Pennod 7

Penderfyniadau am y cymysgedd marchnata

Mae’n rhaid i bob busnes wneud dewisiadau am farchnata eu cynhyrchion:

e Beth fydd y pris?

Beth yw’r dyluniad gorau ar gyfer y cynnyrch?
e Ble dylai gael ei werthu?

e Sut dylai’r cynnyrch gael ei hyrwyddo?

Y cymysgedd marchnata yw’r enw a roir ar y penderfyniadau hyn a sut maen nhw’n cysylltu a’i gilydd, ac mae
pedwar ffactor iddo:
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Bydd gan bob cynnyrch sy’n cael ei werthu gyfuniadau gwahanol o’r pedwar ffactor hyn — pris, cynnyrch,
lle a hyrwyddo — a bydd y cyfuniadau hyn yn newid dros amser. Ni all unrhyw un o’r pedwar ffactor gael ei
anwybyddu, ond bydd blaenoriaeth yn cael ei rhoi i gyfuniadau gwahanol ohonynt. Bydd y blaenoriaethau y
bydd busnes yn penderfynu arnyn nhw yn dibynnu cymaint ar anghenion defnyddwyr a chamau gweithredu
cystadleuwyr ag y bydd ar natur y cynnyrch neu’r gwasanaeth ei hun. Bydd elfennau’r cymysgedd marchnata
sy’n cael blaenoriaeth yn amrywio dros amser, gan ddibynnu ar natur y farchnad y mae’r cynnyrch neu’r
gwasanaeth yn cael eu gwerthu ynddi.

Bu datblygu brandiau byd-eang yn un o’r newidiadau pwysicaf yn y ffordd y mae cynhyrchion yn cael

eu marchnata ledled y byd. Mae brandiau sy’n croesi ffiniau rhyngwladol fel llwch aur i gwmniau. Gall
busnesau sy’n gallu gwneud i’'w cynhyrchion apelio i ddefnyddwyr mewn llawer o wledydd gwahanol elwa ar
ddarbodion maint marchnata a chynhyrchu sylweddol. Gall cyrraedd miliynau o ddarpar gwsmeriaid ledled y
byd gyda strategaeth farchnata nad yw’n amrywio llawer o un wlad i’r llall gadw costau’n isel a chynyddu elw.
Gall sér byd-eang gael eu defnyddio i hyrwyddo cynnyrch ledled y byd oherwydd bod ganddyn nhw apél ym
mhob man. Gall cael rhywun fel David Beckham i hyrwyddo eich cynnyrch roi hwb enfawr i werthiannau byd-

eang, sy’n cyfiawnhau’'n llwyr y ffi enfawr y gall rhywun enwog iawn ei mynnu.

Bydd sut mae’r cymysgedd marchnata’n cael ei gymhwyso yn amrywio mewn cyd-destunau gwahanol:

e marchnadoedd lleol;

¢ marchnadoedd cenedlaethol;

e marchnadoedd byd-eang;

¢ marchnadoedd nwyddau neu wasanaethau;
¢ marchnadoedd arbenigol;

¢ marchnadoedd torfol.

Mae marchnadoedd lleol yn caniatdu defnyddio tactegau marchnata penodol, gan addasu’r pedwar ffactor i
chwaeth ac incymau lleol.

Mae angen mwy o gysondeb ar farchnadoedd cenedlaethol — mae’n anodd gwahaniaethu ar bris pan
fydd gwybodaeth cwsmeriaid am y farchnad yn effeithiol. Mae angen datblygu strategaeth farchnata
genedlaethol, gan alluogi’r brand i ddod yn hysbys a chael ei ddeall.

Yn achos marchnadoedd byd-eang, rydym wedi gweld yr angen i sefydlu brand byd-eang canfyddadwy — gan
wneud hyrwyddo mor gyffredin a phosibl. Mae llawer o ymgyrchoedd marchnata byd-eang yn defnyddio’r
un hysbyseb gyda lleisiau lleol. Fodd bynnag, mae marchnata byd-eang yn aml yn wahanol o ran prisio. Efallai
y bydd lefel incwm y farchnad darged yn amrywio o un wlad i’r llall, ac mae angen i brisiau adlewyrchu hyn.
Mewn rhai amgylchiadau, mae angen defnyddio prisiau treiddio er mwyn sefydlu cynnyrch neu wasanaeth,
yn enwedig pan fydd brandiau domestig cryf yn dominyddu’r farchnad.

Efallai fod nwyddau’n haws eu marchnata na gwasanaethau. Gyda nwyddau, mae cynnyrch go iawn, ond
gyda gwasanaethau, mae efallai’n anoddach canfod beth sydd ei angen ar y cwsmer. Yn aml, mae’r ffocws ar
farchnata ar gyfer llawer o wasanaethau, er enghraifft yswiriant, gwyliau, llogi car, gwasanaethau proffesiynol
(gofal iechyd) wedi’i seilio ar symlrwydd ac eglurder. ‘Dyma beth rydym yn ei wneud, rydym yn ei wneud

yn effeithiol ac yn gyflym, a byddwn yn egluro’r manteision’. Rydym yn gweld hyn gydag amrywiaeth

o hysbysebion teledu, er enghraifft gofal iechyd BUPA, cwmni llogi ceir Hertz, marchnata gwefannau
cymariaethau ariannol ac ati.



Yn aml i fusnesau, nid yw marchnata torfol yn opsiwn —wedi’r cwbl, mae apelio at farchnad dorfol a datblygu
cynhyrchion ar ei chyfer yn fusnes drud. Mae costau datblygu cynnyrch enfawr, gwariant enfawr ar hyrwyddo
a chystadleuaeth gyson. Felly, bydd angen i fusnesau llai dderbyn efallai mai anelu at farchnadoedd arbenigol
penodol yw’r unig ddewis iddyn nhw. Gyda marchnata arbenigol, bydd busnes yn targedu un rhan benodol
o’r farchnad, gan anwybyddu gweddill y farchnad.

Mae marchnata arbenigol wedi’i seilio ar ddylunio nwyddau neu wasanaethau sydd wedi’u teilwra’n benodol
ar gyfer anghenion marchnad darged gymharol fach. Felly, rhaid bod dealltwriaeth lawn o ddymuniadau

ac anghenion y farchnad arbenigol. Gall y ddealltwriaeth hon gael ei hennill trwy ymchwil i’r farchnad, ond
mae’n aml| wedi’i seilio ar ddealltwriaeth o farchnad benodol sy’n dod o brofiad personol. Mae’r rhyngrwyd
wedi galluogi busnesau sy’n gwerthu cynhyrchion arbenigol i fanteisio ar farchnadoedd yn rhwyddach o
lawer. Yn y gorffennol, un o’r problemau mawr roedd busnesau cynnyrch arbenigol yn eu hwynebu oedd nad
oedden nhw’n gallu targedu cwsmeriaid sy’n debygol o fod wedi’u gwasgaru’n ddaearyddol yn economaidd.
Erbyn hyn, mae’r rhyngrwyd yn cael gwared a’r broblem hon ac mae’n llawer haws codi ymwybyddiaeth.

Nid oes angen i fusnesau gael eu rhestru yn y Yellow Pages ledled y wlad na defnyddio hysbysebion mewn
cylchgronau sy’n gallu bod yn amherthnasol i’r rhan fwyaf o ddarllenwyr. Yn hytrach, gall darpar gwsmeriaid
fynd at ddarparwyr cynhyrchion/gwasanaethau arbenigol trwy chwilio gwefannau’n gyflym.

Mae datblygiad a defnydd eang o’r rhyngrwyd dros yr ugain mlynedd diwethaf wedi cael effaith fawr ar
farchnata. Mae pob un o’r pedwar ffactor wedi gorfod newid ac esblygu i fodloni galw’r dull newydd hwn o
gyrraedd cwsmeriaid.

Cliciau a briciau Mae cliciau a briciau yn derm marchnata sy’n golygu bod angen i fusnesau fod a
phresenoldeb ar y we (cliciau) a phresenoldeb ffisegol ar y stryd fawr neu mewn
canolfannau siopa (briciau). Mae enghreifftiau o fusnesau sy’n defnyddio’r ffurf
hon o ledu dulliau dosbarthu yn cynnwys PC World, Argos a Tesco. Bu pob un o’r
busnesau hyn yn llwyddiannus iawn o ran defnyddio presenoldeb ar y we i gynyddu
gwerthiannau a ffyddlondeb cwsmeriaid.

Cyfryngau Mae Zoella, y blogiwr ffasiwn a ffordd o fyw hynod boblogaidd, newydd brynu ty

cymdeithasol gwerth £1 miliwn. Mae ganddi saith miliwn o ddilynwyr YouTube ac mae gan bob
fideo y mae’n ei gyhoeddi hysbysebion ar eu dechrau a’u diwedd sydd wedi’u hanelu
at ddemograffig ei dilynwyr. Mae hon yn enghraifft nodweddiadol o sut mae’r
cyfryngau cymdeithasol yn cael eu defnyddio i farchnata cynhyrchion.

Mae hysbysebu firaol yn fath arall o hysbysebu trwy’r cyfryngau cymdeithasol,
gyda hysbysebion doniol neu steilus yn cael eu hanfon o un unigolyn i’r llall. Mae’r
dull hwn o farchnata yn dod yn fwyfwy pwysig wrth i lai o bobl ifanc ddefnyddio
cyfryngau traddodiadol (y teledu a phapurau newydd) a defnyddio adloniant a
gwybodaeth ar-lein yn eu lle.

M-fasnach M-fasnach (masnach symudol) yw prynu a gwerthu nwyddau a gwasanaethau
trwy ddyfeisiau llaw di-wifr, fel ffonau symudol. Mae hyn yn golygu ‘cael eich allfa
adwerthu ym mhoced eich defnyddwyr’. Trwy dechnoleg symudol, mae’n bosibl
cyrraedd eich cwsmer 24 awr y dydd erbyn hyn. Nid yw m-fasnach yn
golygu prynu yn unig: mae’n ymwneud a rhoi gwybodaeth am gynhyrchion,
hyrwyddiadau a phob agwedd arall ar y cymysgedd marchnata i‘’ch cwsmeriaid.
Mae defnyddwyr yn defnyddio m-fasnach i gymharu prisiau ar-lein, tynnu lluniau i
gyfeirio atyn nhw yn y dyfodol ac ymchwilio i bethau y gallan nhw eu prynu arlein.
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Prisio a’r rhyngrwyd Mae cymharu prisiau wedi dod yn haws o lawer i gwsmeriaid. Gan ddefnyddio’r

E-adwerthu

we, gall pobl wneud eu hymchwil eu hunain neu ddefnyddio gwefannau cymharu,
fel Money Supermarket, i ddod o hyd i’r fargen orau ar draws amrywiaeth eang o
gynhyrchion. Mae’r gallu hwn i fanteisio ar wybodaeth brisio wedi cael effaith ar y
prisiau y mae busnesau’n eu codi. Mae economegwyr wedi dadlau bod y cynnydd
mewn siopa ar y rhyngrwyd wedi cael effaith uniongyrchol ar leihau cyfraddau
chwyddiant.

Mae siopa ar-lein (sydd weithiau’n cael ei alw’n e-adwerthu, o adwerthu electronig’
neu e-siopa) yn ffurf o fasnachu electronig sy’n galluogi defnyddwyr i brynu
nwyddau neu wasanaethau yn uniongyrchol gan werthwr dros y rhyngrwyd. Mae’r
rhyngrwyd wedi newid arferion prynu ac, erbyn hyn, mae e-adwerthu yn rhan
bwysig o’r diwydiant adwerthu ac yn parhau i dyfu.

Mae’r rhyngrwyd, a defnyddio peiriannau chwilio, wedi ei gwneud yn rhwyddach
o lawer i gyrraedd cwsmeriaid nag yn y gorffennol. Y cwbl sydd ei angen ar fusnes
i werthu ei gynhyrchion yw gwefan foddhaol, rhyw fath o ddull o brosesu taliadau
a meddalwedd ‘siop’. Gellir creu hyn i gyd am lai na £500. A dweud y gwir, mae
miloedd o entrepreneuriaid yn rhedeg eu busnesau trwy wefannau arwerthu fel
Ebay, heb fawr o gostau sefydlog o gwbl. Mae pob un o’r busnesau hyn yn golygu
mwy o gystadleuaeth i fusnesau traddodiadol presennol — yn ogystal a gostwng
prisiau i gwsmeriaid.



