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Canolfan Dysgu a Datblygu Proffesiynol 

GB093 Entrepreneuriaeth wledig: rhedeg eich busnes eich hun
Strategaethau prisio

Mae’r canlynol yn cyflwyno crynodeb o’r mathau gwahanol o strategaethau prisio. Mae’r strategaeth addas yn dibynnu ar natur y farchnad a’r cynnyrch neu’r gwasanaeth a gynhyrchir.

Mae prisio llinell cynnyrch yn digwydd pan fydd cwmni yn gosod prisiau sy’n gysylltiedig â chynhyrchion eraill. Golyga hyn bod gwerthiant un cynnyrch yn uniongyrchol gysylltiedig â gwerthiant cynnyrch arall, felly mae’n bosib gwerthu un eitem am bris isel er mwyn gwneud elw mwy ar yr ail eitem. Er enghraifft, gwerthir argraffwyr cyfrifiaduron ar bris isel iawn, ond mae cetrysau inc a defnyddiau traul yn ddrud. Caiff ffonau symudol eu rhoi am ddim yn aml, ond gwneir yr elw ar gontractau tanysgrifio a chostau galwadau. Er mai dim ond un cynnyrch/gwasanaeth fydd gan y rhan fwyaf o gwmnïau bach newydd, bydd angen iddynt fod yn ymwybodol o gystadleuwyr aml-gynnyrch/aml-wasanaeth a allai fod yn ceisio strategaethau prisio llinell cynnyrch.

‘Sgimio’ yw’r arfer o godi pris uchel ar gynnyrch newydd ac yna ei ostwng yn raddol wrth i werthiannau sefydlogi. Fel arfer, defnyddir ‘sgimio’ gan gwmnïau sydd wedi datblygu cynnyrch datblygedig technegol neu dechnoleg amharhaol. Manteision y dull hwn yw y gellir adfer y gost o ddatblygu’r cynnyrch yn weddol gyflym. Golyga hyn y bydd cystadleuwyr hefyd yn cael trafferth cael mynediad i’r farchnad gan y bydd yn rhaid iddynt adfer eu costau datblygu mewn rhyw ffordd arall. Defnyddir y strategaeth brisio yn aml mewn marchnadoedd nwyddau electroneg ac mae angen barnu’r hyn sy’n digwydd yn yr amgylchedd gystadleuol o ran ymddygiad cwsmeriaid ac ymateb cystadleuwyr yn ofalus. Felly mae ymchwil y farchnad yn bwysig iawn o ran llwyddiant ac mae prisio seicolegol neu brisio bri yn digwydd pan gaiff pris uwch ei godi am gynnyrch neu wasanaeth ar y sail ei fod yn ddangosydd ansawdd – lle y bydd pris isel yn dangos i’r gwrthwyneb. Mae hyn yn gymwys i fanwerthwyr crand (e.e. gemwaith a ffasiwn drudfawr) yn ogystal â diwydiannau gwasanaeth penodol gan fod cwsmeriaid yn prynu addewid ac ni ellir cyfnewid gwasanaeth gwael wedi hynny – ac o’r herwydd mae ansawdd a phris sy’n adlewyrchu hyn yn bwysig.

Mae prisio gwahaniaethol yn gyffredin mewn rhai diwydiannau gwasanaeth a hefyd marchnadoedd rhyngwladol. Gwerthir y brand ar un pris mewn un marchnad ac am bris is mewn marchnad arall. Er enghraifft, cwmni sy’n gwerthu i gwsmeriaid unigol a gwerthwyr masnach, gan werthu i werthwyr masnach am bris is ar sail arbedion maint.

Mae dulliau prisio ar sail cystadleuaeth yn cydnabod dylanwad cystadleuaeth yn y farchnad. Rhaid i’r entrepreneur benderfynu pa mor agos yw’r gystadleuaeth ato o ran diwallu anghenion defnyddwyr. Os yw’r gystadleuaeth yn agos, bydd angen i’r entrepreneur bennu prisiau tebyg i’r gystadleuaeth. Dyma’r strategaeth cwrdd â’r gystadleuaeth fel y’i gelwir, ac mae’n osgoi brwydrau prisiau niweidiol (na all busnes newydd ei fforddio), ac felly’n cynnal proffidioldeb. Ar y llaw arall, mae strategaeth gwerthu’n rhatach na’r gystadleuaeth wedi dod yn gyffredin iawn ymhlith manwerthwyr nad oes ganddynt fawr o reolaeth dros nodweddion na manteision cynnyrch na’r ffordd y caiff cynhyrchion eu hyrwyddo. Fodd bynnag, os byddwch yn defnyddio strategaeth gwerthu’n rhatach, y perygl yw y byddwch yn dechrau brwydrau prisiau nad yw’n beth doeth i gwmni bach â chyfran fach o’r farchnad ac adnoddau ariannol cyfyngedig.

Defnyddir prisio treiddio pan fydd angen i gwmni ddal rhan fawr o’r farchnad yn gyflym. Mae’n dibynnu ar y rhagdybiaeth y bydd pobl yn amgyffred bod pris is yn cynnig gwerth gwell am arian. Perygl y strategaeth hon yw ei bod yn debygol y gall cystadleuwyr mwy gynnal pris is am gyfnod amhenodol, gan wneud cwmni enrepreneuraidd cychwynnol yn fethdalwyr yn y pen draw. Felly cynghorir cwmni bach i geisio cystadlu ar ryw agwedd arall ar y cynnig, megis ansawdd a chyflenwi.

Mae prisio cystadleuol ffyrnig yn digwydd pan fydd prisiau yn cael eu gosod yn is na chostau cynhyrchu. Diben hyn yw gwneud y cystadleuwyr yn fethdalwyr ac mae hyn yn anghyfreithlon mewn marchnadoedd rhyngwladol erbyn hyn. Er mwyn i’r strategaeth fod yn llwyddiannus, mae angen i’r farchnad fod yn llawn cwmnïau na all gynnal brwydr brisio hir (e.e. marchnad ranedig). Er nad yw cwmnïau bach (oherwydd graddfa ac adnoddau cyfyngedig) mewn sefyllfa i ddilyn strategaeth o’r fath, efallai y byddant yn dioddef ymagwedd o’r fath gan gwmnïau mwy. Cafwyd enghraifft o brisio cystadleuol ffyrnig yn yr 1980au cynnar pan orfodwyd i gwmni awyrennau ‘di-ffrills’ cost isel Sir Freddy Laker, Skytrain, fynd yn fethdalwyr yn dilyn strategaethau prisio cystadleuol ffyrnig gan gwmnïau awyrennau traddodiadol mawr. Felly mae monitro ymddygiad cystadleuol yn ofalus yn hanfodol.
