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Cyflwyniad 

Nod negodi yw archwilio sefyllfa i ddod o hyd i ateb sy'n dderbyniol i'r ddwy ochr. Yn aml, mae angen i ni drafod pan fydd ganddon ni syniadau neu atebion gwahanol iawn i broblem. 

Gallech ddefnyddio sgiliau negodi mewn sawl ffordd yn eich gwaith, gan gynnwys: 
· gwneud penderfyniadau yn eich tîm
· cynllunio a gweithio gyda phartneriaid prosiect neu waith aml-asiantaeth
· cytuno ar gyllid neu gontractau ar gyfer prosiectau neu wasanaethau.

Mae negodi yn cynnwys dwy agwedd: 
· canlyniad yr hyn rydych chi'n gweithio tuag ato, a 
· y berthynas sydd gennych, ac fydd gennych, gyda’r bobl neu fudiadau dan sylw, fel y ‘parti arall’. 

Y syniad gorau yw anelu at negodi ‘lle mae pawb yn ennill’, lle mae’r ddwy ochr yn teimlo’n bositif ar ddiwedd y negodi – yn gadarnhaol am y canlyniad a’u perthynas waith barhaus.  

Sgiliau negodi 

Mae rhai o'r sgiliau sy'n gysylltiedig â negodi’n cynnwys: 
· cynllunio a pharatoi
· cyflwyno eich syniadau’n glir 
· tact
· dylanwadu ar eraill
· gwrando a chlywed safbwyntiau pobl eraill
· gofyn cwestiynau craff
· dadansoddi a rheoli risgiau 
· gallu meddwl ar eich traed. 

Rhestr wirio ar gyfer negodi llwyddiannus

Mae paratoi yn allweddol i negodi – cofiwch, os byddwch yn methu â pharatoi, dylech baratoi i fethu!  Meddyliwch am y pwyntiau canlynol cyn dechrau negodi. 

Canlyniadau 
· Beth hoffech chi ei gael o'r negodi? 
· Beth ydych chi’n disgwyl mae’r parti arall ei eisiau? 

Masnachu 
· Beth sydd gennych chi a'r parti arall y gellir ei fasnachu? 
· Beth sydd gennych chi y gallan nhw ei fod eisiau? 
· Beth all y ddwy ochr fod yn barod i'w golli? 

Dewisiadau amgen 
· Os nad oes modd dod i gytundeb, pa ddewisiadau eraill sydd gennych chi a nhw?
· Cofiwch fod â chynllun wrth-gefn. 
· Faint o bwys fydd hi os na fyddwch chi'n dod i gytundeb? 
· A yw ‘dim cytundeb’ yn golygu na fyddwch chi’n rhan o ddatblygiadau neu gyfleoedd yn y dyfodol? 

Perthnasoedd 
· Sut beth yw'r berthynas rhyngoch chi? 
· A oes hanes cadarnhaol neu negyddol a allai effeithio ar y negodi? 
· Sut fyddwch chi'n delio â hyn? 

Pŵer 
· Gan bwy mae'r pŵer yn y berthynas hon? 
· Pwy sy'n rheoli'r adnoddau (e.e. cyllid)? 
· Pa barti sydd fwyaf ar ei golled os na fydd cytundeb? 

Disgwyliadau
· Beth mae eraill yn ei ddisgwyl o'r negodi hwn? 
· Pa gynseiliau sy’n bodoli? 

Canlyniadau 
· Beth yw'r canlyniadau i chi, eich mudiad a'ch defnyddwyr gwasanaeth o gyflawni'r negodi hwn? 
· Beth yw'r canlyniadau i'r parti arall? 
· Atgoffwch eich hun – nid yw'n ymwneud ag ennill neu golli. 

Datrysiadau posib 
· Yn seiliedig ar yr uchod, pa gyfaddawdau a allai fodoli? 
· Pa bethau ychwanegol allech chi eu cynnig?
· Cofiwch nad oes dim byd gwell na thrafodaeth.

Mae negodi’n cynnwys archwilio'ch sefyllfa chi a sefyllfa’r parti arall. Rhan o'r negodi yw deall pa mor bell i ffwrdd o safbwyntiau eich gilydd ydych chi. Lle mae gwahaniaeth, bydd angen cyfaddawd i weithio tuag at ganlyniad cadarnhaol ac i gynnal y berthynas waith. Efallai y bydd angen iawndal ar y parti sy'n symud y pellter mwyaf o'u delfryd fel rhan o'r ateb rydych chi'n cytuno arno. 

Cyn i chi gynllunio'ch negodi, cofiwch fod negodi egwyddorol yn cynnwys: 

· Cyfathrebu a iaith y corff hyderus. 
· Dull er lles pawb.
· Dim triciau.
· Bydd profi'r atebion a gynigir yn gweithio, ond hefyd bydd angen meddwl am berthnasoedd gwaith tymor hir. 
· Rhowch le i'ch gilydd – efallai y bydd angen amser meddwl ar y ddwy ochr.
· Cynnal eich uniondeb a'ch ymarfer proffesiynol.

Canlyniad y Berthynas


