atal brandiau eraill rhag cael eu gwerthu mewn oergelloedd y gwnaeth Wall’s eu cyflenwi i
siopau annibynnol ac archfarchnadoedd lleol.

Mae dosbarthu’n ymwneud & sut mae’r nwyddau’n cyrraedd y cwsmer. Mae dulliau traddodiadol wedi
dibynnu ar y gadwyn ‘gweithgynhyrchwr — cyfanwerthwr — adwerthwr — defnyddiwr’. Fodd bynnag, mae’r
berthynas hon wedi chwalu yn achos llawer o nwyddau a gwasanaethau. Gall gwerthu uniongyrchol trwy’r
rhyngrwyd neu drwy gylchgronau, catalogau neu bost sothach, ganiatau i fusnesau gyflenwi eu cwsmeriaid
yn rhwyddach —ac yn aml am brisiau is o lawer.

Yn sgil y twf mewn maint adwerthwyr a gwelliannau mewn dulliau archebu stoc, bu gostyngiad yn yr angen
am ‘y dyn canol’ — gan olygu bod cyfanwerthwyr yn cael eu hepgor yn aml. Mae defnyddio perthynas
cyflenwi uniongyrchol rhwng y gweithgynhyrchwr a’r adwerthwr yn torri costau i fusnesau mawr. Mae hyn
yn rhoi mwy o bwysau ar adwerthwyr llai, sy’n dal i ddibynnu ar gyfanwerthwyr i’'w cyflenwi & nwyddau i'w
gwerthu.
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o Defnyddio cyfanwerthwr

Mae dulliau dosbarthu traddodiadol wedi dibynnu ar y gadwyn ‘gweithgynhyrchwr — cyfanwerthwr —
adwerthwr — defnyddiwr’.

Mae gan y cyfanwerthwr rol i'w chyflawni mewn torri swmp, sef prynu symiau mawr o’r gweithgynhyrchwr
a gwerthu symiau llai i’'r adwerthwr. Mae’r berthynas hon yn ddefnyddiol i bawb sy’n gysylltiedig. Mae’r
gweithgynhyrchwr yn manteisio ar ba mor gyfleus yw gwerthu swmp o nwyddau i’r cyfanwerthwr. Mae
unedau unigol o symiau mawr iawn yn gostwng costau dosbarthu. Mae’r adwerthwr bach, sy’n prynu mewn
symiau eithaf bach, yn elwa oherwydd nid oes rhaid iddo storio symiau mawr o stoc a gall brynu pan fydd yn
gyfleus iddo.

o Gweithgynhyrchwr i adwerthwr

Mae’r defnydd o gyfanwerthwyr wedi lleihau’n sylweddol mewn perthynas a llawer o nwyddau a
gwasanaethau. Gan fod busnesau mawr yn dominyddu’r farchnad adwerthu erbyn heddiw, mae rol y
cyfanwerthwr wedi dod yn llawer llai pwysig. Mae gweithgynhyrchwyr yn cyflenwi’r rhan fwyaf o’u cynnyrch
yn uniongyrchol i’r adwerthwyr mawr, y mae pob un ohonynt yn prynu symiau enfawr. Mae’r twf hwn mewn
maint adwerthwyr, a gwelliannau mewn dulliau archebu a thrafod stoc (systemau EPOS: electronic point of
sale), wedi lleihau’r angen am y dyn canol — gan ddileu cyfanwerthwyr o’r gadwyn. Mae’r lleihad o ran hyd y
gadwyn ddosbarthu’n torri costau i fusnesau mawr ac yn enghraifft dda o ddarbodion maint prynu.

o Gwerthu uniongyrchol — o’r gweithgynhyrchwr i’r defnyddiwr

Mae gwerthu uniongyrchol, p’un a yw hynny trwy bost sothach, cylchgronau a’r rhyngrwyd yn gynyddol,
wedi caniatdu i weithgynhyrchwyr godi prisiau is o lawer. Gall llyfrau a brynir trwy’r rhyngrwyd fod 40% yn
rhatach nag ar y stryd fawr. Mae mwy o ganeuon yn cael eu gwerthu erbyn hyn ar ffurf lawrlwythiadau o
adwerthwyr cerddoriaeth ar-lein fel iTunes nag ar ffurf cryno ddisgiau trwy siopau recordiau. Mae siopau
catalog traddodiadol, fel Index, wedi’u disodli gan B2C — siopau Busnes i Ddefnyddwyr trwy’r rhyngrwyd. Mae
gwerthu’n uniongyrchol yn caniatdu i weithgynhyrchwyr gadw mwy o’r elw a denu cwsmeriaid trwy brisiau
cystadleuol a chyfleustra.

Mae gwerthu trwy’r rhyngrwyd yn cynyddu’n aruthrol. Yn ystod mis Tachwedd 2014, roedd dros £7 biliwn
o werthiannau ar-lein yn y Deyrnas Unedig, sef 9% yn fwy na’r flwyddyn flaenorol. Mae gan Tesco, sef
adwerthwr bwyd mwyaf y Deyrnas Unedig, ystod lawn o gynhyrchion ar werth trwy’r rhyngrwyd ac mae ei
brif gystadleuwyr, fel Sainsbury’s, Asda a Morrisons, i gyd wedi dilyn ei esiampl. Mae Amazon.com, sef yr
adwerthwr ar y rhyngrwyd a ddechreuodd fel gwerthwr llyfrau ar-lein, wedi agor canolfannau dosbarthu
ledled y Deyrnas Unedig, gan gyflogi miloedd o bobl a fu’n ddi-waith yn flaenorol. Mae ‘clicio a chasglu’ yn
dod yn gynyddol boblogaidd. Adroddodd John Lewis y bu 40% o’i werthiannau ar-lein yn ystod y Nadolig
2014 trwy ‘glicio a chasglu’. Mae’n ymddangos y bydd masnach busnes i fusnes ar y rhyngrwyd, lle mae
chwilio am werth gorau mor bwysig, yn dod yn ddull newydd o leihau costau.

Gall e-fasnach gynnig ffordd cost isel i fusnesau bach gystadlu yn erbyn cystadleuwyr mwy o lawer: mae’n
bosibl marchnata a gwerthu cynhyrchion yn fyd-eang trwy siop e-fasnach ar y rhyngrwyd. Gall gostio ychydig
gannoedd o bunnoedd yn unig i sefydlu siop ar y rhyngrwyd, ac mae’n bosibl lleihau’r gost ymhellach trwy
ddefnyddio safleoedd arwerthu fel ebay. Mae sawl entrepreneur wedi dod yn filiwnydd trwy werthu trwy
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ebay. Er bod rhai cwsmeriaid posibl yn dal i fod yn amheus o ddefnyddio’r rhyngrwyd i brynu nwyddau
oherwydd materion yn ymwneud a thwyll neu gwmni yn methu anfon nwyddau a brynwyd, mae’r rhan fwyaf
o aelwydydd yn y Deyrnas Unedig wedi prynu nwyddau ar-lein ac mae’r gyfran sy’n defnyddio e-fasnach yn

parhau i gynyddu’n sylweddol.

Dosbarthu aml-sianel

Mae’n gwneud synnwyr i geisio defnyddio cyfuniad o sianeli dosbarthu. Er enghraifft, mae Apple yn
sefydlu ei siopau ei hun mewn dinasoedd mawr (gyda gwerthoedd brand a gynlluniwyd yn ofalus). Mae
hefyd yn gwerthu trwy ystod enfawr o adwerthwyr ac, wrth gwrs, mae ganddo bresenoldeb ar-lein hefyd.
Trwy fabwysiadu strategaeth o’r fath, mae Apple yn cynyddu cynifer o’r manteision a phosibl o bob sianel
ddosbarthu a ddewiswyd.




