
กลยุทธ�กฎหมายและเทคนิคสําคัญใน “การร�างสัญญา”
“การเจรจาสัญญา” เพ่ือความสําเร็จทางธุรกิจ

FOR

Grande Centre Point Ratchadamri

10 - 11 JUNE 2025 ILCT Ltd.

Early Bird!Early Bird!



“ผู�บริหารท่ีไม�ใช�นักกฎหมาย”
จะได�เรียนรู�การร�างสัญญาการค�า และการเจรจาสัญญาท่ีมีประสิทธิภาพ

     “หลักสูตรเจาะลึกและฝ�กปฏิบัติ” มุ�งปูพื้นฐานเป�นพิเศษแก� “ผู�บริหารที่ไม�ได�เป�นนักกฎหมาย” ที่ต�อง “บริหารจัดการ
สัญญาการค�า” ในเกมการดําเนินธุรกิจ ให�เข�าใจถึงโครงสร�างและเงื่อนไขของสัญญา การร�างสัญญาที่ตรงกับความ

ต�องการทางธุรกิจ, การเจรจาต�อรองเพื่อการทําสัญญาที่เป�นธรรม, รูปแบบข�อสัญญาที่ดีและข�อสัญญาที่บกพร�อง 

ทั้งประเด็นร�อนและข�อผิดพลาดที่มักมีอยู�ในสัญญาการค�า ตลอดจนการดําเนินการให�บรรลุตามข�อตกลง การละเมิด

สัญญาและการตีความตามสัญญาที่อาจเกิดขึ้นได�
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   Many non-legal managers & professionals encounter a wide variety of legal documents in their work.
Legal documents include contracts, legal advice and legal opinions that are prepared by attorneys or

government regulators, but may also include letters and other correspondence that may be written by

attorneys or non-lawyers. The non-legal managers & professionals must be able to recognise the different

types of legal writing and their purposes and understand how to interpret what these legal documents say.
In addition, many employees are responsible for drafting or editing documents that have legal implications.

   At this course, delegates will learn how to apply legal jargon, how and when to use or avoid legal jargon 

in their own writing, how to recognise and better understand legal documents written by others, and how to

enhance your own legal writing skills through techniques that result in clearer and more effective writing. 

Enhance Learn

WITH THIS MASTERCLASS, YOU WILL:

Improve Apply
Improve your

understanding of

the legal documents

you encounter in

your workplace

Apply correct

templates and

layout guidelines to

streamline your 

writing process

Enhance your

writing confidence

by using practical

techniques to

improve the clarity

of your legal writing

Learn how to

structure different

types of legal

writing and avoid

common errors

“สัญญาท่ีดี” เป�นเกราะป�องกัน
ความพลาดพล้ัง ขจัดข�อผิดพลาด ลดความเส่ียง เล่ียงความเสียหาย
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9.00 - 12.15

พ้ืนฐานเก่ียวกับสัญญา, ประเภทของข�อตกลง และหลักกฎหมายท่ีนําไปสู�ข�อตกลง (Agreements)

และการละเมิดข�อตกลง (Breaches)

SECTION 1:
PRINCIPLES OF COMMERCIAL CONTRACTS

สัญญาการค�าคืออะไร?
สัญญาการค�าคืออะไร? อะไรคือข�อความแสดงเง่ือนไข (Terms) - Must the agreed

terms be expressed?

คําอธิบายเร่ืองสัญญา
คําอธิบายเร่ืองสัญญาปากเปล�า สัญญาโดยหนังสือ และสัญญาโดยนัย

กฎหมายมีบทบาทอย�างไร
กฎหมายมีบทบาทอย�างไรในสัญญาเอกชน? อะไรคือส่ิงแสดงนัยทางกฎหมาย ภาษีศุลกากร

และธรรมเนียมทางการค�า?

เจตนารมณ�แห�งสัญญา
เจตนารมณ�แห�งสัญญาการค�าท่ีต�องไม�ขัดต�อกฎหมายและศีลธรรมอันดีของสังคม

(Objective/material of the contact is not contrary to the Law or public moral)

อะไรคือ ‘INCOTERMS’
อะไรคือ ‘INCOTERMS’ (International Commercial Terms)?

สัญญาการค�า
สัญญาการค�าภายในประเทศและสัญญาการค�าระหว�างประเทศ (Local contracts

& International contracts)

DAY ONE:    10 JUNE 2025

Morning Break: 10.30 - 10.45



13.30 - 16.45
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การจัดการบังคับใช�ตามกฎหมาย
(Statutory Arrangement)

รูปแบบข�อตกลงท่ีแตกต�าง เหตุข�อตกลงจึงมีความแตกต�าง

ประเด็นสําคัญในสัญญาทางการค�า

SECTION 2:

SECTION 3:

TYPES OF AGREEMENTS

KEY ISSUES

หนังสือแสดงเจตจํานง
หนังสือแสดงเจตจํานง (Letter of Intent)

การบังคับปฏิบัติ
(Enforceability) & Legal Capacity

“ภายใต�สัญญา”
“ภายใต�สัญญา” (‘Subject to Contract’)

“ดังท่ีกล�าวเบ้ืองต�น” หมายถึงอะไร?

บันทึกความเข�าใจ
บันทึกความเข�าใจ (Memorandum of

Understanding)

ข�อตกลงทางสังคม
ข�อตกลงทางสังคม (Social Agreements)

ข�อเสนอ ข�อพิจารณา 
และการยอมรับ
(Acceptance)

การประกวดราคา
การประกวดราคา (Bids to Tender) 

ใบเสนอราคา/เอกสารนําเสนอ/ข�อเสนอ

(Quotations/Proposals/Offers)

Lunch & Networking: 12.15 - 13.30
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การเตรียมเอกสารทางกฎหมาย
การเตรียมเอกสารทางกฎหมายของท้ังสองฝ�าย (Preparing legal effective documents

of both parties)

การเจรจาและการสรุปข�อตกลง
การเจรจาและการสรุปข�อตกลงท่ีนําไปสู�การเขียนสัญญาการค�า (Negotiation and conclusion

the agreed terms)

การต้ังคําถามและการตอบคําถาม
การต้ังคําถามและการตอบคําถามในช�วงของการพิจารณาข�อเสนอ (Questions & Answers

during bidding stage)

การยกร�างสัญญาการค�า (Drafting the contract)

การเตรียมความเข�าใจ
การเตรียมความเข�าใจท่ีตรงกันเก่ียวกับข�อความสําคัญในสัญญา (Discussing the key terms

of the contract)

การเตรียมบันทึกความเข�าใจ
การเตรียมบันทึกความเข�าใจและหนังสือแสดงเจตจํานง (Preparing Letter 

of Intent/MOU)

ระยะเตรียมการยกร�างสัญญาการค�า

SECTION 4:
PRE-CONTRACTUAL STAGE
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SECTION 5:
K EY FEATURES
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คุณสมบัติสําคัญของสัญญาทางการค�า

ภาระผูกพันของภา คี
(Obligation of Parties)

ข�อความท่ีเป�นความลั บ
(Confidentiality Clause)

การชดใช�ค�าเ สียหาย
(Indemnification)

การเลือกใช�กฎ หมาย
(Choice of Law)

ไม�สละสิทธ์ิ
 (Non-waiver)

อนุญาโตตุลาก าร

เหตุสุดวิสัย
 (Fo rce Majeure)

การแยกข�อสัญญา
 ส�วนท่ีเป�นโมฆะออกจากส�วนท่ีไม�เป�นโมฆะ

(Severability Clause)

ความเสียหายท่ีเ กิดการชําระ
บัญชี (บทลงโทษ)
Liquidated Damage (Penalty)

การบอกเ ลิกสัญญา

บทบัญญัติข�อจํากัดความรับผิด
(Limited Liability Provi sions)

การเลือกขอ บเขตอํานาจศาล
(Choice of Jurisdiction)

การเป�นตัวแทน และการรับประกัน
(Representation & Warranties)

ข�อตกลงท้ังหมด
( Entire Agreement)

การกําหนดหน� าท่ี การแจ�งให�ทราบล� วงหน�า
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SECTION 6:
LEGAL TERMS

COMMERCIAL C ONTRACT for NO N-LEGAL MANAGER
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ข�อความท่ีมีนัยทางกฎหมาย

สัญญาท่ีไม�เป�นธรรม

ความคลุมเครือ

“มาตรฐาน” สัญญา

การเปล่ียนแปลงเง่ือนไขจะมีผลอย�างไร?

สิทธิของบุคคลท่ีสาม
(Rights of third parties)

Afternoon Break: 15.00 - 15.15
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DAY TWO:    11 JUNE 2025
9.00 - 12.15

สาเหตุของสัญญาล�มเหลว

SECTION 7:
WHAT LEAD TO CONTRACT FAILURE

การแก�ไข & การละเมิด
(Remedies & breaches)

บทลงโทษ / ความเสียหาย

การเลิกสัญญา

ความเสียหายท่ีเก่ียวเน่ือง
(Consequential damages)

ผลการดําเนินงานท่ีเฉพาะเจาะจง

ความเสียหายเฉพาะ
(Specific damages)

Morning Break: 10.30 - 10.45



COMMERCIAL C ONTRACT for NO N-LEGAL MANAGER

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

การทําให�สัญญาบรรลุความสําเร็จ

แบ�งกลุ�มลงมือร�างสัญญาท่ีดี

SECTION 8:

SECTION 9:

WHAT LEAD TO CONTRACT SUCCESS

‘DRAFTING GOOD CONTRACTS’

ศัพท�เฉพาะและการตีความ

การลงนามสัญญาข�อผิดพลาดท่ัวไป

ข�อสําคัญเม่ือต�องร�างสัญญา

อนุมาตราเก่ียวกับการหาทางออก
อนุมาตราเก่ียวกับการหาทางออก

ข�อพิพาท (ADR - Alternative Dispute

Resolution)

มิติความเป�นสากล
มิติความเป�นสากล: ข�อย�อยเก่ียวกับขอบเขต

อํานาจศาลและการเลือกใช�กฎหมาย

เคล็ดลับ
เคล็ดลับในการอ�านสัญญาให�มีประสิทธิภาพ

การลดความเข�าใจผิดพลาด
การลดความเข�าใจผิดพลาด: กับดัก

และข�อผิดพลาดในการร�างสัญญา

ป�จจัยของสัญญาท่ีดี
ป�จจัยของสัญญาท่ีดี: รายละเอียด

และความสอดคล�อง

ทําความเข�าใจ
ทําความเข�าใจรูปแบบและเน้ือหา

ของสัญญา

การควบคุมความเส่ียง
การควบคุมความเส่ียงในการร�างสัญญา:

ข�อยกเว�น และข�อจํากัดความรับผิด

บทเรียนท่ีแท�จริง
บทเรียนท่ีแท�จริงของสัญญาท่ีสะเพร�า:

เรียนรู�จากตัวอย�างความผิดพลาด

ท่ีเคยเกิดข้ึน 

Lunch & Networking: 12.15 - 13.30
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ฝกหัดเทคนิคการเจรจาสัญญาึ

SECTION 10:
TECHNIQUE ON CONTROLLING NEGOTIATION
FOR ENTERING INTO THE AGREEMENT
AND/OR COMPROMISE

13.30 - 16.45

SECTION 11:
WORKSHOP : DRAFTING & NEGOTIATING
COMMERCIAL CONTRACTS

การเจรจาสัญญา
การเจรจาสัญญาโดยใช�วิธีสร�างคําถาม

แบบ (‘Manageable questions’)

บทบาทหน�าท่ี
บทบาทหน�าท่ีของผู�ประสานเช่ือมโยงใน

การเจรจาสัญญา (Duty of conciliator)

การจัดการความเส่ียง
การจัดการความเส่ียงในการร�างสัญญาธุรกิจ (Risk management in contract drafting 

of commercial contract)

กฎทองของการฟ�ง
กฎทองของการฟ�งอย�างถ�องแท�

(Golden listening rule)วิธีการเจรจาสัญญา 2 แบบ
วิธีการเจรจาสัญญา 2 แบบท่ีควรรู�

(Distributive bargaining vs.

Integrative bargaining)

“เจรจาสัญญาอย�างไร”
“เจรจาสัญญาอย�างไร” ให�บรรลุข�อตกลง

ท่ีท้ัง 2 ฝ�ายพึงพอใจ (Achieving a win

-win situation deal by negotiation)

Afternoon Break: 15.00 - 15.15

END OF THE PROGRAM

การเจรจาสัญญาก�อสร�าง
การเจรจาสัญญาก�อสร�าง (Negotiation

on commercial contract: How to

implement)

เคล็ดลับความสําเร็จ
เคล็ดลับความสําเร็จในการเจรจา

สัญญาธุรกิจ (Successful secret of

negotiation on commercial contract)
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Draft & Negotiate
Commercial Contracts with Confidence

พ้ืนฐานเก่ียวกับสัญญา, 

ประเภทหลักกฎหมายท่ีนําไป

สู�ข�อตกลงการละเมิด

ข�อความทางกฎหมายท่ีจําเป�น

ในการร�างและเจรจาสัญญา

การค�า

รูปแบบข�อตกลงท่ีแตกต�าง 

เหตุข�อตกลงจึงมีความแตกต�าง
สาเหตุท่ีทําให�สัญญาพบ

ความล�มเหลว

ประเด็นสําคัญในสัญญาทาง

การค�า ข�อเสนอ ข�อพิจารณา 

และการยอมรับ

สาเหตุท่ีทําให�สัญญา

บรรลุความสําเร็จ

WHAT LEAD TO
CONTRACT ‘SUCCESS’

ระยะเตรียมการยกร�างสัญญา

การค�าท่ีต�องรอบคอบ

‘DRAFTING GOOD

CONTRACTS’ | ภาคปฏิบัติ

-แบ�งกลุ�มลงมือร�างสัญญาท่ีดี

ลักษณะสําคัญของสัญญา

ทางการค�าท่ีต�องเข�าใจ

CONTROLLING NEGOTIATION

FOR ENTERING INTO THE

AGREEMENT

PRINCIPLES LEGAL TERMS

TYPES OF AGREEMENTS WHAT LEAD TO
CONTRACT ‘FAILURE’

KEY ISSUES

‘PRE-CONTRACTUAL’
STAGE

WORKSHOP I

KEY FEATURES OF
CONTRACT

WORKSHOP II
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Mr. W asantachai Watanavongvisudh
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Partner, ILCT

30 Years in Contract
Laws & Litigation

WHO SHOULD
ATTEND

• Managing Directors

• General Managers

• Regional Managers

• Contract Managers

• Contract Administrators

• Procurement

  /Purchasing Managers

• Operations Heads

• Commercial Managers

• Project Managers

• Negotiators

• Sales

• Business Development 

   Manager

Meet & Consult
with the Expert...

   Mr. Wasantachai is a partner in the Litigation Department of ILCT Ltd. He has over 30 years
of experience in drafting various complexity contract and gave advice on construction contract,

Labor Contract, Licensing contract and other kind of contract for international trade. His practice

area focuses on advising and

negotiating on project construction and project arrangement. He also gave legal advice to the

clients on various construction contracts in relation to many kind of construction industries. 

He has expertise in litigation on construction law, commercial dispute, labor dispute, dispute

resolution and mediation as well as arbitration proceeding.

   With over 30 years of experience in his practice area, he has successfully represented clients in
numerous cases before the Court. He obtained LLB (Honors) from Ramkhamhaeng University,

Graduate Diploma in Business Law from Thammasat University, Diploma in US. Business Law,

Michigan campus and also LL.M. (Business Law) from Thammasat University.
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KEY BENEFITS OF ATTENDING
   ท�านและทีมงานจะได�รับการถ�ายทอดทักษะความชํานาญจากประสบการณ�ตรงของวิทยากรผู�เช่ียวชาญ
อันได�แก� ข�อกฎหมายท่ีเก่ียวข�องกับการร�างสัญญา ความเข�าใจด�านเทคนิคการเจรจาต�อรอง ความรู�เชิงลึก

ถึงวิธีเจรจาเพ่ือได�มาซ่ึงสัญญาท่ีมีประสิทธิภาพ

   การยกระดับความสามารถด�วยกลยุทธ�ความสําเร็จสําหรับการร�างและออกแบบสัญญาสําคัญให�สัมฤทธ์ิ
ผลตามวัตถุประสงค� การหลีกเล่ียงข�อบกพร�องทางกฎหมาย ตลอดจนแบ�งป�นประสบการณ�และความรู�

ความเข�าใจในการร�างสัญญาหลักและการเจรจาต�อรองท่ีประสบผลสําเร็จ รวมท้ังตัวอย�างกรณีศึกษาท่ี
สําคัญ

ความเข�าใจอย�างถ�องแท�ถึงองค�ประกอบ

หลักและกระบวนการอันเก่ียวเน่ือง

กับสัญญา

กระบวนการในการวางแผนและจัดการ

สัญญาให�เกิดความราบร่ืน เทคนิควิธี

ในการบังคับใช�สัญญา

ความรู�ใหม�ๆ ในประเด็นทางกฎหมาย
ท่ีเก่ียวข�องกับการร�างสัญญาทางการค�า

การแก�ไขข�อพิพาทจากสัญญา
การยกเลิกสัญญาและการหลีกเล่ียงคดี

ความทางกฎหมาย

ความรู�ท่ีสําคัญในการร�างสัญญาได�อย�าง

มีประสิทธิภาพ แนวทางในการร�างสัญญา

มาตรฐาน

แนวทางในการพัฒนาทักษะความชํานาญ
และเทคนิคในการเจรจาต�อรอง

ในสัญญาการค�า

ข�อตกลงก�อนทําสัญญา เทคนิคการร�าง

สัญญา & กลยุทธ�การเจรจาต�อรอง

จุดอ�อนจุดแข็งของสัญญา ประเด็นสําคัญ

จุดเส่ียงทางกฎหมายในการทําสัญญา

การค�า การละเมิดสัญญา

สัมผัสประสบการณ�เก่ียวกับเทคนิค

และกลยุทธ�ในการร�างสัญญาภายใต�

สถานการณ�ท่ีแตกต�างหลากหลาย

แนวทางการเจรจาต�อรองร�างสัญญาและ

บริหารจัดการสัญญาทางการค�าได�อย�าง

มีประสิทธิภาพและเกิดผล
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FOR

E-mail: 
conference@omegaworldclass.org

When: 
10 - 11 JUNE 2025

Where: 
Grande Centre Point
Ratchadamri

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

Grande Centre Point Ratchadamri

10 - 11 JUNE 2025

19,500.00

Early Bird

FOR ค�าสัมมนากับสถาบันโอเมก�าฯ 
รับสิทธิลดหย�อนภาษีได� 200%

**สามารถภาษีหัก ณ ที่จ�าย 3% ได�

พิเศษ!!!

Shaping the Future of BusinessShaping the Future of Business

1,365.00
20,865.00

28,500.00
1,995.00

30,495.00

Fee Per 1 Person

Regular PriceRegistration  Fee

VAT 7 %

Total Amount (Bath)

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*

089-692-9900
02-158-9892

ที่แรกเท�านั้น!5

***Any updates on date or venue will
be promptly notified.


