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“ราคา”
ผลกาํไรคอืที�มาของรายได้เป็นปัจจยัสําคญัที�สดุตอ่...

ราคาที�เปลี�ยนแปลงแมเ้พยีงเลก็นอ้ยจะมผีลอยา่งรวดเรว็และรนุแรง
ต่อผลประกอบการในทนัที

2. PRICING, BRANDING & NEW PRODUCT LAUNCH’

PRICING STRATEGY for REVENUE OPTIMIZATION

2 CALL: +66(0)-2158-9892, +66(0)-89-692-9900, LINE: @OMEGAWORLDCLASS

Pricing & Branding for Optimizing Sales, Revenue & Competitive Advantage

Pricing Strategy & Pricing Positioning: ‘World-Class Concepts in Practice against Competitors’

‘Pricing Strategy & Execution ‘Advanced Techniques & Cutting Edge Practices’

1. PRICING STRATEGY

PRICE SETTING
METHODOLOGY

PRICE OFFERS
/ MECHANICS

MANAGING PRICE
SENSITIVITY

PRICE INDEX &
PRICING POSITION

3. MARKETING WEAPON

‘Pricing Strategy Segmenting Customers 
& Managing Customer Purchasing Behavior

Price Intelligence &
Competitive Benchmarking  

Price War vs. Sustainable
Branding

Price Strategy vs. Category
Role Matrix 

Pricing Adjustment vs. Brand
Repositioning

‘Pricing, Branding & New Product Launch’: 
Winning Competition and Build Powerful Profit Lever

Ultimate Marketing Weapon: Leveraging on ‘Pricing
Psychology to Lead Purchasing Decision



DAY ONE: 5 SEPTEMBER 2024

1

Dr. Phutthisith Tungsirihirunkul
Former Chief Executive Officer, 
Von Bundit Co., Ltd.
Founding Partner, IBEX Advisory

3 CALL: +66(0)-2158-9892, +66(0)-89-692-9900, LINE: @OMEGAWORLDCLASS

Pricing Strategy as Marketing Weapon
กลยุทธ�ราคาเป�นอาวุธการตลาดข้ันสุดยอด

9.00 – 10.30

กลยุทธ์การตั�งราคาขององค์กรที�ประกอบธุรกิจแบบต่างๆ
(Pricing strategy of the various enterprises)

วิธีหามาร์จิ�นที�เหมาะสมในธุรกิจแบบต่างๆ ได้อย่างไร
(How to find the margin optimization for the various enterprises?)

วิธีการตั�งราคาอ้างอิงตลาดและปัจจัยที�ต้องพิจารณาประกอบการตัดสินใจตั�งราคา
(Approaches to set your competitive price and factors considered in the pricing decision)

การสรา้งมลูคา่เพิ�มใหล้กูคา้มอีะไรบา้ง และองคก์รจะไดอ้ะไรจากการนําเสนอสิ�งเหลา่นี�ใหก้บัลกูคา้
(What are the value-added offerings and what your business could gain from such offerings?)  

กรณีศึกษาแบบประยุกต ์- การตั�งราคาของธุรกจิประเภทตา่งๆ
(Modified case studies of how to practice pricing strategy)

Morning Break: 10.30 - 10.45

PRICING STRATEGY for REVENUE OPTIMIZATION
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10.45 – 12.15

Pricing Strategy Price Setting & Negotiation Techniques to Optimize
Sales & Revenue

การสรา้งกลยุทธร์าคา: เทคนคิการตั�งราคาและเจรจาเพื�อกระตุน้ยอดขาย เพิ�มกาํไรและสรา้งขอ้ไดเ้ปรยีบ

Price Setting Techniques & Real Practices เทคนคิการกาํหนดราคาและหลกัปฏบิติั

Employing service offerings and differentiation as levers for pricing 
การเสนอบรกิารจ้างงานและความแตกต่างในแง่ของบนัไดสู่การกาํหนดราคา

Pricing across Product Categories: How, When, What to Prioritize กาํหนดราคาขา้มหมวดสนิคา้

Finding a sustainable balance between cost, volume, revenue and profit margins
หาจุดยั�งยนืและสมดลุระหวา่งต้นทนุ ปริมาณ ผลกาํไร และกาํไรขั�นตน้ 

Data-Driven Pricing Insights & Strategies to Attract, Retain and Convert Customers 
การกาํหนดราคาดว้ยขอ้มลู (Data-Driven Pricing) และกลยทุธเ์พื�อดงึดดูลกูคา้ รกัษาฐานลกูคา้ 

Developing a sales and operations plan that integrates promotion and production
planning decisions เพิ�มยอดขายและพัฒนาแผนการปฏบิติังานที�สอดคลอ้งกบัโปรโมชั�นและการ
ตัดสินใจวางแผนการผลิต

Applying pricing best practices for product and deal setting หลกัปฏบิติัปรบัใชเ้พื�อกาํหนดราคา

Working closely with distribution partners to grow revenue stream
ติดตาม Partner ตัวแทนจําหนา่ยอยา่งใกล้ชดิเพื�อเพิ�มรปูแบบรายได้

Leveraging negotiation optimization frameworks to handle discount requests 
ยกระดบัการเจรจาต่อรองเพื�อพัฒนา Framework และรบัมอืกบัการถูกตอ่ราคา

PRICING STRATEGY for REVENUE OPTIMIZATION
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13.30 -15.00

Mr. Terapat Prapapanich
Director
Unilever Professional Thailand, Malaysia, 
& Singapore

Explore Pricing & Marketing
strategies

Segmenting Customers & Customer
Purchasing Behavior
จดัประเภทลูกค้า พฤติกรรมการซื�อ 

Explore Route-to-Market Planning &
Execution Developing new product & market

penetration strategies
พัฒนาสนิคาใหมและกลยทุธการเจาะตลาดPredict and monitor competitor's

reactions
Exploring pricing options
ขอบเขตทางเลือกในการกาํหนดราคา Avoid cannibalization from new

products
Planning & Executing ‘Going to Market’
วางแผนกา้วเขา้สู่ตลาด

Monitoring Competitors' reactions 
คาดการณ์และตดิตามการตอบสนองของคูแ่ขง่

Ms. Chanokrudee Suvithyasiri
WW Industry Digital Strategist - Media and
Communication, Microsoft
Former Head of Enterprise Pricing and
Analysis, DTAC

15.15 – 16.45

Lunch & Networking: 12.15 - 13.30

Afternoon Break: 15.00 - 15.15

PRICING STRATEGY for REVENUE OPTIMIZATION
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DAY TWO: 6 SEPTEMBER 2024

‘Pricing Strategy’ Towards Revenue Optimization 
“ราคา” คือมูลค�าท่ีลูกค�าให�กับแบรนด�
9.00 – 16.45

Dr. Kriengsin Prasongsukarn
Former Managing Director
Inspire Research

Morning Break: 10.30 - 10.45

Pricing Strategy & Brand Positioning: Understanding Customer Value &
Perceptions Across Markets to Manage Customer Purchasing Behavior

กลยุทธก์ารตั�งราคาและตาํแหน่งแบรนด์: เขา้ใจคุณค่าและการรบัรู ้(Perception) ของลกูคา้ตีตลาด
หลายชอ่งทางเพื�อบรหิารพฤติกรรมการใชจ้า่ยของลูกค้าทา่มกลางความไม่แนน่อนนานาประการ

Creatively Craft a New Pricing & Branding
Position & Win New Customers
ตั�งตําแหนง่ราคาใหมท่นัทว่งทเีพื�อชนะในสนามการคา้

Manage Pricing in a Fast Changing
Retail & Media Landscape. กาํหนดราคา
ในสภาวะที�เปลี�ยนแปลงอยา่งรวดเรว็

Pricing & Branding Value and Profit for
the Organization. เพิ�มมลูค่าการกาํหนดราคา
และผลกาํไรขององค์กรใหพุ่้งสงูสดุ

Thrive through Disruptive Pricing &
Branding. การกาํหนดราคายคุแหง่ความ
ไมแ่นน่อนผันผวน

Leverage Pricing to Drive Growth in a
highly competitive market 
ราคาที�ชนะใจลูกค้าในการแขง่ขนัที�เขม้ขน้

Turnaround the Market Crisis into New
Sales Opportunities. 
พลกิวกิฤตทางการตลาดใหเ้ป็นโอกาส

PRICING STRATEGY for REVENUE OPTIMIZATION
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Managing Pricing Psychology-Positioning- Perception & Journey towards
Profitable Pricing Decision across Multiple Channels (Omni-Channel Pricing)

จติวทิยาการตั�งราคาการรบัรูต่้อราคาและหนทางสู่การสรา้งกาํไร การตัดสินใจกําหนดราคาผา่นปัจจยั
หลายชอ่งทาง

Pricing as Positioning Mix

Price Setting Journey 

Managing Price Sensitivity

Pricing Insights to Attract, Retain &
Convert Custom Convert Customerer

Lunch & Networking: 12.15 - 13.30

PRICING STRATEGY for REVENUE OPTIMIZATION

6

Pricing Strategies for New Product Launch: Entering New Markets 
& Ensuring Successful Product Launch

เรยีนรูเ้ทคนคิและกลยทุธ์การตั�งราคาสาํหรบัสินค้าใหมเ่พื�อใหป้ระสบความสําเรจ็สูงสดุในการเปิดตัวจาก
ประสบการณต์รงของผูเ้ชี�ยวชาญทา่มกลางวกิฤตเศรษฐกิจ

Options: How much should you charge for a new product?
ทางเลือก: จะบวกราคาสินค้าใหมอ่ยา่งไรด?ี

Segmenting Customers & Customer Purchasing Behavior
จัดประเภทลูกค้าและพฤติกรรมการซื�อ 

Innovating approaches for Developing new product/market penetration strategies
พัฒนาแนวทางพัฒนาสินค้าใหมแ่ละกลยทุธก์ารเจาะตลาด

7

Afternoon Break: 15.00 - 15.15



8 CALL: +66(0)-2158-9892, +66(0)-89-692-9900, LINE: @OMEGAWORLDCLASS

เจาะประเด็นสําคัญ “กลยุทธ�และราคาเพ่ือสร�างรายได�ผลกําไรสูงสุด”

ในการดําเนินกลยุทธ�และตั้งราคาที่สําคัญ

ต�อความสําเร็จของกลยุทธ�ธุรกิจ 

ที่มีต�อแบรนด�และราคาของผลิตภัณฑ�

เพื่อการตั้งราคาที่สร�างรายได�สูงสุด

กลยุทธ�ให�สําเร็จ

ตลอด “ช�วงวงจรอายุผลิตภัณฑ�” เพ่ือวาง

กลยุทธ� ขับเคล่ือนส่ือสารราคากับผู�บริโภค

ของผู�บริโภคโดยส่ือสารคุณค�าคู�กับแบรนด�

และราคาอย�างทรงพลังต�อกลุ�มเป�าหมาย

และการตัดสินใจด�านราคาเพ่ือทําให�

กลยุทธ�ราคาบรรลุเป�าหมายในการสร�าง

รายได�สูงสุด

ให�เป�นส�วนสําคัญในการสร�างแบรนด�ท่ีมี

ศักยภาพสูงสุดต�อการสร�างผลกําไร 

ในการแข�งขันตามภาวะการณ�

ท่ีเปล่ียนแปลงตามกลุ�มเป�าหมายลูกค�า

และการเข�ามาของคู�แข�ง 

ของแบรนด�และระดับราคาทําให�แบรนด�

แข็งแกร�งและสร�างยอดขายตามเป�าหมาย

ผลกําไรเม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคา

และการตัดสินใจขับเคล่ือนกลยุทธ�ให�สําเร็จ 

จะเกิดข้ึนจากการสร�างแบรนด�และราคา

ท้ังในมุมของผู�บริโภคและผลกําไรในอนาคต

ราคาท่ีจัดการพฤติกรรมการซ้ือ

ของผู�บริโภคโดยสอดคล�องกับจุดยืน

ของแบรนด�ให�เข�มแข็ง

และความเข�าใจเชิงลึกเก่ียวกับผู�บริโภค

เพ่ือสร�างรายได�และความได�เปรียบ

ในการแข�งขัน

สนับสนุนการตัดสินใจในการต้ังราคา

ท่ีดีท่ีสุดโดยสอดคล�องกับคุณค�าของ

ผลิตภัณฑ�

ด�านราคาในเวลาท่ีเหมาะสมและการแข�งขัน

ด�วยเทคนิคท่ีไม�ใช�ราคาในการเอาชนะคู�แข�ง

หลกัการและแนวทาง จติวิทยาผู้บรโิภค

การบรหิารราคา มมุมองต่อราคา

การกาํหนดราคา การผนกึปัจจยัดา้นราคา

การใช้ราคา เทคนคิการวางตําแหนง่

การวิเคราะห์คาดการณ์ การคาดการณ์ผลลพัธ์

การออกแบบกลยทุธ์

การวิเคราะห์ราคา การวิเคราะห์การตลาด

ความรูท้ี�จะเลอืกแขง่ขนั

PRICING STRATEGY for REVENUE OPTIMIZATION
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SEPTEMBER
2024

Grande Centre Point Ratchadamri

E-mail: 
conference@omegaworldclass.org

When: 
5 - 6 SEPTEMBER  2024

Where: 
Grande Centre Point
Ratchadamri

***If there are any changes, we will
inform you again.

Online Registration 
http://www.omegaworldclass.org/register-online/ 8.30

Register & Morning Coffee
----------------------------------------------------------------------------------------------------------

9.00 - 10.30 
Program Commences
----------------------------------------------------------------------------------------------------------

10.30 - 10.45
Morning Break
----------------------------------------------------------------------------------------------------------

10.45 - 12.15
Program Commences
----------------------------------------------------------------------------------------------------------

12.15 - 13.30
Lunch & Networking
----------------------------------------------------------------------------------------------------------

13.30 - 15.00
Program Commences
----------------------------------------------------------------------------------------------------------

15.00 - 15.15
Afternoon Break
----------------------------------------------------------------------------------------------------------

15.15 - 16.45
Program Commences
----------------------------------------------------------------------------------------------------------

17.00
End of Program

Class Timetable
*หลักสูตรภาษาไทย*

กรุณาสํารองท่ีน่ัง
ภายในวันท่ี 29 AUGUST 2024

28,500.00

Registration  Fee Normal Price
Fee Per 1 Person

VAT 7 %

Total Amount (Bath)

23,500.00
1,995.00 1,645.00

30,495.00 25,145.00

Super Discount
(Save 5,000 THB)

ค�าสัมมนากับสถาบันโอเมก�าฯ 
รับสิทธิลดหย�อนภาษีได� 200%

**สามารถภาษีหัก ณ ที่จ�าย 3% ได�

พิเศษ!!!

ด�วน
ฉลอง      ปีฉลอง      ปี1515
ลดสุดพิเศษ!!!ลดสุดพิเศษ!!!
จองด�วน...จํากัดท่ีน่ัง


