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Trawsgrifiad Canllaw Astudio 

 
 

Gwanwyn 2025 

Mae'r trawsgrifiad canllaw astudio hwn wedi'i ddarparu i gefnogi dysgwyr i 
ddilyn  cwrs Darganfod Swyddi Way2Learn 

 

Er bod y canllaw yn adnodd defnyddiol, rydym yn argymell yn gryf bod 
dysgwyr yn gwylio episodau'r cwrs ar sianel Way2Learn neu drwy'r  

gwasanaeth Fideo ar Alw i gael dealltwriaeth lawn cyn cwblhau'r llyfr 
atebion. 

 

Er hwylustod i chi, rhestrir amseroedd penodau ar dudalen 4 y llyfr ateb, o 
fewn prosbectws Way2Learn yn eich llyfrgell, ac yn y canllaw cipolwg 

cyflym. 
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Pennod 1: Beth sy'n Gwneud Tîm Gwerthu 
Argyhoeddiadol? 

 

 

 

Cyflwyniad 

Yn y bennod hon, rydym yn archwilio beth sy'n gwneud gwerthwr effeithiol a thîm gwerthu 
llwyddiannus. Mae llawer o bobl yn dychmygu bod gwerthwyr yn unigolion sy'n siarad yn 
gyflym, o dan bwysau mawr, ond mae gwerthu llwyddiannus yn ymwneud ag adeiladu 
perthnasoedd, deall anghenion cwsmeriaid, a chynnig atebion. 

Mae rolau gwerthu yn bodoli ym mron pob diwydiant, o fanwerthu a lletygarwch i 
dechnoleg a gofal iechyd. Yn greiddiol iddo, mae gwerthiant yn ymwneud â helpu pobl i 
gael yr hyn sydd ei angen arnynt neu ei eisiau, p'un a yw'n gynnyrch, yn wasanaeth, neu'n 
brofiad gwell. Er mwyn rhagori mewn gwerthiant, mae angen yr ymddygiad, sgiliau a 
meddylfryd cywir ar unigolion. Mae'r tair elfen hon yn ffurfio sylfaen dull gwerthu 
effeithiol, gan helpu gwerthwyr i ymgysylltu â chwsmeriaid, adeiladu ymddiriedaeth, a 
chyflawni canlyniadau llwyddiannus. 

Mae'r canllaw astudio hwn yn chwalu'r pynciau allweddol sy'n cael sylw yn y bennod ac 
yn eich cefnogi i ddatblygu dealltwriaeth ddyfnach o rinweddau hanfodol gwerthwr 
gwych. 
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Beth yw gwerthiant? 

Gwerthu yw'r broses o helpu cwsmer i ddod o hyd i gynnyrch neu wasanaeth sy'n diwallu 
eu hanghenion neu eu dymuniadau. Mae'n fwy na dim ond perswadio rhywun i brynu 
rhywbeth—mae'n cynnwys: 

• Deall beth mae'r cwsmer yn chwilio amdano 

• Darparu gwybodaeth berthnasol am gynnyrch neu wasanaeth 

• Helpu'r cwsmer i wneud penderfyniad gwybodus 

Ystyriwch yr enghraifft hon: Mae gweinydd mewn bwyty yn awgrymu pryd drwy ddisgrifio 
ei flasau a'i baru â diod. Nid ydynt yn gwthio bwyd i'r cwsmer yn unig; Maent yn gwella 
profiad bwyta'r cwsmer. Mae hwn yn fath o werthiannau, sy'n dangos sut mae gwerthu 
yn bresennol mewn bywyd bob dydd. 

Y tair elfen hanfodol o werthwr llwyddiannus 

Er mwyn bod yn effeithiol mewn gwerthiant, rhaid i berson ddatblygu ymddygiadau, 
sgiliau a meddylfryd cryf. Mae'r tair agwedd hyn yn gweithio gyda'i gilydd i feithrin 
perthynas â chwsmeriaid a chynyddu'r siawns o wneud gwerthiant. 

1. Ymddygiad Gwerthu 

Ymddygiadau yw'r gweithredoedd allanol y mae gwerthwyr yn eu defnyddio wrth 
ryngweithio â chwsmeriaid. Y gwerthwyr gorau: 

• Yn gyfeillgar ac yn hawdd mynd atynt – Mae cwsmeriaid yn fwy tebygol o 
ymgysylltu â rhywun sy'n gwneud iddynt deimlo'n gyfforddus. 

• Gwrandewch yn weithredol – Nid yw gwerthwyr da yn siarad yn unig; Maent yn talu 
sylw manwl i'r hyn y mae'r cwsmer yn ei ddweud. Mae hyn yn caniatáu iddynt nodi 
anghenion penodol y cwsmer. 

• Yn frwdfrydig am eu cynnyrch neu wasanaeth – Mae brwdfrydedd gwirioneddol yn 
helpu i adeiladu cyffro ac ymddiriedaeth. 

• Teilwra eu dull – Mae gwerthwr da yn addasu eu hargymhellion yn seiliedig ar yr 
hyn sydd ei angen ar y cwsmer mewn gwirionedd yn hytrach na dim ond gwthio'r 
opsiwn drutaf. 

Enghraifft: Dychmygwch eich bod yn siopa am esgidiau rhedeg. Byddai gwerthwr gwych 
nid yn unig yn eich cyfeirio at y pâr drutaf—byddent yn gofyn am eich arferion rhedeg, 
math o droed, a dewisiadau cyn awgrymu'r ffit orau i chi. 
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2. Sgiliau Gwerthu 

Sgiliau yw'r offer y mae gwerthwyr yn eu defnyddio i adeiladu perthnasoedd â 
chwsmeriaid a bargeinion agos. Mae sgiliau gwerthu allweddol yn cynnwys: 

• Sgiliau Cyfathrebu – Gall gwerthwyr effeithiol esbonio nodweddion a buddion 
cynnyrch yn glir, gan sicrhau bod cwsmeriaid yn deall yr hyn maen nhw'n ei brynu. 

• Adeiladu Perthynas – Mae gwerthiant wedi'i adeiladu ar ymddiriedaeth. Mae 
gwerthwr sy'n gwneud i gwsmer deimlo ei fod yn cael ei werthfawrogi a'i ddeall yn 
fwy tebygol o werthu. 

• Datrys Problemau - Efallai y bydd gan gwsmeriaid wrthwynebiadau neu bryderon 
am gynnyrch. Mae gwerthwr da yn dod o hyd i ffyrdd o fynd i'r afael â'r pryderon 
hyn a chynnig atebion. 

Enghraifft: Os yw cwsmer yn petruso am brynu ffôn oherwydd bywyd batri, gallai 
gwerthwr medrus awgrymu model gyda batri hirhoedlog neu argymell banc pŵer allanol. 

3. Gwerthu Mindset 

Mae meddylfryd yn cyfeirio at y ffordd y mae gwerthwr yn meddwl ac yn mynd ati i'w waith. 
Mae meddylfryd gwerthiant cryf yn cynnwys: 

• Optimistiaeth – Mae credu yn y cynnyrch neu'r gwasanaeth yn helpu gwerthwyr i 
aros yn frwdfrydig ac yn hyderus. 

• Dysgu Parhaus – Mae gwerthwyr llwyddiannus bob amser yn chwilio am ffyrdd i 
wella eu sgiliau a'u gwybodaeth am gynnyrch. 

• Gwydnwch – Mae gwrthod yn rhan o werthiannau. Nid yw gwerthwr cryf yn ei 
gymryd yn bersonol ond mae'n dysgu ohono ac yn symud ymlaen i'r cyfle nesaf. 

Enghraifft: Nid yw gwerthwr sy'n cael ei wrthod gan gwsmer yn digalonni ond yn hytrach 
yn dadansoddi'r hyn a aeth o'i le ac yn cymhwyso'r dysgu hwnnw i'w ryngweithio nesaf. 
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Ymestyn a Her 

Er mwyn dyfnhau eich dealltwriaeth o'r mater hwn, ystyriwch y cwestiynau hyn: 

1. Gwahanol ddulliau gwerthu: 

o Sut mae ymddygiad gwerthwr pwysedd uchel yn cymharu â rhai gwerthwr 
ymgynghorol sy'n canolbwyntio ar anghenion cwsmeriaid? 

o Pa ddull ydych chi'n meddwl sy'n fwy effeithiol ar gyfer llwyddiant hirdymor, 
a pham? 

2. Rôl Ymddiriedolaeth mewn Gwerthu: 

o Allwch chi feddwl am adeg pan wnaethoch chi brynu rhywbeth oherwydd 
eich bod chi'n ymddiried yn y gwerthwr? 

o Sut gall gwerthwyr adeiladu ymddiriedaeth yn gyflym gyda darpar 
gwsmeriaid? 

3. Addasu i wahanol gwsmeriaid: 

o Sut gallai fod angen i werthwr addasu ei arddull gyfathrebu wrth siarad â 
chwsmer ifanc o'i gymharu â chwsmer hŷn? 

o Pam mae'n bwysig addasu eich dull o ymdrin â gwahanol bersonoliaethau 
a dewisiadau cwsmeriaid? 

Mae'r cwestiynau hyn yn eich annog i feddwl yn feirniadol am y sgiliau a'r rhinweddau sy'n 
cyfrannu at lwyddiant gwerthu. 
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Crynodeb 

Amlygodd y bennod hon rinweddau hanfodol gwerthwr llwyddiannus. Rydym wedi dysgu 
bod: 

• Mae gwerthu yn ymwneud â helpu pobl, nid eu perswadio i brynu rhywbeth yn 
unig. Mae gwerthwyr yn bodoli ym mron pob diwydiant. 

• Mae ymddygiadau fel bod yn gyfeillgar, gwrando'n weithgar, a dangos 
brwdfrydedd yn helpu i feithrin perthnasoedd cadarnhaol â chwsmeriaid. 

• Mae sgiliau fel cyfathrebu, meithrin rapport, a datrys problemau yn galluogi 
gwerthwyr i ddeall a mynd i'r afael ag anghenion cwsmeriaid. 

• Mae meddylfryd yn hanfodol - optimistiaeth, dysgu parhaus, a gwytnwch yn 
helpu gwerthwyr i aros yn frwdfrydig ac yn effeithiol. 

Trwy feistroli'r tair elfen hyn, gall unrhyw un ddod yn werthwr llwyddiannus. P'un ai mewn 
siop adwerthu, ar y ffôn, neu mewn lleoliad corfforaethol lefel uchel, bydd deall yr 
egwyddorion hyn yn eich helpu i ymgysylltu â chwsmeriaid, adeiladu ymddiriedaeth, a 
chau mwy o werthiannau. 

Nawr, meddyliwch am eich profiadau eich hun gyda gwerthwyr. Ydych chi erioed wedi dod 
ar draws gwerthwr gwych a wnaeth eich profiad prynu yn bleserus? Pa ymddygiad, sgiliau 
a meddylfryd maen nhw'n eu dangos? 

Trwy feddwl yn feirniadol am y pynciau hyn, byddwch yn barod iawn ar gyfer eich asesiad 
ac, yn bwysicach, ar gyfer cymhwyso'r technegau hyn mewn sefyllfaoedd gwerthu yn y 
byd go iawn. 
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Pennod 2 – Cynnal Sgwrs Gwerthu 

 

 

 

Cyflwyniad 

Mae sgwrs werthu wedi'i gweithredu'n dda yn un o'r offer mwyaf pwerus yn sgiliau 
gwerthwr. Nid yw'n ymwneud â chyflwyno cae ymarfer yn unig, ond ymwneud â chymryd 
rhan mewn cyfnewid ystyrlon sy'n tywys y cwsmer tuag at benderfyniad prynu hyderus. 
Mae gweithwyr proffesiynol gwerthu llwyddiannus yn deall y dylai sgwrs fod yn 
ddeinamig, wedi'i theilwra i anghenion unigol y cwsmer, ac wedi'i gynllunio i greu 
cysylltiad yn seiliedig ar ymddiriedaeth a gwerth. 

Mae'r bennod hon yn archwilio'r technegau allweddol ar gyfer cynnal sgwrs werthu 
lwyddiannus, gan gynnwys sut i ofyn y cwestiynau cywir, cyflwyno buddion cynnyrch yn 
effeithiol, a thrin gwrthwynebiadau wrth gynnal ymgysylltu. Mae'r canllaw astudio yn 
ehangu ar yr egwyddorion craidd hyn, gan gynnig mewnwelediadau ymarferol ac 
enghreifftiau a fydd yn helpu dysgwyr i fireinio'u dull gweithredu. 

Mae deall sut i strwythuro sgwrs werthu yn effeithiol yn hanfodol i wella cyfraddau trosi a 
meithrin perthnasoedd cwsmeriaid tymor hir. Mae'r gallu i gyfathrebu'n glir ac yn 
ddarbwyllol wrth ymateb i anghenion cwsmeriaid yn sicrhau y gall gweithwyr gwerthu 
proffesiynol droi diddordeb yn weithred, gan wneud y sgil hon yn hanfodol ar gyfer 
llwyddiant mewn unrhyw ddiwydiant. 
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1. Rôl prynu seicoleg mewn sgyrsiau gwerthu 

Cyn plymio i mewn i dechnegau, mae'n hanfodol deall pam mae pobl yn gwneud 
penderfyniadau prynu. Mae prynu seicoleg yn chwarae rhan sylweddol wrth lunio 
ymddygiad cwsmeriaid, a rhaid i werthwr da fod yn ymwybodol o sut mae emosiynau, 
gwerthoedd, a dewisiadau prynu gyrru i ddatrys problemau. 

Emosiynau a gwerthoedd wrth wneud penderfyniadau 

Nid yw cwsmeriaid yn prynu cynhyrchion yn unig; Maent yn prynu atebion sy'n cyd-fynd 
â'u hanghenion a'u dyheadau. Gall gweithwyr gwerthu proffesiynol sy'n deall y gyrwyr 
emosiynol y tu ôl i bryniannau deilwra eu dull yn unol â hynny. 

• Gall selogion ffitrwydd brynu smartwatch nid yn unig oherwydd ei fod yn olrhain 
camau, ond oherwydd ei fod yn eu helpu i gyflawni nodau ffitrwydd personol. 

• Gall rhiant sy'n prynu cynhyrchion glanhau organig gael eu cymell gan bryderon 
am iechyd eu plentyn yn hytrach na dim ond effeithiolrwydd y cynnyrch. 

Mae cydnabod y sbardunau emosiynol hyn yn caniatáu i werthwyr leoli eu cynnyrch fel yr 
ateb gorau ar gyfer pryderon unigryw'r cwsmer. 

Datrys problemau trwy werthu 

Yn ei hanfod, mae pryniant yn cael ei wneud i ddatrys problem. Efallai na fydd cwsmeriaid 
bob amser yn mynegi eu problemau'n glir, a dyna pam mae gwerthwyr medrus yn gofyn 
cwestiynau craff ac yn tywys cwsmeriaid tuag at gydnabod eu hanghenion eu hunain. 

Er enghraifft, efallai y bydd rhywun sy'n siopa am liniadur newydd yn gofyn i ddechrau am 
"rywbeth fforddiadwy." Fodd bynnag, trwy ofyn y cwestiynau cywir, gall gwerthwr ddatgelu 
mai'r gwir bryder yw bywyd batri hir ar gyfer teithio yn aml. Mae hyn yn galluogi'r gwerthwr 
i argymell yr opsiwn gorau yn hytrach na dim ond y rhataf. 
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2. Technegau Allweddol ar gyfer Sgwrs Gwerthu Llwyddiannus 

A. Gofyn cwestiynau craff 

Mae sgwrs werthu gref yn dechrau gyda gwrando gweithredol a chwestiynu strategol. Yn 
hytrach na lansio maes cynnyrch ar unwaith, dylai gweithwyr gwerthu proffesiynol ofyn 
cwestiynau penagored sy'n annog cwsmeriaid i rannu eu hanghenion a'u pryderon. 

Mae cwestiynau effeithiol yn cynnwys: 

• "Beth ydych chi'n gobeithio ei gyflawni gyda'r cynnyrch hwn?" – Yn helpu i ddatgelu 
nodau penodol. 

• "Pa heriau ydych chi'n eu hwynebu gyda'ch datrysiad presennol?" – Yn nodi 
pwyntiau poen y mae angen mynd i'r afael â nhw. 

• "Beth sydd bwysicaf i chi wrth ddewis y math hwn o gynnyrch?" – Uchafbwyntiau 
blaenoriaethau, fel pris, ansawdd, neu gyfleuster. 

Trwy ddefnyddio'r cwestiynau hyn, mae gwerthwyr yn casglu'r wybodaeth sy'n 
angenrheidiol i bersonoli eu hymagwedd a gwneud y sgwrs yn fwy deniadol. 

b. canolbwyntio ar fudd-daliadau, nid nodweddion yn unig 

Nid yw cwsmeriaid eisiau gwybod beth mae cynnyrch yn ei wneud yn unig; Maen nhw 
eisiau deall sut mae o fudd iddyn nhw'n bersonol. Mae nodweddion yn disgrifio cynnyrch, 
tra bod buddion yn egluro pam mae'r nodweddion hynny'n bwysig. 

Er enghraifft: 

• Nodwedd: "Mae gan y ffôn hwn batri 5000mAh." 

• Budd-dal: "Ni fydd yn rhaid i chi boeni am redeg allan o fatri yn ystod eich diwrnod 
gwaith prysur." 

• Nodwedd: "Mae'r esgidiau hyn yn defnyddio technoleg clustogi uwch." 

• Budd-dal: "Maen nhw'n lleihau'r effaith ar eich cymalau, gan eu gwneud nhw'n 
berffaith ar gyfer rhedeg pellter hir." 

Mae gwerthwyr sy'n canolbwyntio ar fudd-daliadau yn hytrach na manylebau technegol 
yn ei gwneud hi'n haws i gwsmeriaid weld gwerth cynnyrch yn y byd go iawn , gan arwain 
at benderfyniadau prynu mwy gwybodus a hyderus. 

C. Pŵer Adrodd Storïau mewn Gwerthu 

Mae adrodd straeon yn ffordd effeithiol o wneud i fuddion cynnyrch deimlo'n ddibwys. Yn 
hytrach na rhestru nodweddion yn unig, gall gwerthwr rannu enghreifftiau go iawn neu 
straeon llwyddiant cwsmeriaid. 
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Er enghraifft, wrth werthu traciwr ffitrwydd, gallai gwerthwr ddweud:  
"Roedd un o'n cwsmeriaid yn ei chael hi'n anodd aros yn llawn cymhelliant gyda'u 
workouts. Ar ôl defnyddio'r traciwr ffitrwydd hwn i osod nodau dyddiol ac olrhain cynnydd, 
daethant yn fwy egnïol a gwella eu lefel ffitrwydd yn sylweddol. " 

Mae'r dull hwn yn helpu cwsmeriaid i ddelweddu sut mae'r cynnyrch yn ffitio i'w bywydau 
eu hunain ac yn gwneud y sgwrs yn fwy deniadol. 

D. Gwrando Gweithredol ac Ymateb i Cues Cwsmeriaid 

Mae sgyrsiau gwerthu effeithiol yn rhyngweithiadau dwyffordd. Ni ddylai gwerthwyr 
ddominyddu'r drafodaeth ond dylent wrando ar ymatebion cwsmeriaid ac addasu eu dull 
yn unol â hynny. 

Mae'r technegau ar gyfer gwrando gweithredol yn cynnwys: 

• Crynhoi pryderon y cwsmer – "Felly yr hyn rydych chi'n chwilio amdano yw 
argraffydd sy'n gyflym ac yn gost-effeithlon, yn gywir?" 

• Adlewyrchu iaith a naws y cwsmer – Yn creu ymdeimlad o gynefindra ac 
ymddiriedaeth. 

• Wrth ddarparu ymatebion meddylgar - yn lle neidio i werthiant, cydnabyddwch 
feddyliau'r cwsmer: "Mae hynny'n bryder dilys. Gadewch i mi ddangos opsiwn i chi 
a allai fynd i'r afael â'r mater hwnnw." 

E. Yn dod i ben gyda galwad glir i weithredu 

Dylai sgwrs werthu bob amser ddod i ben gyda cham nesaf. Heb hyn, efallai y bydd darpar 
gwsmeriaid yn gadael yn ansicr ynghylch beth i'w wneud nesaf. 

Mae enghreifftiau o alwadau cryf i weithredu yn cynnwys: 

• "Hoffech chi drefnu demo cynnyrch i'w weld ar waith?" 

• "A awn ni ymlaen a rhoi'r gorchymyn iti heddiw?" 

• "Hoffech chi gael mwy o wybodaeth i'ch e-bost?" 

Gall gadael y sgwrs yn agored arwain at golli cyfleoedd. Mae agos clir a hyderus yn tywys 
y cwsmer tuag at wneud penderfyniad. 
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Ymestyn a Her: Dyfnhau eich dealltwriaeth 

1. Sut mae gwahanol fathau o gwsmeriaid yn ymateb i sgyrsiau gwerthu? 

o Ystyriwch sut y gallech addasu eich dull wrth siarad â phrynwr tro cyntaf yn 
erbyn cwsmer profiadol. 

2. Pa rôl mae iaith y corff yn ei chwarae mewn sgwrs werthu? 

o Meddyliwch am sut mae cyswllt llygaid, ystumiau a thôn llais yn dylanwadu 
ar ganfyddiad cwsmeriaid. 

3. Sut mae sgyrsiau gwerthu ar-lein yn wahanol i werthiannau wyneb yn wyneb? 

o Archwilio heriau adeiladu perthynas a nodi anghenion cwsmeriaid mewn 
gwerthiannau digidol. 

Trwy fyfyrio ar y cwestiynau hyn, gall dysgwyr ddatblygu dull mwy strategol o ymdrin â 
sgyrsiau gwerthu ac addasu eu technegau i sefyllfaoedd gwahanol. 

 

Crynodeb 

Roedd y bennod hon yn canolbwyntio ar y technegau hanfodol ar gyfer cynnal sgwrs 
werthu lwyddiannus. Mae'r prif siopau yn cynnwys: 

• Mae deall seicoleg prynu yn hanfodol - Mae cwsmeriaid yn gwneud 
penderfyniadau yn seiliedig ar emosiynau, gwerthoedd, ac awydd i ddatrys 
problemau. Mae cydnabod y ffactorau hyn yn helpu i deilwra dulliau gwerthu yn 
effeithiol. 

• Mae gofyn cwestiynau craff yn arwain at ganlyniadau gwerthiant gwell – mae 
cwestiynau penagored yn annog cwsmeriaid i rannu eu hanghenion, gan ganiatáu 
i werthwyr gynnig atebion wedi'u personoli. 

• Mae canolbwyntio ar fudd-daliadau, nid nodweddion yn unig, yn gwella 
ymgysylltiad cwsmeriaid – Mae cwsmeriaid eisiau gwybod sut y bydd cynnyrch 
yn gwella eu bywydau, nid dim ond yr hyn y mae'n ei wneud. 

• Mae adrodd straeon yn offeryn gwerthu pwerus – mae enghreifftiau go iawn yn 
gwneud buddion cynnyrch yn fwy dibynadwy. 

• Mae gwrando gweithredol yn adeiladu ymddiriedaeth a hygrededd – Mae 
addasu ymatebion yn seiliedig ar ciwiau cwsmeriaid yn cryfhau'r sgwrs. 

• Mae galwad gref i weithredu yn sicrhau eglurder - dylai pob sgwrs werthu ddod 
i ben gyda cham nesaf clir. 

Trwy feistroli'r technegau hyn, gall gweithwyr gwerthu proffesiynol ymgysylltu â 
chwsmeriaid yn fwy effeithiol a chynyddu eu siawns o gau gwerthiant. P'un ai mewn 
manwerthu, gwerthiannau busnes-i-fusnes, neu ryngweithio ar-lein, mae'r sgiliau hyn yn 
hanfodol ar gyfer llwyddiant ym myd cystadleuol gwerthiannau. 
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Pennod 3 – Trafod 
 

 

 

Cyflwyniad 

Mae negodi yn sgil hanfodol mewn gwerthu, gan alluogi gweithwyr proffesiynol i greu 
cytundebau sydd o fudd i'r busnes a'r cwsmer. Yn groes i'r gred boblogaidd, nid yw trafod 
yn ymwneud ag ennill ar draul y blaid arall. Yn hytrach, mae trafod llwyddiannus yn 
canolbwyntio ar ddod i gytundeb sy'n fuddiol i'r ddwy ochr—sefyllfa ennill-ennill lle mae'r 
ddwy ochr yn teimlo'n fodlon â'r canlyniad. 

Yn y bennod hon, rydym yn archwilio egwyddorion sylfaenol negodi gwerthiannau, gan 
gynnwys sut i baratoi'n effeithiol, deall anghenion cwsmeriaid, cyflwyno atebion, a 
chyfathrebu â hyder. Mae sgiliau trafod effeithiol yn caniatáu i weithwyr proffesiynol 
gwerthu oresgyn gwrthwynebiadau, cyfiawnhau prisio, ac adeiladu perthnasoedd tymor 
hir yn seiliedig ar ymddiriedaeth a gwerth. 

Mae'r canllaw astudio hwn yn ehangu ar yr egwyddorion craidd hyn, gan ddarparu 
mewnwelediadau, enghreifftiau a strategaethau ymarferol ychwanegol i helpu dysgwyr i 
ddatblygu dull strwythuredig a hyderus o drafod. 
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Diben negodi mewn gwerthiant 

Mae negodi yn digwydd pan fydd gwahaniaeth rhwng yr hyn y mae'r cwsmer ei eisiau a'r 
hyn y gall y busnes ei ddarparu. Gallai hyn ymwneud â phris, nodweddion cynnyrch, 
telerau dosbarthu, gwarantau, neu wasanaethau ychwanegol. Mae gwerthwr medrus yn 
defnyddio technegau trafod i bontio'r bwlch hwn tra'n cynnal proffidioldeb a boddhad 
cwsmeriaid. 

Mae trafodaethau gwerthu llwyddiannus wedi'i adeiladu ar bum elfen allweddol: 

• Paratoi – Gwybod eich cynnyrch, prisio, ac anghenion cwsmeriaid ymlaen llaw. 

• Gwrando gweithredol – Deall beth sy'n wirioneddol bwysig i'r cwsmer. 

• Cynnig gwerth – Dangos yn glir pam mae'r cynnyrch neu'r gwasanaeth yn werth y 
pris. 

• Dull sy'n canolbwyntio ar atebion – Dod o hyd i gyfaddawdau sy'n cwrdd â 
buddiannau'r ddau barti. 

• Hyder a chyfathrebu – Defnyddio iaith glir, ddarbwyllol i arwain y drafodaeth. 

Nid yw trafodwr cryf yn syml yn gostwng prisiau i gau bargen; Yn lle hynny, maent yn 
defnyddio eu gwybodaeth a'u sgiliau i gyfiawnhau gwerth y cynnyrch neu'r gwasanaeth, 
gan sicrhau bod y busnes yn parhau i fod yn broffidiol tra bod y cwsmer yn teimlo ei fod 
yn cael bargen deg. 

 

Strategaethau allweddol ar gyfer trafod llwyddiannus 

Gwybod eich cynnig gwerth 

Cyn cychwyn ar unrhyw drafodaeth, rhaid i werthwr fod yn gwbl hyderus yng ngwerth ei 
gynnyrch neu wasanaeth. Heb hyn, mae'n anodd amddiffyn prisio neu gyfiawnhau'r 
cynnig. 

Cwestiynau allweddol i'w hystyried: 

• Pa fuddion unigryw mae'r cynnyrch yn eu cynnig o'i gymharu â chystadleuwyr? 

• Sut mae'n datrys problemau penodol y cleient? 

• Beth yw'r manteision hirdymor o ddewis yr ateb hwn? 

Er enghraifft, os yw cwsmer eisiau gostyngiad ar becyn meddalwedd premiwm, gallai 
gwerthwr dynnu sylw at sut y bydd y nodweddion diogelwch uwch a'r gwasanaethau 
cymorth i gwsmeriaid yn arbed arian iddynt yn y tymor hir trwy atal toriadau data costus. 
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Trwy symud y ffocws i werth yn hytrach na chost, gall gwerthwyr gyfiawnhau prisio ac 
osgoi gostyngiadau diangen. 

B. Active Listening to Identifying Customer Priorities 

Mae trafodwyr effeithiol yn gwrando'n ofalus i ddeall yr hyn y mae'r cwsmer wir yn ei 
werthfawrogi. Mae pris yn aml yn bryder, ond anaml iawn yw'r unig ffactor mewn 
penderfyniad prynu. Gallai blaenoriaethau eraill gynnwys: 

• Ansawdd a gwydnwch – Efallai y bydd cwsmer yn fodlon talu mwy am gynnyrch 
sy'n para'n hirach. 

• Cyfleustra - Gallai darparu cyflymach, cymorth gosod, neu ddyluniad hawdd ei 
ddefnyddio fod yn fwy gwerthfawr na gostyngiad mewn prisiau. 

• Hyblygrwydd – Gall cynllun talu neu wasanaeth ychwanegol fodloni anghenion y 
cwsmer heb leihau'r pris. 

Trwy ofyn cwestiynau penagored a rhoi sylw i ymatebion cwsmeriaid, gall gwerthwr 
deilwra ei strategaeth negodi yn unol â hynny. 

C. Cyflwyno atebion, nid yn unig yn amddiffyn pris 

Yn hytrach na chymryd rhan mewn brwydrau prisiau, mae trafodwyr medrus yn 
canolbwyntio ar ddod o hyd i atebion creadigol. Os yw cwsmer yn gwthio am bris is, gall 
gwerthwr archwilio ffyrdd eraill o ychwanegu gwerth: 

• Nwyddau neu wasanaethau bwndelu - "Os ydych chi'n prynu dwy eitem, gallwn 
gynnig disgownt ar y trydydd." 

• Telerau talu hyblyg - "Gallwn drefnu taliadau misol yn lle cyfandaliad." 

• Cynlluniau gwasanaeth estynedig neu hyfforddiant - "Rydym yn cynnwys 
hyfforddiant am ddim i'ch helpu i gael y gorau o'r cynnyrch hwn." 

Trwy gyflwyno'r opsiynau hyn, mae'r gwerthwr yn symud y drafodaeth i ffwrdd o'r gost a 
thuag at werth, gan ei gwneud hi'n haws dod i gytundeb buddiol i'r ddwy ochr. 

D. Gwybod pryd i gerdded i ffwrdd 

Ni fydd pob trafodaeth yn arwain at fargen, ac mae trafodwr medrus yn deall pryd i gamu'n 
ôl. Os byddai gofynion cwsmer yn arwain at gytundeb amhroffidiol neu anghynaliadwy, 
weithiau mae'n well gwrthod yn gwrtais na derbyn telerau anffafriol. 

Dylid cerdded i ffwrdd bob amser yn broffesiynol, gan sicrhau bod y berthynas yn 
parhau'n gadarnhaol hyd yn oed os na wneir y fargen. 
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Cyfathrebu â hyder 

Mae trafodaeth gref yn dibynnu ar gyfathrebu clir, bendant. Dylai gwerthwyr fod: 

• Defnyddiwch ddatganiadau "I" i gyflwyno eu safbwynt yn gadarnhaol:  

o Yn hytrach na dweud, "Ni allwn ostwng y pris," dywedwch, "Rwy'n deall eich 
pryder, ond rydym yn prisio ein cynnyrch fel hyn oherwydd ei gwydnwch a'i 
fuddion gwasanaeth." 

• Cadwch yn dawel a phroffesiynol, hyd yn oed os bydd y cwsmer yn dod yn heriol. 

• Pwysleisio gwerth yn hytrach na chost i gadw'r drafodaeth yn canolbwyntio ar pam 
mae'r cynnyrch yn werth y buddsoddiad. 

Mae cyfathrebu'n hyderus yn tawelu meddwl y cwsmer eu bod yn gwneud y penderfyniad 
cywir, gan gynyddu'r tebygolrwydd o ganlyniad llwyddiannus. 

 

Ymestyn a Herio: Meddwl yn Ddyfnach am Drafod 

1. Beth yw'r ystyriaethau moesegol wrth drafod gwerthu? 

o A ddylai gwerthwr bob amser anelu am y pris uchaf posibl, neu a ddylent 
ystyried tegwch? 

2. Sut mae strategaeth drafod yn newid mewn gwahanol ddiwydiannau? 

o Pa dechnegau trafod sy'n gweithio orau ym maes manwerthu yn erbyn 
gwerthiannau corfforaethol? 

3. Pa rôl mae ymwybyddiaeth ddiwylliannol yn ei chwarae wrth drafod? 

o Sut y gallai tactegau trafod fod yn wahanol wrth ddelio â chleientiaid 
rhyngwladol? 

Trwy archwilio'r cwestiynau hyn, gall dysgwyr ddatblygu dealltwriaeth ddyfnach o drafod 
y tu hwnt i dechnegau sylfaenol. 
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Crynodeb 

Cyflwynodd y bennod hon y sgiliau a'r technegau hanfodol ar gyfer trafod llwyddiannus. 
Mae'r prif siopau yn cynnwys: 

• Mae trafod yn ymwneud â dod o hyd i atebion ennill-ennill – Y nod yw creu 
cytundebau lle mae'r busnes a'r cwsmer yn teimlo'n fodlon. 

• Mae deall y cynnig gwerth yn hanfodol – Rhaid i werthwr egluro'n hyderus pam 
mae'r cynnyrch neu'r gwasanaeth yn werth y pris. 

• Mae gwrando gweithredol yn helpu i nodi blaenoriaethau cwsmeriaid - dylai 
negodi ganolbwyntio ar ddatrys pryderon gwirioneddol y cwsmer, nid 
gwrthwynebiadau prisiau yn unig. 

• Mae atebion yn fwy effeithiol na gostyngiadau – Gall cynnig bwndeli, cynlluniau 
talu, neu wasanaethau ychwanegol fodloni cwsmeriaid heb leihau proffidioldeb. 

• Mae gwybod pryd i gerdded i ffwrdd yn bwysig - Nid yw pob cytundeb yn werth ei 
wneud, ac allanfa broffesiynol yn cadw cyfleoedd yn y dyfodol ar agor. 

• Cyfathrebu hyderus yn arwain at ganlyniadau gwell – Mae cyflwyno atebion 
bendant yn helpu i adeiladu ymddiriedaeth a hygrededd. 

Trwy feistroli'r strategaethau negodi hyn, gall gweithwyr gwerthu proffesiynol greu 
perthnasoedd cwsmeriaid cryfach, cau mwy o fargeinion a chynnal proffidioldeb heb 
ddibynnu ar ostyngiadau prisiau yn unig. P'un a yw'n trafod gydag unigolion neu fusnesau, 
mae'r sgiliau hyn yn hanfodol ar gyfer llwyddiant hirdymor mewn gwerthiant. 
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Pennod 4 – Ymchwilio i anghenion prynwyr 
 

 

 

Cyflwyniad 

Deall anghenion cwsmer yw sylfaen unrhyw werthiant llwyddiannus. Ni all gwerthwr 
gynnig datrysiad yn effeithiol heb nodi'n gyntaf yr hyn y mae'r cwsmer ei eisiau a'i 
werthoedd mewn gwirionedd. Mae'r broses ymchwilio hon yn ymwneud â gofyn y 
cwestiynau cywir, gwrando'n weithredol, a datgelu'r cymhellion dyfnach y tu ôl i 
benderfyniad prynu. 

Yn hytrach na gwneud rhagdybiaethau am yr hyn sydd ei angen ar gwsmeriaid, mae 
gwerthwyr medrus yn ymgymryd â rôl ymchwilwyr, gan gasglu gwybodaeth trwy 
gwestiynu strategol ac arsylwi gofalus. Po orau y mae gwerthwr yn deall ei gwsmer, y 
mwyaf effeithiol y gallant gyflwyno cynnyrch neu wasanaeth sy'n cyd-fynd â gofynion y 
cwsmer. 

Mae'r bennod hon yn archwilio sut i ymchwilio i anghenion prynwyr, gan gwmpasu 
pwysigrwydd cwestiynau penagored, gwrando gweithredol, technegau dilynol, a'r gallu i 
ddatgelu'r "pam" y tu ôl i bryniant. Mae'r canllaw astudio hwn yn ehangu ar y cysyniadau 
hyn gydag enghreifftiau a strategaethau yn y byd go iawn i helpu dysgwyr i gymhwyso'r 
technegau hyn yn ymarferol. 
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Pam mae ymchwilio i anghenion prynwyr yn hanfodol wrth werthu 

Nid yw gwerthu yn ymwneud â gwthio cynhyrchion ar gwsmeriaid—mae'n ymwneud â 
chyfateb atebion i broblemau. Mae gwerthiant llwyddiannus yn digwydd pan fydd 
cwsmer yn teimlo bod y cynnyrch neu'r gwasanaeth sy'n cael ei gynnig yn wirioneddol yn 
mynd i'r afael â'i anghenion. 

Heb ymchwiliad priodol, mae gwerthwyr mewn perygl: 

• Argymell y cynnyrch anghywir, gan arwain at anfodlonrwydd cwsmeriaid. 

• Colli cyfle i ailwerthu neu groeswerthu nodweddion defnyddiol ychwanegol. 

• Methu ag adeiladu ymddiriedaeth, gan y gall cwsmeriaid deimlo eu bod yn cael 
eu gwerthu rhywbeth nad yw'n cyd-fynd â'u sefyllfa mewn gwirionedd. 

Trwy gymryd yr amser i archwilio heriau a dymuniadau penodol y cwsmer, mae gwerthwyr 
yn eu hystyried eu hunain fel cynghorwyr dibynadwy yn hytrach na gwerthwyr yn unig, gan 
gynyddu'r tebygolrwydd o drafodiad llwyddiannus. 

Astudiaeth Achos: Analog y Doctor 

Ni fyddai meddyg yn rhagnodi meddyginiaeth heb roi diagnosis i'r claf yn gyntaf. Yn yr un 
modd, ni ddylai gwerthwr argymell cynnyrch cyn deall anghenion y cwsmer yn llawn. Yn 
union fel y mae meddyg yn gofyn am symptomau, rhaid i werthwr ofyn cwestiynau craff i 
wneud diagnosis o ofynion y cwsmer. 

 

2. Technegau allweddol ar gyfer ymchwilio i anghenion prynwyr 

Defnyddio cwestiynau penagored i annog trafodaeth 

Camgymeriad cyffredin mewn gwerthiannau yw dibynnu'n ormodol ar gwestiynau ie / na, 
sy'n cyfyngu ar faint o wybodaeth y mae cwsmer yn ei darparu. Yn hytrach, mae 
cwestiynau penagored yn annog cwsmeriaid i ymhelaethu ar eu hanghenion, eu 
dewisiadau a'u heriau. 

Mae cwestiynau effeithiol yn cynnwys: 

• "Beth yw'r heriau mwyaf sy'n eich wynebu gyda'ch datrysiad presennol?" 

• Pa nodweddion sydd bwysicaf i chi? 

• "A allwch ddweud mwy wrthyf am yr hyn yr ydych yn gobeithio ei gyflawni gyda'r 
cynnyrch hwn?" 

Mae'r cwestiynau hyn yn helpu gwerthwyr i ddatgelu nid yn unig yr hyn y mae'r cwsmer ei 
eisiau ond hefyd pam maen nhw ei eisiau, gan arwain at argymhellion mwy personol. 
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Gwrando Gweithredol: Mwy na chlywed y geiriau yn unig 

Mae gwrando gweithredol yn golygu canolbwyntio'n llawn ar yr hyn y mae'r cwsmer yn ei 
ddweud, yn hytrach na dim ond aros am gyfle i ymateb. Mae'r dechneg hon yn adeiladu 
ymddiriedaeth ac yn sicrhau bod gwerthwyr yn deall anghenion cwsmeriaid yn gywir. 

Mae'r technegau gwrando gweithredol allweddol yn cynnwys: 

• Arallgyfeirio: Ailadrodd pwyntiau allweddol yn ôl yng ngeiriau'r cwsmer ei hun i 
gadarnhau dealltwriaeth.  

o "Felly yr hyn rwy'n ei glywed yw mai dibynadwyedd yw eich pryder mwyaf. 
Ydy hynny'n iawn?" 

• Ymgysylltu di-eiriau: nodio, cynnal cyswllt llygaid, a defnyddio ymadroddion 
cadarnhaol fel "Rwy'n gweld" neu "Mae hynny'n gwneud synnwyr." 

• Osgoi ymyrraeth: Gadewch i'r cwsmer orffen ei feddyliau cyn ymateb. 

Mae gwrando gweithredol  yn dangos diddordeb gwirioneddol ym mhryderon y cwsmer 
ac yn helpu i ddatgelu manylion pwysig y gellid eu colli fel arall. 

C. Defnyddio cwestiynau dilynol i gloddio'n ddyfnach 

Unwaith y bydd cwsmer yn darparu ymateb cychwynnol, mae cwestiynau dilynol yn 
helpu i fireinio dealltwriaeth y gwerthwr a nodi'r ffactorau pwysicaf sy'n dylanwadu ar y 
penderfyniad. 

Mae cwestiynau dilynol effeithiol yn cynnwys: 

• A allwch roi enghraifft i mi o sut mae'r mater hwn yn effeithio ar eich gwaith? 

• "Sut olwg fyddai ar ateb delfrydol i chi?" 

• Pam mae'r nodwedd arbennig hon yn bwysig i chi? 

Trwy dreiddio'n ddyfnach, mae gwerthwyr yn cael mewnwelediadau gwerthfawr sy'n eu 
helpu i deilwra eu traw yn fwy effeithiol. 

D. The Power of Silence: Rhoi amser i gwsmeriaid feddwl 

Mae llawer o werthwyr yn teimlo'r angen i lenwi pob saib yn y sgwrs, ond gall distawrwydd 
fod yn offeryn pwerus mewn gwirionedd. Pan fydd gwerthwr yn oedi ar ôl gofyn cwestiwn, 
mae'n rhoi amser i'r cwsmer fyfyrio ac ehangu ar eu meddyliau. 

Gall distawrwydd hefyd annog ymatebion gonest. Efallai y bydd cwsmeriaid yn rhoi 
atebion byr, gwarchodedig i ddechrau, ond mae eiliad o ddistawrwydd yn aml yn eu 
hannog i rannu mwy o fanylion. 

Datgelu'r "Pam" y tu ôl i anghenion cwsmeriaid 
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Mae cwsmeriaid yn aml yn mynegi'r hyn maen nhw ei eisiau, ond yr allwedd go iawn i 
werthiant llwyddiannus yw deall pam maen nhw ei eisiau. Gall y cymhellion sylfaenol 
fod yn ymarferol, yn emosiynol neu'n uchelgeisiol. 

I ddatgelu'r "pam," gall gwerthwyr ofyn: 

• Pam mae'r nodwedd arbennig hon yn bwysig i chi? 

• "Pa effaith fyddai hyn yn ei gael ar eich trefn ddyddiol?" 

• "Beth fyddai'n caniatáu i chi gyflawni'r nod hwn ei wneud?" 

Mae deall y cymhelliant dyfnach yn caniatáu i werthwyr leoli eu cynnyrch mewn ffordd 
sy'n cyseinio'n uniongyrchol â nodau ac emosiynau'r cwsmer. 

 

Ymestyn a Her: Meddwl Tu Hwnt i'r Hanfodion 

1. Sut mae ymchwilio i anghenion prynwyr yn wahanol mewn gwerthiannau B2B 
(busnes-i-fusnes) o'i gymharu â gwerthiannau B2C (busnes-i-ddefnyddiwr)? 

o Pa ffactorau ychwanegol y gallai busnes eu hystyried wrth wneud 
penderfyniad prynu? 

2. Sut mae gwahaniaethau diwylliannol yn effeithio ar y ffordd y mae cwsmeriaid yn 
mynegi eu hanghenion? 

o Mewn rhai diwylliannau, gall cwsmeriaid fod yn fwy uniongyrchol am eu 
gofynion, ond mewn eraill, efallai y byddant yn disgwyl i'r gwerthwr gasglu 
eu hanghenion. 

3. Pa effaith mae gwerthiannau digidol yn ei chael ar ymchwilio i anghenion prynwyr? 

o Sut gall gwerthwyr ar-lein gasglu mewnwelediadau cwsmeriaid pan nad 
ydyn nhw'n cael sgyrsiau wyneb yn wyneb? 

Trwy archwilio'r cwestiynau hyn, gall dysgwyr ddatblygu dull mwy hyblyg a strategol o 
ymchwilio i anghenion cwsmeriaid mewn gwahanol amgylcheddau gwerthu. 
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Crynodeb 

Cyflwynodd y bennod hon y sgil feirniadol o ymchwilio i anghenion prynwyr, sy'n sicrhau 
bod gweithwyr proffesiynol gwerthu yn cynnig yr atebion mwyaf perthnasol ac effeithiol. 
Mae'r prif siopau yn cynnwys: 

• Deall anghenion cwsmeriaid yw sylfaen gwerthiant llwyddiannus – Heb 
ymchwilio'n iawn, mae risg i werthwyr argymell y cynnyrch anghywir. 

• Mae cwestiynau penagored yn annog trafodaethau ystyrlon – mae'r cwestiynau 
hyn yn rhoi mewnwelediadau dyfnach nag ymatebion syml ie/na. 

• Mae gwrando gweithredol yn adeiladu ymddiriedaeth ac yn datgelu manylion 
beirniadol – rhaid i werthwyr wrando'n ofalus a chadarnhau dealltwriaeth. 

• Mae cwestiynau dilynol yn helpu i fireinio ac egluro anghenion cwsmeriaid – 
Mae treiddio'n ddyfnach yn sicrhau bod yr ateb gorau posibl yn cael ei gynnig. 

• Mae distawrwydd yn gallu bod yn arf pwerus – mae rhoi amser i gwsmeriaid 
feddwl yn aml yn arwain at ymatebion manylach a gonest. 

• Mae datgelu'r "pam" y tu ôl i bryniant yn allweddol – Mae cymhellion emosiynol 
ac ymarferol yn dylanwadu ar benderfyniadau prynu. 

Trwy feistroli'r technegau hyn, gall gweithwyr gwerthu proffesiynol greu perthnasoedd 
cwsmeriaid cryfach, cynyddu eu hygrededd, a gwella eu gallu i gau gwerthiannau yn 
llwyddiannus. P'un ai mewn manwerthu, gwerthiannau corfforaethol, neu ddiwydiannau 
gwasanaeth, mae'r sgiliau hyn yn hanfodol i lwyddiant hirdymor mewn gwerthiannau. 
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Pennod 5 – Cau'r Fargen 

 

 

 

Cyflwyniad 

Cau'r fargen yw cam olaf a mwyaf hanfodol y broses werthu. Dyma'r pwynt lle mae'r holl 
ymdrechion blaenorol—meithrin perthynas, deall anghenion prynwyr, a chyflwyno 
gwerth y cynnyrch—yn dod at ei gilydd i sicrhau ymrwymiad gan y cwsmer. Fodd 
bynnag, nid yw cau gwerthiant yn golygu pwyso ar y cwsmer i brynu. Yn hytrach, mae'n 
ymwneud â'u tywys tuag at benderfyniad hyderus trwy fynd i'r afael ag unrhyw bryderon 
terfynol ac atgyfnerthu buddion y cynnyrch neu'r gwasanaeth. 

Mae'r bennod hon yn archwilio sut i gau gwerthiant yn effeithiol, gan ganolbwyntio ar 
adnabod signalau prynu, trin gwrthwynebiadau munud olaf, defnyddio distawrwydd yn 
strategol, a darparu galwad gref i weithredu. Mae'r canllaw astudio hwn yn ehangu ar y 
pwyntiau allweddol hyn, gan ddarparu mewnwelediadau ymarferol i helpu dysgwyr i 
gymhwyso'r technegau hyn yn llwyddiannus. 
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Cydnabod signalau prynu 

Mae cwsmeriaid yn aml yn rhoi ciwiau cynnil pan fyddant yn barod i brynu. Mae 
cydnabod y signalau hyn yn hanfodol i gau'r cytundeb ar yr adeg gywir. Gall signalau 
prynu fod yn: 

• Ar lafar: Gofyn am opsiynau talu, gwarantau, amseroedd dosbarthu, neu 
nodweddion ychwanegol. 

• Heb fod yn eiriol: Nodio, pwyso i mewn, cyswllt llygad hir, neu drin y cynnyrch. 

Os yw cwsmer yn dechrau trafod sut y byddai'n defnyddio'r cynnyrch yn ei fywyd bob 
dydd, mae'n debygol eu bod yn dychmygu perchnogaeth—arwydd cryf eu bod yn agos 
at wneud penderfyniad. 

 

Cyflwyno galwad glir i weithredu 

Camgymeriad allweddol mewn gwerthiant yw gadael y sgwrs yn agored. Efallai y bydd 
gan gwsmeriaid ddiddordeb mewn cynnyrch ond mae angen cyfeiriad clir arnynt o hyd 
ar y camau nesaf. Mae galwad gref i weithredu yn dileu ansicrwydd ac yn annog y 
cwsmer i ymrwymo. 

Mae galwadau effeithiol i weithredu yn cynnwys: 

• "Hoffech chi orffen y pryniant heddiw?" 

• "Gadewch i ni fynd ymlaen a sefydlu eich cyfrif." 

• "A fyddwn ni'n trefnu dyddiad dosbarthu i chi?" 

Mae dull hyderus a syml yn ei gwneud hi'n haws i'r cwsmer ddweud ie. 

 

Ymdrin â gwrthwynebiadau munud olaf 

Hyd yn oed pan fydd cwsmer yn barod i brynu, efallai y bydd ganddo amheuon aros. 
Mae'r gwrthwynebiadau hyn yn aml yn ymwneud â: 

• Pryderon prisiau - "Mae ychydig yn ddrud." 

• Ansicrwydd nodwedd - "Dwi ddim yn siŵr os oes gan hyn bopeth sydd ei angen 
arnaf." 

• Petruster ymrwymiad – "Mae angen i mi feddwl am y peth." 

Yr allwedd i drafod gwrthwynebiadau yw cydnabod y pryder wrth atgyfnerthu gwerth y 
cynnyrch. 
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Mae'r strategaethau yn cynnwys: 

• Gwrthwynebiadau pris: Tynnwch sylw at arbedion tymor hir, gwarantau neu 
gynlluniau talu. 

• Ansicrwydd Nodwedd: Ailddatgan buddion allweddol a darparu tystebau neu 
astudiaethau achos. 

• Oedi ymrwymiad: Cynnig treial di-risg neu gefnogaeth ychwanegol. 

 

Grym distawrwydd 

Camgymeriad cyffredin wrth gau yw siarad gormod. Unwaith y bydd y gwerthwr yn 
cyflwyno'r cynnig terfynol, dylent oedi a chaniatáu i'r cwsmer ymateb. Mae distawrwydd 
yn rhoi lle i'r cwsmer brosesu eu penderfyniad heb deimlo dan bwysau. 

Os bydd y gwerthwr yn parhau i siarad, maent mewn perygl o gyflwyno amheuon neu 
wybodaeth ddiangen a allai ohirio'r pryniant. 

 

Hyder a brwdfrydedd 

Mae cwsmeriaid yn fwy tebygol o brynu os ydyn nhw'n gweld bod y gwerthwr yn credu yn 
y cynnyrch. Mae hyder a brwdfrydedd yn heintus, gan atgyfnerthu bod y cwsmer yn 
gwneud penderfyniad craff. 

Nid yw hyn yn golygu bod yn rhy ymosodol ond yn hytrach dangos cyffro gwirioneddol 
ynghylch sut y bydd y cynnyrch o fudd i'r cwsmer. 

 

Ymestyn a Her: Meddwl Tu Hwnt i'r Cau 

1. Beth ddylai gwerthwr ei wneud os bydd cwsmer yn gofyn am amser i feddwl ond 
byth yn dilyn i fyny? 

o Sut y gellir trin cyfathrebu dilynol yn broffesiynol heb fod yn pushy? 

2. Sut mae technegau cau gwahanol yn gweithio i wahanol fathau o gwsmeriaid? 

o Ystyriwch a oes angen mwy o wybodaeth ar brynwr dadansoddol, tra gall 
prynwr emosiynol ymateb yn well i adrodd straeon. 

3. Sut gall timau gwerthu digidol efelychu technegau cau traddodiadol mewn 
gwerthiannau ar-lein? 

o Archwiliwch sut mae chatbots, e-byst dilynol, a threialon am ddim yn 
gweithredu fel offer cau mewn e-fasnach. 
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Crynodeb 

Roedd y bennod hon yn cwmpasu'r sgiliau hanfodol sydd eu hangen i gau gwerthiant yn 
effeithiol. Mae'r prif siopau yn cynnwys: 

• Mae adnabod signalau prynu yn helpu gwerthwyr i gau ar yr adeg iawn – Mae 
rhoi sylw i giwiau cwsmeriaid yn atal colli cyfleoedd. 

• Mae galwad gref i weithredu yn dileu ansicrwydd - mae angen cyfeiriad clir ar 
gwsmeriaid i symud ymlaen gyda'r pryniant. 

• Mae delio â gwrthwynebiadau munud olaf yn gofyn am hyder - Mae mynd i'r 
afael â phryderon tra'n atgyfnerthu gwerth yn cynyddu'r tebygolrwydd o gau 
llwyddiannus. 

• Mae distawrwydd yn arf pwerus – mae rhoi lle i'r cwsmer brosesu eu 
penderfyniad yn aml yn arwain at ymrwymiad cyflymach. 

• Mae hyder a brwdfrydedd yn meithrin ymddiriedaeth – Mae cred gwerthwr yn y 
cynnyrch yn dylanwadu ar hyder cwsmeriaid. 

Trwy feistroli'r technegau hyn, gall gweithwyr gwerthu proffesiynol sicrhau mwy o 
fargeinion a sicrhau bod cwsmeriaid yn gadael teimlo'n hyderus yn eu prynu. P'un ai 
mewn manwerthu, gwerthiannau corfforaethol, neu drafodion ar-lein, mae sgiliau cau 
yn rhan sylfaenol o lwyddiant gwerthu. 

 

 


