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ประธานกรรมการบรหิารและประธานเจา้หนา้ทีบ่รหิารกลุม่  
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After making ice buckets in his youth in Chonburi on Thailand’s eastern 
seaboard and then as a goldsmith in Bangkok, Thongma went back to night 
school to finish his high school education. He did well and earned his place 

at Chulalongkorn University, studying civil engineering. After that, he held 
various engineering positions on infrastructure projects before he became a civil 

works subcontractor. In 1993, he founded Pruksa and built it into one of Thailand’s 
largest property developers. Pruksa also revolutionized building techniques, 
earning renown for its affordable prefabricated townhouses.

Policy of care
His foundation of care was built on simple, yet sound principles – paying employees on time and having a 
good staff welfare system – and for customers – ensuring products are of high quality.

Think big
In the beginning, Thongma had about 1 million baht in the bank but was able to manage a project worth 250 
million baht. Connections are crucial if you want to do business outside your home country.

Reduce working capital needs to protect scarce cash
He cut the production period to shorten the cash conversion cycle.

Practice honesty and responsibility with your customers
Think about what price your customers can afford and manage your costs to meet that price without 
undercutting what you can pay your employees.

Bring value to all stakeholders and make a strong profit
Use innovative thinking to bring the combination of lower costs and higher quality. You owe it to all parties 
involved, especially customers and employees.

Thongma Vijitpongpun
Title: CEO  
Pruksa Holding Public Company Limited

Education: 
Ph.D. (civil engineering), King Mongkut’s University of Technology, Thonburi
Ph.D. (honors, engineering science, civil engineering), Sripatum University, Bangkok
Ph.D. (civil engineering), Rajamangala University of Technology, Bangkok
B.Sc. (civil engineering), Chulalongkorn University, Bangkok

About the company: 
Founded in 1993, Pruksa Real Estate Public Company Limited was restructured to relist on the 
SET as Pruksa Holding Public Company Limited (PSH TB) in March 2016. The company operates 
as a real estate developer in Thailand, focusing on the low- to the mid-tier and high-end 
residential market. Projects include townhouses, single-detached houses, and condominiums. 
The company has seven precast concrete structure factories in Pathum Thani.

What Thongma Vijitpongpun shared:
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หลังจากทีค่ณุทองมาท�ำงานที่รา้นขายถังน�้ำแข็งที่ชลบุรีชายฝ ัง่ทะเลตะวนัออกของ
ไทย กไ็ดย้า้ยไปเป น็ชา่งทองทีก่รงุเทพ ระหวา่งนัน้กเ็รยีนภาพค�ำ่ไปดว้ยจนจบม.ศ.
3 และสอบเขา้เรยีนคณะวศิวกรรมศาสาตรท์ีจ่ฬุาลงกรณม์หาวทิยาลยั หลงัเรยีน

จบกท็�ำงานดา้นวศิวกรรมกอ่สรา้งในหลายโครงการกอ่นทีจ่ะผันตวัมาเป น็ผูร้ับเหมาชว่ง
เอง ใน ป ี พ.ศ. 2536 ไดก้อ่ตัง้บรษิัทพฤกษาขึน้ ซึง่เป น็บรษิัทอสงัหาฯทีใ่หญท่ีส่ดุของ
ประเทศไทย ซึง่เป น็บรษิัททีม่ชีือ่เสยีงในดา้นการสรา้งทาวเฮาสส์�ำเรจ็รปูในราคามติรภาพ

นโยบายดา้นการดแูล
พืน้ฐานหลกัการดแูลใส่ใจของคณุทองมานัน้เรยีบงา่ย คอืจา่ยเงนิพนกังานใหต้รงเวลาและดแูลพนกังานให ้ไดร้ับ

สวสัดกิารทีด่ี  และมุง่มัน่ในการสง่มอบบา้นคณุภาพสงูใหก้บัลกูคา้

คดิใหญ่
แมแ้รกเริม่นัน้คณุทองมาจะมเีงนิประมาณ 1 ลา้นบาท แตก่ย็งัสามารถทีจ่ะบริหารจดัการโครงการทีม่มีลูคา่ 250 ลา้น

บาทได ้ หากมุง่จะท�ำธรุกจิในตา่งแดนนัน้การมเีครอืขา่ยความสมัพนัธท์ีด่เีป น็เรือ่งส�ำคญัมาก

การลดเงนิทนุหมนุเวยีนชว่ยปอ้งกันการขาดแคลนเงินสด
คณุทองมาลดระยะเวลาการสรา้งบา้น เพือ่เพิม่สภาพคลอ่งดา้นเงนิสดใหก้บับริษัท

ซือ่สตัยแ์ละรับผดิชอบตอ่ลกูคา้
ค�ำนงึถงึก�ำลงัความสามารถในการซือ้ของลกูคา้ เพือ่หาราคาทีจ่ะขายได ้โดยไมก่ระทบตอ่การจา่ยเงนิใหก้บัพนกังานใน

บริษัท

สรา้งคา่นยิมทีด่ตีอ่องคก์รเพือ่สรา้งผลก�ำไรทีแ่ข็งแกรง่
ใชห้ลกัการคดินวตักรรมใหม่ๆ  เพือ่ผสมผสานใหเ้กดิความสมดลุของตน้ทนุทีต่�ำ่ลงแตค่ณุภาพสงูขึน้ คณุตอ้งรับผดิชอบ

กบัทกุฝา่ย โดยเฉพาะลกูคา้และพนกังาน

คณุ ทองมา วจิติรพงศพ์นัธุ ์
ต�ำแหนง่: ประธานกรรมการบรหิารและประธานเจา้หนา้ทีบ่รหิารกลุม่

บรษิัท พฤกษา โฮลดิง้ จ�ำกดั (มหาชน)

การศกึษา: 
ปรญิญาปรชัญาดษุฎบีณัฑติกติตมิศกัดิ์ สาขาวชิาวศิวกรรมโยธา มหาวทิยาลยัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้ธนบรุี

ปรญิญาวทิยาศาสตรด์ษุฎบีณัฑติกติตมิศกัดิ์ สาขาวชิาวศิวกรรมโยธา มหาวทิยาลยัศรีปทมุ

ปรญิญาดษุฎบีณัฑติกติตมิศกัดิ์ สาชาวศิวกรรมโยธามหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลกรงุเทพ

ปรญิญาตรวีศิวกรรมศาสตร ์ สาขาวศิวกรรมโยธา จุฬาลงกรมหาวทิยาลยั

ประวตับิริษัท : 
บริษัทพฤกษาเรยีลเอสเตทจ�ำกดักอ่ตัง้ในป ี พ.ศ. 2536 และเขา้สูต่ลาดหลกัทรัพยเ์ป น็บริษัทมหาชนในป ี พ.ศ. 2548 

เพือ่ประกอบธรุกจิพฒันาอสงัหารมิทรัพย ์ในประเทศไทย ทัง้ทาวนเ์ฮา้ส ์ บา้นเดีย่ว อาคารชดุ และมโีรงงานพรคีาสท ์

ถงึ 7 แหง่ในจังหวดัปทมุธานี ทัง้บกุตลาดสรา้งบา้นโดยค�ำนงึถงึก�ำลงัซือ้ของลกูคา้ทกุระดบัไมว่า่นอ้ยหรอืมาก และใน

ป ี พ.ศ. 2559 ไดจ้ดัตัง้บริษัท พฤกษา โฮลดิง้ จ�ำกดั (มหาชน) เพือ่เพิม่ความคลอ่งตวัในการขยายธรุกจิใหม่ๆ ตามแผน

กลยทุธร์ะยะยาวของบริษัท

คุณทองมาแบง่ป นัประสบการณด์า้นใดบา้ง
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Welcome to Business 
DNA, a chance to 

dig into the essential 
makeup of business 

leaders and their 
organizations. The 
focus is not on the 

short term but rather 
on understanding 

the driving forces of 
a business. Our guest 

today is Thongma 
Vijitpongpun, who is 

CEO of Pruksa Holding.

ขอตอ้นรบัเขา้สูเ่รือ่งราว
ของ Business DNA  

เจาะประเดน็ในการสรา้ง
ธุรกจิและองคก์รของ
นกัธรุกจิแนวหนา้ ซึง่
จะไม่ใชแ่คเ่พยีงการ

ท�ำความรูจ้กัเพยีงผวิเผนิ
เทา่นัน้ แตย่งัเป น็การ

ท�ำความเขา้ใจถงึแรงผลกั
ดนัในทกุๆ ดา้นของธรุกจิ
ดว้ย  วนันีผู้ ้ใหส้มัภาษณ์
ของเราคอื คณุทองมา 

วจิติรพงศพ์นัธุ ์ ประธาน
กรรมการบรหิารและ

ประธานเจา้หนา้ทีบ่รหิาร
กลุม่ บรษิัท พฤกษา  

โฮลดิง้ จ�ำกดั (มหาชน)

Take a moment to introduce yourself.
In 1969, at the age of 12, I graduated from grade four at Wat Noen School in Chonburi Province, 
about 90km southeast of Bangkok. After that, I worked for about a year in Chonburi at a shop 
selling soldered stainless-steel tanks. In the past, they were called ice storage tanks as they were a 
rectangular ice bucket similar in use to a refrigerator. They were used to chill soft drinks. After that, 
my father brought me to Bangkok, where I worked at a pharmacy in Bang Rak District for another 
year.
Promoted to goldsmith while keeping grueling night school schedule
Following that, my older sister took me to work at a gold shop in Pratunam (a district in downtown 
Bangkok) where I worked as a goldsmith for another six years, making rings, bracelets and Buddha 
amulets. Two years after commencing that work, I began to study again. I started with English 
for one year then moved to more intensive night courses that were run from 5 pm to 10 pm. 
Completion of one concentrated year of night school was equivalent to finishing three years of 
normal school. Then I took the national exam to get a junior high school certificate. After that, I 
went to a preparatory school in Bangkok next to a university at which there were adult-education 
courses available. For two years, I attended the school from 4 pm to 10 pm. 

แอนดรูว์: ขอใหค้ณุทองมาไดแ้นะน�ำตวัครบั
ทองมา: ในวยัเดก็ผมอยูท่ี่ชลบรุี พ.ศ. 2512 ผมอายุ 12 จบป.4 จากโรงเรยีนวดัเนนิจังหวดัชลบุรี อยูท่าง

ทศิตะตกเฉยีงใตจ้ากกรงุเทพฯ ระยะทางราว 90 กโิลเมตร เรยีนจบแลว้กท็�ำงานที่ชลบุรี 1 ป ี ท�ำงานที่รา้น

เกีย่วกบัพวกบดักรถีังสแตนเลส รางระบายน�ำ้ฝน สมยักอ่นเรยีกวา่ถังเกบ็น�ำ้แข็ง เป น็ถังสีเ่หลีย่มใสน่�ำ้แข็ง

คลา้ยๆ กบัตูเ้ยน็ เอาไวแ้ชเ่ครือ่งดืม่ทั่วไป ท�ำอยูท่ีน่ัน่หนึ่งป ี แลว้พอ่กพ็าผมยา้ยมาท�ำงานทีก่รงุเทพฯ และ

ท�ำงานอยูร่า้นขายยาแถวบางรกัอกีหนึ่งป ี 

กา้วไปสู่การเปน็ช่างทองทีต่้องท�ำงานดว้ยเรียนภาคค�ำ่ดว้ย
หลังจากนัน้พีส่าวกพ็าผมมาท�ำงานที่รา้นทองแถวประตนู�ำ้ (ยา่นหนึ่งในกรงุเทพฯ) เป น็ชา่งทอง ท�ำแหวน 

สรอ้ยคอ เลีย่มพระ อยู ่ 6 ป ี ตอนเริม่ท�ำงานที่รา้นทองไดซ้กั 2 ป แีรก กเ็ริม่เรยีนกวดวชิา เรยีนภาษา

อังกฤษ 1 ป ี และกม็าเรยีนกวดวชิาภาคค�ำ่ตอ่อกี 1 ป ี ไปเรยีนตอน 5โมงเยน็ ถึง 4 ทุม่ เรยีนกวดวชิาภาค

ค�ำ่ 1 ป ี ก็จะเทยีบเทา่กบัเรยีนภาคปกติ 3 ป ี และสอบเทยีบไดว้ฒุิ ม.ศ.3 จากนัน้กไ็ปเรยีนทีโ่รงเรยีนเตรยีม

อดุมศกึษาผู ้ใหญอ่กี 2 ป ี จนไดว้ฒุิ ม.ศ. 4 และม.ศ. 5 โดยไปเรยีนในเวลา 4 โมงถึง 4 ทุม่ หลังจากท�ำงาน

ที่รา้นทองเสรจ็ 
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Passed entrance exam to top Thai 
university’s engineering course
I passed the entrance exam and earned a place 
as an engineering student at Chulalongkorn 
University. I received three scholarships so, on 
top of the money saved from my years as a 
goldsmith, I had enough money to stop working 
and focus on studying, which continued for 
another four years.
Young engineering graduate embarks on a 
career in construction
At the age of 20, a few years older than my 
other classmates, I enrolled at Chulalongkorn 
University to study engineering. After four years, 
I graduated and went to work for a company 
that made prefabricated floor sheeting. I 
worked there for about a year before moving 
to another company called PCM (a construction 
materials operation that makes precast floors 
and concrete foundation posts) and then 
moved to a subcontracting company that was 
building a runway at Don Mueang airport. I was 
there for a year.
Big civil projects include bridges
After that, I worked about 20 kilometers west 
of Bangkok at Bang Bua Thong Road on the 
way to Suphan Buri province to make a bridge 
for another year. Then I moved to work at 
Wichitphan Construction Company, where I 
was responsible for estimating prices to bid 
for jobs, which included the construction of 

roads, bridges, and major drainage works. I had 
been there for about a year and a half when I 
resigned and founded my own company as 
a subcontractor; I worked with a Taiwanese 
subcontractor and mentor who had close ties 
with a contractor called Best Engineering. The 
latter company had won the bids to build four 
bridges and a road between Phanom Sarakham 
and Ban Sarng Districts, and I worked with them 
for a year.
A mentor passes on key leadership behaviors 
I learned some valuable people-management 
principles at that company, especially from 
my Taiwanese mentor. I had not yet scored my 
contracts and so had yet to be a contractor. 
My mentor taught me two vital lessons about 
leadership. To be a successful entrepreneur, he 
said, we need to manage two important factors: 
First, if an employee starts working between 
day one and 15 of a month, they must be paid 
by day 20. If an employee starts working during 
day 16 and 30, they must be paid by day five 
of the following month. Paying on time comes 
first. Second, he talked about the principle of 
taking care of people. If an employee is sick, 
we have to take responsibility and take them 
to a doctor. I learned that leadership is a simple 
commitment to our employees; we earn money 
to pay to our staff on time and we take care of 
subordinates when they are sick.

สอบเข้าเรียนวศิวะในมหาลยัอนัดบัหนึ่งของ
ประเทศไดส้�ำเรจ็
ผมสอบเขา้มหาวทิยาลยัได ้ สอบตดิคณะวศิวะที่
จฬุาลงกรณม์หาวทิยาลยั ไดร้ับทนุการศกึษา 3 ทนุ 
รวมกบัเงนิทีผ่มเหลอืเกบ็จากการท�ำงานชา่งทองมา
หลายป ี ท�ำให ้ไมต่อ้งท�ำงานตอ่ มเีวลาทุม่เทกบัการ
เรยีนอยา่งเดยีว ใชเ้วลาเรยีนอกี 4 ป ี กเ็รยีนจบ 

นักเรียนวศิวะวัยหนุม่จบใหมก่บัการเริม่ตน้
การท�ำงานในสายงานก่อสรา้ง 
 ผมเขา้เรยีนวศิวะตอนอายุ 20 อายุมากกวา่เพือ่น
ในชัน้ประมาณ 2-3 ป ี เรยีนวศิวะที่จฬุาฯ 4 ป ี พอ
เรยีนจบจากจฬุาฯ กไ็ปท�ำงานกบับริษัทแหง่หนึ่ง 
ซึ่งท�ำเกีย่วกบัแผน่พืน้ส�ำเรจ็รูป ผมท�ำงานทีน่ีไ่ด ้ 
1 ป ี กย็า้ยไปท�ำงานทีบ่ริษัทพีซเีอม็ (เป น็บริษัทที่
ท�ำเกีย่วกบัเสาเขม็และแผน่พืน้ส�ำเรจ็รูป) ท�ำอยูท่ี่
บริษัทนีอ้กีประมาณ 1 ป ี กย็า้ยมาอยูท่ีอ่กีบริษัท
หนึ่ง เป น็บริษัทรับชว่งตอ่สญัญา บริษัทนีท้�ำสนาม
บนิและรันเวยท์ีด่อนเมอืง ผมท�ำงานอยูก่บับริษัท
นี้ 1 ป ี

โครงการขนาดใหญม่ากมายรวมงานสรา้ง
สะพาน
หลังจากนัน้กไ็ปท�ำงานแถวบางบัวทองทางซึ่งอยู ่
ทางทศิตะวนัตกของกรงุเทพฯ ระยะทางราว 20 
กโิลเมตร ทางไปสพุรรณบรุี ไปท�ำสะพานอยูอ่กี
ประมาณ 1 ป ี แลว้กย็า้ยไปอยูบ่ริษัทวิจติรพรรณ

กอ่สรา้ง ผมท�ำหนา้ทีด่า้นประมาณราคาเพือ่ไป
ประมลูงานเกีย่วกบั การท�ำถนน สะพาน และผังทอ่
ระบายน�ำ้หลกัๆ ผมท�ำงานทีน่ีป่ระมาณป คีรึง่กล็า
ออกมาเป ดิบริษัทเป น็ผูร้ับเหมาชว่งตอ่เอง ตอนนัน้
ผมท�ำงานกบับริษัทผูร้ับเหมาชว่งตอ่ชาวไตห้วนัซึ่ง 
รบังานรบัเหมากอ่สรา้งมาจากบรษิทัเบสทเ์อน็ยเินยีริง่ 
อกีที ซึ่งชนะงานประมลูงานท�ำสะพานของเสน้
อ�ำเภอพนมสารคาม อ�ำเภอบา้นสรา้ง ผมจึงท�ำงาน
กบัเขา 1 ป ี  

นายจ้างถา่ยทอดหลกัปฏบิตัขิองภาวะผูน้�ำ
ท�ำงานทีน่ีท่�ำให ้ไดเ้รยีนรูห้ลกัการบริหารคนที่
มคีณุคา่ โดยเฉพาะทีไ่ดจ้ากนายจา้งชาวไตห้วนั 
เนือ่งจากผมยังไมเ่คยท�ำงานรับเหมากอ่สรา้งเอง
มากอ่น  นายจา้งชาวไตห้วนัของผมไดส้อนการเป น็
ผูน้�ำให ้ เขาสอนวา่ การทีเ่ราจะประสบความส�ำเรจ็
ดา้นธุรกิจนัน้ เราจะตอ้งบริหารจดัการ 2 อยา่งซึ่ง
ส�ำคญัมาก อยา่งแรกคอื ถา้พนักงานท�ำงานในวนั
ที่ 1 - 15 เราจะตอ้งจา่ยเงนิพวกเขาในวนัที่ 20 และ
ถา้พนักงานท�ำงานระหวา่งวนัที่ 16-30 พวกเขาก็จะ
ตอ้งไดร้ับคา่จา้งภายในวนัที่ 5 ของเดอืนถดัไป การ
จา่ยเงนิใหต้รงเวลาเป น็สิ่งแรกที่จะตอ้งท�ำ อยา่ง
ทีส่องเคา้สอนเกีย่วกบัหลกัการปฏบิตัใินการดแูล
พนักงาน ถา้พนักงานปว่ย เรากต็อ้งรับผดิชอบพา
ไปหาหมอ ซึ่งเราจะตอ้งเป น็ผูน้�ำ เราตอ้งหาเงนิมา
จา่ยพนักงานใหต้รงเวลาและดแูลยามพวกเขาเจบ็
ปว่ย 

I learned that leadership is a simple commitment to our 
employees; we earn money to pay to our staff on time 
and we take care of subordinates when they are sick.

ผมเรยีนรูว้่าการเปน็ผู้น�ำนั้นมพัีนธสัญญาง่าย ๆ คือ เราต้องหา
เงนิมาจ่ายพนักงานใหต้รงเวลา และดูแลยามพวกเขาเจบ็ปว่ย
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Didn’t other companies do that at the time?
My mentor knew that I would be coming 
aboard as a subcontractor and that I had never 
worked in that role before, so the chance of 
my success was small. He, therefore, gave me 
these concepts about leadership. Overall, he 
underlined the general principle to take care 
of everyone and that such concepts would 
easily become recognized by others as a 
valued practice.
They could also be applied in other aspects of 
company operations and workers’ lives, such 
as housing, safety, work, administration, and 
security management. Everything started 
with this and formed our company’s DNA. 
If I had started as a contractor, it would 
have been difficult to succeed. When the 
Taiwanese subcontractor received a job from 
his customer, Best Engineering, he would 
forward it to me to carry out the third stage. 
He sent one of his people to help me, and the 
rest was up to me to manage.

These two leadership actions didn’t come 
from a book; do you think they teach this in 
any MBA courses?
I don’t know. I never obtained an MBA. But it is 
the same principle. It is leadership. First, I have 
to pay their salary on time. Second, I must take 
care of the sick. It applies to every issue. They 
are simply two aspects that apply to all.

These two principles are so valuable 
because they are very important for 
employees.
They’re very important for employees and 
very important to me as part of my leadership 
values. Behaving otherwise would be like 

abandoning my principles in the middle of a 
journey. Such core principles give us patience 
as we practice compromise and being 
flexible. If I argue with any companies I am 
subcontracting for; it is not just me who will 
suffer financially when the money isn’t paid. 
My staff will also suffer. If safety measures 
are insufficient, people will get hurt. I am 
concerned about everything in my businesses, 
but the underlying concepts came from these 
two things, which I have been implementing 
since 1985. We remain fully responsible for 
these matters, and they have been part of 
our DNA for at least 34 years. When we do 
anything, these concepts are applied.
End of contracting work
In 1985, I established Siam Engineering 
Partnership and carried out many projects in 
the eight years of its operations. We did the 
Phanom Sarakham bridge, the entry bridge 
project at Don Mueang airport, a kitchen for 
Thai Airways, a Siam City Cement factory, the 
TPI cement plant in Saraburi and The Old Siam 
Plaza department store at Phahurat, which is 
the last project under the Siam Engineering 
name in 1992.
Pruksa begins in 1993 with the first house 
built
The Old Siam Plaza was the final piece of 
contract construction work I participated 
in, before establishing Pruksa Real Estate 
Company in 1993. In 1992 we built a small 
house and townhouse on Sukhumvit Road, 
Bangkok. Then I built a single house at 
Ratchada Soi Arpapirom, also in Bangkok.

แอนดรูว์: ตอนนัน้บรษัิทอืน่ไมไ่ดท้�ำแบบนี ้
เหรอครบั? 
ทองมา: นายจา้งชาวไตห้วนัเหน็วา่ผมจะมารับเหมา
ชว่งตอ่ และผมเองกย็ังไมเ่คยรับเหมางานเองมา
กอ่น เพราะฉะนัน้โอกาสส�ำเรจ็มนักน็อ้ย เขาจึงให ้
หลกัการความเป น็ผูน้�ำ ซึ่งโดยรวมแลว้เขาเนน้เรือ่ง
การดแูลทกุคนอนัจะเป น็หลกัการปฏบิตัทิี่มคีณุคา่
และน�ำไปปฏบิตัติอ่ไป
ซึ่งก็รวมถึงการดแูลพวกเขาในเรือ่งทีอ่ยูอ่าศยั การ
บริหารงานและความปลอดภยั ทั้งหมดทีเ่ริม่ท�ำนี้
มนักเ็ปรยีบเสมอืน DNA ของบริษัท ถา้ผมเป น็ผูร้ับ
เหมางานนี้มาเอง มนักค็งเป น็เรือ่งยากที่จะท�ำงาน
นีใ้หส้�ำเรจ็ แตน่ายจา้งชาวไตห้วนัรับงานนีแ้ลว้สง่
ตอ่ใหบ้ริษัทผมโดยสง่คนมาชว่ยผมหนึ่งคนแตท่ี่
เหลอืผมกต็อ้งรับผดิชอบงานทกุอยา่งเอง

แอนดรูว์: หลกัการปฏบิตัขิองผูน้�ำสองขอ้
นีไ้มม่ีในต�ำรา คณุคดิว่ามกีารสอนเรือ่งนี้ใน 
MBA ไหมครบั? 
ทองมา: ผมไมรู่น้ะครับ เพราะไมไดเ้รยีน MBA มา 
แตม่นัเป น็หลกัการเดยีวกนั คอืภาวะความเป น็ผูน้�ำ 
ประการแรกคอืตอ้งจา่ยเงนิพนักงานใหต้รงเวลา 
ประการทีส่องคอืตอ้งดแูลพวกเขายามเจบ็ปว่ย มนั
กป็รับใช ้ไดท้กุเรือ่ง เป น็หลกัการงา่ยๆทีส่ามารถน�ำ
ไปปรับใชก้บัทกุอยา่ง

แอนดรูว์: สองหลกัการนีม้คีณุคา่และส�ำคญั
มากๆ ส�ำหรบัพนักงาน
ทองมา: ส�ำคญัมากๆ ส�ำหรับพนักงานและส�ำคญั
มากส�ำหรับผมเพราะเป น็สว่นหนึ่งในภาวะความ

เป น็ผูน้�ำ ไมเ่ชน่นัน้ก็จะเหมอืนพาเคา้ไปทิ้งกลาง
ทาง หลกัการเหลา่นี้ฝ กึใหเ้รามคีวามอดทนเวลา
ท�ำงานและประนปีระนอมหยดืหยุน่ ถา้ทะเลาะมี
ปญัหากบับริษัทนายจา้งกอ็าจไม่ไดเ้งนิ ก็จะไม่ใช ่
แคผ่มที่จะประสบปญัหาการเงนิถา้นายจา้งไมจ่า่ย
เงนิ ยังมพีนักงานอกีมากมายตอ้งประสบปญัหา
นี้ ถา้มปีญัหาเรือ่งความปลอดภยั พนักงานก็จะได ้
รับบาดเจบ็ ผมใส่ใจในทกุๆดา้นในธุรกิจของผม ผม
ใส่ใจหลกัการส�ำคญัที่มาจากสองสิ่งนีท้ีผ่มปฏบิตัมิา
ตั้งแตป่ ี 2528 จนถึงป จัจบุนั เทา่กบัหลกัการเหลา่
นีเ้ป น็สว่นหนึ่งของ DNA ของเราและอยูก่บัเรามา 
34 ป แีลว้ เราน�ำหลกัการนี้มาใชจ้นถึงป จัจบุนั 

ส้ินสุดงานรบัเหมาก่อสรา้ง
พ.ศ. 2528 ผมกอ่ตั้งบริษัทสยามเอน็ยเินยีริง่ขึน้ ใน
ชว่ง 8 ป ใีนการท�ำงานของบริษัทนีเ้ราท�ำหลาย
โครงการ เชน่ท�ำสะพานทีอ่�ำเภอพนมสารคาม ท�ำ
สะพานเขา้สนามบนิดอนเมอืง ท�ำครวัใหก้ารบนิไทย 
สรา้งโรงงานใหก้บัปนูซเีมนตน์ครหลวง โรงปูนทพีีไอ 
ทีส่ระบุรี และสรา้งดโิอลดส์ยามพลาซา่ทีพ่าหรุดั 
ซึ่งเป น็งานสดุทา้ยของบริษัทสยามเอน็ยเินยีริง่ใน 
พ.ศ. 2535

ก่อตั้งพฤกษาฯ กบัโครงการแรกในปี 2536
ดโิอลดส์ยามเป น็งานรับเหมาชิน้สดุทา้ยทีเ่ราท�ำ 
จากนัน้ผมกม็าเป ดิบริษัทพฤกษา เรยีลเอสเตท ใน
ป ี 2536 มาท�ำบา้นจดัสรร จรงิๆเราเริม่สรา้งบา้น
ตั้งแตป่ ี 2535 แลว้ มีงานท�ำบา้นเลก็ๆ และ
ทาวนเ์ฮาสแ์ถวถนนสขุมุวทิ แลว้กท็�ำบา้นเดีย่วที่
ซอยอาภาภริมย ์ในกรงุเทพฯ ดว้ย
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 Early business DNA gleaned from father’s practices
During my childhood, I did acquire some business DNA from my dad. Between the ages of 8 to 
12, he would make fish maw to sell, a Chinese style soup made using dried fish swim bladders (an 
internal gas-filled organ that helps bony fish to control their buoyancy and stay at their current 
water depth without wasting energy in swimming), and one of his brothers was also selling the 
same item. 
My dad would sell for 50 satang (half a baht) per cup, but my uncle sold the same size for 1 baht per 
cup. So, I asked my father why he did not also sell it for 1 baht. He said that most of his customers 
had little money. Then I asked him why the fish maw had to be bought from the Yaowarat area? 
Why not pork skin instead (which some people used as a substitute for fish maw to lower cost)? He 
said that fish maw was better than pork skin and fish maw from Yaowarat was of higher quality, and 
that made the soup delicious. 
Then I asked my dad why we didn’t use fast-growing chicken (to replace the local chicken he was 
using). Such fowl took just two months to grow, but local chicken took six months. Local chicken 
(slow to raise) was more expensive because it was of better quality and taste. Since my father cared 
about the customers in terms of value for money and quality, he decided to use local chicken and 
fish maw from Yaowarat to make the soup and sold it at an affordable price. Therefore, the cost of 
making fish maw for him was higher than that of other shops (which meant less profit for him), but 
he focused on satisfying the customer.

จุดเริม่ตน้ของ Business DNA ทีส่่งต่อมาจากส่ิงทีพ่่อปฏบิตัิ

จากชวีติในวยัเดก็ผมไดร้ับ Business DNA มาจากพอ่ ตอนผมอายุ 8 – 12 ป ี  พอ่จะท�ำกระเพาะปลาไป
ขายและนอ้งชายของพอ่กข็ายกระเพาะปลาเหมอืนกนั      

พอ่ผมขายชามละ 50 สตางค์ แตอ่าผมขายชามละ 1 บาทในขนาดชามทีเ่ทา่กนั ผมจึงถามพอ่วา่ท�ำไม
ไมข่าย 1 บาท พอ่กบ็อกวา่ลกูคา้สว่นใหญส่ามารถซือ้ได ้ในราคานี้ และผมกถ็ามพอ่ตอ่วา่ท�ำไมตอ้งซือ้
กระเพาะปลาจากเยาวราชเทา่นัน้ ท�ำไมไมเ่อาหนังหมมูาท�ำแทน พอ่กบ็อกวา่กระเพาะปลาคณุภาพดกีวา่
หนังหมู พอ่คา้บางคนใชห้นังหมแูทนกระเพาะปลา (บางคนใชห้นังหมแูทนเพือ่ลดตน้ทนุ) แตพ่อ่บอกวา่
กระเพาะปลาจากเยาวราชคณุภาพดกีวา่หนังหมู คณุภาพทีด่กีวา่กท็�ำให ้ไดร้สชาตทิีด่กีวา่ 

ผมถามพอ่อกีวา่ท�ำไมเราไม่ใช ้ ไก่โตเรว็ (แทนไกบ่า้น) เพราะมนัใชเ้วลาแคส่องเดอืนในการเลีย้งไก่ สว่นไก่
บา้นทีพ่อ่ใชท้�ำกระเพาะปลาตอ้งใชเ้วลาถึง 6 เดอืนกวา่ไกจ่ะโต ไกบ่า้นโตชา้และยังแพงกวา่แต่ใหค้ณุภาพ
และรสชาตทิีด่ี เนือ่งจากพอ่ของผมใส่ใจลกูคา้ดา้นคณุภาพและราคาของสิ่งที่ขาย พอ่จึงใช ้ไกบ่า้นและ
กระเพาะปลาจากเยาวราช และขายใหล้กูคา้ในราคาทีล่กูคา้ซือ้ได ้ ดังนัน้ตน้ทนุในการท�ำกระเพาะปลาของ
พอ่จึงสูงกวา่พอ่คา้คนอืน่ๆ ซึ่งหมายถึงพอ่ไดก้�ำไรนอ้ยกวา่เชน่กนั แตพ่อ่ใหค้วามส�ำคญักบัความพึงพอใจ
ของลูกคา้
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Quality is another link in his DNA
From this came another link in my business DNA. Quality matters! When doing anything, 

we must take safety and quality into account. When I founded Pruksa, we went to 
negotiate the purchase of a 100 rai (40 acres, 162 hectares) piece of land and the price 

tag was 100 million baht (US$3.25 million at the time of writing – exchange rate 
Bt30.72/US$). At the time, I had less than 10 million baht. So, I decided to divide the 

total plot into ten parts, one part being ten rai (4 acres, 1.6 hectares) for 10 million 
baht. The first project was at Rangsit Klong 8.

Revolutionizes townhouse design
Prior to this time, people used to build townhouses 4 meters wide. So, I 

told the architect to design townhouses 6 meters wide, which was more 
attractive for the customers since they have more space. Moreover, the 

roof would use double corrugated tiles, which I changed so that the 
entire rooves would employ CPAC Monier type tiles (Extruded concrete 
roof tile) because these tiles were more beautiful and durable. 
In the past, walls were built using pillars and brick, but I changed this 
pattern for our projects to the tunnel-form construction method 
(tunnel form is a concrete formwork system that allows the contractor 
to cast walls and slabs in one operation in a daily cycle. It combines 
the speed, quality, and accuracy of factory/off-site production with 
the flexibility and economy of on-site construction. The result is a 
cellular reinforced structure that requires minimal finishing or direct 
decoration). 
My employees estimated that the house should be sold at 350,000 

baht, but I thought we could sell it at 330,000 baht and still be 
profitable. Thus, we decided to sell at 330,000 baht. The construction 

of a mockup townhouse was yet to be finished, but we still sold 1,000 
townhouses in one month. Other developers sold their homes for about 

360,000-400,000 baht (with a width of 4 meters), but we were offering 
6-meter-wide homes.

Expands plot sizes
Our innovation was that we considered what was beautiful and looked attractive 

for customers, and the width of 6 meters fit the goal. We also decided to expand the 
size of the land each home was built on to 18 square wah (72 square meters) while 

other developers used only 64 square meters. Each townhouse had two bedrooms and 
one parking space. We aimed at making them the best quality. Quality is also part of the 
DNA that grew almost organically within my organization. Even though we sold 1,000 
townhouses in a month, the sales and expenses were equal (Thongma laughs upon 
reflection that his company had yet to figure out how to make a profit).

คณุภาพคืออกีส่ิงหนึง่ทีเ่ชือ่มต่อกบั DNA
อกีอยา่งหนึ่งทีเ่ป น็ Business DNA ของผมคอื คณุภาพสนิคา้ตอ้งมากอ่น งานทกุอยา่งที่
เราท�ำเราจะใส่ใจความปลอดภยัและคณุภาพกอ่นเสมอ ตอนผมกอ่ตั้งบริษัทพฤกษาฯ เรา
ไปเจรจาตอ่รองซือ้ที่ 100 ไร ่ ราคา 100 ลา้น แตต่อนนัน้เรามเีงนิไมถ่ึง 10 ลา้น ผม
จึงขอแบง่ซือ้ทีเ่ป น็ 10 สว่น เจา้ของทีก่ย็อม ผมจึงแบง่ซือ้ที่มา 10 ไรก่อ่นเพือ่ท�ำ
โครงการพฤกษา 1 ทีค่ลอง 8

การปฏวิัตกิารออกแบบทาวเฮาส์
สมยักอ่นการท�ำทาวนเ์ฮา้สบ์า้นจดัสรรจะท�ำหนา้กวา้ง 4 เมตร แตท่างเราบอก
ผูอ้อกแบบวา่ใหอ้อกแบบหนา้กวา้ง 6 เมตรเลย หนา้บา้นทีก่วา้งกวา่จะเป น็ตัว
ดึงดดูลกูคา้เพราะมเีนือ้ทีก่วา้งกวา่ และมากกวา่นัน้ผมยังเปลีย่นหลังคาจาก
กระเบือ้งลอนคูเ่ป น็ซแีพคโมเนยีทั้งหลังเลย เพราะสวยและทนกวา่ 

สมยักอ่นใชเ้สากอ่กบัอฐิท�ำผนัง แตผ่มกเ็ปลีย่นไปใชท้ลันอลฟอรม์แทน 
(ทลันอลฟอรม์เป น็ระบบโครงสรา้งทีเ่ทคอนกรตีผนังทีส่ามารถท�ำได ้
ครัง้ละวนั เป น็การผสมผสานความเรว็ คณุภาพ และความถกูตอ้งใน
การกอ่สรา้งซึ่งท�ำไดท้ั้งทีโ่รงงานและทีไ่ซดง์านดว้ย ผลออกมาก็จะเป น็
คอนกรตีเสรมิเหลก็จะตอ้งตกแตง่เพยีงเลก็นอ้ย) 

พนักงานผมประเมนิราคาทีค่วรขายบา้นไวท้ี่ 350,000 บาท แตผ่มคดิ
วา่ตอ่ใหเ้ราขาย 330,000 บาทกย็ังไดก้�ำไร ดังนัน้เราจึงตดัสนิใจขาย
บา้นในราคา 330,000 บาท สรา้งบา้นยังไมท่นัเสรจ็ทั้งหมดแตเ่รา
กข็ายได ้ 1,000 หลังในเวลา 1 เดอืน เจา้อืน่ขายหลังละ 360,000 – 
400,000 บาท หนา้บา้นกวา้งแค่ 4 เมตร แตบ่า้นของเราท�ำหนา้กวา้ง
ถึง 6 เมตร

การขยายขนาดบ้านใหก้ว้างขึน้
นวตักรรมการสรา้งบา้นในแบบของเรามคีวามสวยงามสง่ผลใหเ้ป น็ทีส่นใจตอ่
ลกูคา้ ดว้ยขนาดความกวา้งของหนา้บา้นถึง 6 เมตร เรากเ็ลยตดัสนิใจขยายพืน้ที่
ในการสรา้งบา้นเป น็ 18 ตารางวา ในขณะทีเ่จา้อืน่ยังท�ำ 16 ตารางวา บา้นแตล่ะ
หลังของเราจะมี 2 หอ้งนอน มทีี่จอดรถให ้ เราตั้งใจจะท�ำบา้นที่มคีณุภาพทีด่ทีีส่ดุให ้
ลกูคา้ นี่กเ็ป น็อกีหนึ่ง Business DNA ทีส่รา้งการเตบิโตทีย่ั่งยนืใหบ้ริษัทของผม ถึงแม ้
เราจะขายบา้น 1,000 หลังในเวลา 1 เดอืน แตก่พ็บวา่รายจา่ยกบัรายรับเทา่กนั (หวัเราะ)  
ณ ตอนนัน้เรายังไมรู่ว้า่จะขายอยา่งไรให ้ไดก้�ำไร



แอนดรูว์: คนส่วนใหญเ่วลาท�ำธรุกจิกจ็ะ
ท�ำเลยีนแบบในส่ิงทีค่นอืน่ท�ำแลว้เพ่ือหลกี
เลีย่งความเส่ียงจากการท�ำอะไรทีแ่ตกต่าง
จากคนอืน่ อะไรทีเ่ปน็ตวัผลกัดนัใหค้ณุท�ำ
อะไรทีแ่ตกต่างจากคนอืน่?
ทองมา: ตอนผมเริม่ท�ำโครงการพฤกษาครัง้แรก 
ผมส�ำรวจและศกึษาการตลาดและราคา ในสมยั
กอ่นบา้นเดีย่วจะขายในราคา 5 ลา้นบาท ขณะที่
ทาวเฮาสส์องชัน้ทีส่ขุมุวทิซอย 110 ขายในราคา 
1.3-1.5 ลา้นบาท และบริษัทอืน่สรา้งบา้นหนา้
กวา้ง 4 เมตร ในเนือ้ที่ 16 ตารางวา ซึ่งมนัไม่
สวยและไม่ใช ่ในแบบทีผ่มอยากสรา้งเลย เรารู ้
วา่เราสรา้งบา้นคณุภาพดไีด ้ ซึ่งมาจากความรู ้
และประสบการณ์ในการรับเหมากอ่สรา้งทีผ่า่น
มาของเรา แตเ่ราคดิค�ำนวนราคาขายบา้นผดิไปก็
เทา่นัน้เอง เรายังไมรู่ว้า่จะขายอยา่งไรให ้ไดก้�ำไร 
(หวัเราะ)

แอนดรูว์: ตอนทีค่ณุสรา้งบ้านทาวเฮาส์หน้า
กว้าง 6 เมตร บรษัิทคูแ่ขง่ไดท้�ำตามคณุ
ไหมครบั? หรอืว่ายงัสรา้งแบบเกา่ทีเ่ปน็หน้า
กว้าง 4 เมตรอยู่ 
ทองมา: เขากย็ังสรา้งแบบเดมินะ แตส่ิ่งทีเ่ราให ้
ลกูคา้มันคุม้คา่

แอนดรูว์: ผลประกอบการของ
บรษัิทคณุตั้งแตบ่รษัิทเข้า
ตลาดหุน้จนถงึปจัจบุนั 
ธรุกจิเตบิโตขึน้ 20 % 
เกือบ 2 เท่าโดยเฉลีย่ 
ประสบความส�ำเรจ็ขนาดนี้
ได้อย่างไรครบั 
ทองมา: เพราะในแตล่ะป เีราก็
จะมคีวามคดิใหม่ๆ ทีเ่ปลีย่นไป ใน
ป ี พ.ศ. 2536 ผมท�ำโครงการพฤกษา

แรกเสรจ็ ขายออกหมดแต่ไมม่กี�ำไร โครงการแรก
มี 1,000 หลัง โครงการทีส่องมี 1,600 หลัง ตอน
นัน้มกี�ำไรแลว้เพราะเราขายในราคา350,000 - 
360,000 บาทตอ่หลัง โครงการทีส่องนีอ้ยู ่ใกล ้
คลอง 8 เราปรับราคาขึน้และมพีนักงานดา้น
การตลาดและการขายมาเพิ่มขึน้เชน่กนั ในป ี
ตอ่มาโครงการทีส่ามกส็รา้งขึน้ทีบ่างบวัทองซึง่กค็อื
พฤกษา3 โครงการนีม้เีนือ้ที ่700 ไรเ่พือ่ท�ำทาวเฮาส์ 
7,000 หลัง โครงการขายหมดในเวลา 2 ป ี และ
หลังจากนัน้เรากป็ระสบปญัหาวกิฤตทางเศรษฐกิจ
ในเอเชยีป ี 2540

เรือ่งราวของพัฒนาการทีเ่กดิขึน้อย่างต่อ
เนื่องดา้นการก่อสรา้ง
ยอ้นไปในป ี พ.ศ. 2536 ตอนเราเริม่ท�ำโครงการ
แรกเราท�ำทาวเฮาส ์ 1,000 หลัง ใชต้น้ทนุ 400 
ลา้นบาท แตต่อนนัน้เรามเีงนิแค่ 10 ลา้นบาท เรา
กต็อ้งบริหารเงนิให ้ได ้ ตอนนัน้ผมคดิวา่นา่จะใช ้
เวลาในการกอ่สรา้ง 6 เดอืน ซึ่งเป น็เวลาทีน่อ้ย
ทีส่ดุในการกอ่สรา้ง เพราะโดยปกตแิลว้จะใชเ้วลา 
6 เดอืนถึง 1ป ี แตถ่า้เราใชว้ธิกีารกอ่สรา้งแบบ
เดมิเราท�ำไมท่นัแน่

ผมจึงหาวธิกีารสรา้งบา้นแบบอืน่เพือ่ลดเวลาและ
ตน้ทนุ ผมจึงตดิตอ่บริษัททลันอลฟอรม์ มี

บริษัทซพัพลายเออรท์ลันอลฟอรม์
ในเมอืงไทยทีส่ั่งทลันอลฟอรม์ใน

ประเทศฝรัง่เศส  ทลันอลฟอรม์
กค็อืการออกแบบผนังที่มเีหลก็
ตั้งลงมาสองชัน้แลว้เรากเ็ท
คอนกรตีลงไป เทคอนกรตีแค่
หนึ่งวนัแลว้กแ็กะออก การ
กอ่สรา้งวธินีีใ้ชเ้วลาประมาณ

สามเดอืนกเ็สรจ็ สามารถสง่มอบ
บา้นใหลู้กคา้ได ้

Most of the time, when people start a 
business, they just copy what other people 
do, and avoid doing anything different 
because it’s risky. What made you conduct 
your business differently?
 When I started the first Pruksa project, I had 
observed other companies and studied the 
market and prices. In the past, single-detached 
houses were built for 5 million baht each, while 
two-story townhouses at Sukhumvit 
Soi 110 were sold for 1.2 to 1.3 
million each. Moreover, other 
companies’ houses were 4 
meters wide and 16 square 
wah (64 square meters). 
They were not as pretty as 
I wanted our products to 
be. We knew that we could 
create good quality houses 
since we had experience with 
construction, but in these early 
days we just miscalculated the 
price a bit (laughs).

When you built the new-style, 6-meter-
wide homes, did the competitors follow you, 
or did they keep making the old style at 4 
meters?
They continued using their old methods. What 
we offered was a good value for customers.

From the time your company was listed 
on the Stock Exchange of Thailand until 
today, your growth in the revenue was about 
20% each year, nearly double the industry 
average. How did you achieve such a rare 
feat?
It is because each year our way of thinking 
changes. In 1993, when I had finished the first 
project, it was sold out but without profit. 
The first project had 1,000 townhouses and 

the second had about 1,600 townhouses. This 
second was profitable and sold for 350,000 to 
360,000 baht per unit. The second project was 
near Rangsit Khong 8 and for slightly increased 
prices. We also had more employees in both 
sales and marketing. One year later, the third 
project was launched at Bang Bua Thong, Pruksa 
3. This project comprised 7,000 townhouses on 
700 rai (277 acres, 112 hectares) and sold out 

after about two years. It was 1997, and the 
Asian financial crisis had hit.

History of continued 
improvement in production

Back in 1993, the first project 
was 1,000 townhouses, the 
total cost of which was about 
400 million baht. We had 
only 10 million baht available, 
so we had to manage the 

money effectively. At the time, 
I thought construction would 

take six months just to build the 
masonry alone, even if that was 

carried out in the shortest estimable time 
possible. In general, it would take six months to 
a year to complete projects, but the old method 
would be impossible to construct quality.
So, I looked for a better alternative in terms 
of time and money and then contacted Thai 
tunnel form suppliers; one of the suppliers 
ordered the tunnel form from France for us. 
With the tunnel form construction method, a 
designed steel structure with two sides is used 
as formwork to connect two L-shaped sides to 
form a tunnel over which we pour concrete to 
form the tunnel, which takes about one day 
and then it is unpacked. Using this process, we 
cut the build time in half, which meant three 
months until the house was handed over to the 
customer.

What we 
offered was a 

good value for 
customers.

ส่ิงที่เราน�ำเสนอ 
ต้องคุ้มกบัเงนิที่

ลูกคา้จ่าย
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 How did you find the company that created 
this product?
I talked to the supplier about our time constraint 
for building the houses and explained what we 
would like to do to complete the third project 
of Pruksa on time. He took us to see if what 
he had was similar to what we needed for the 
project, which turned out to be the tunnel 
form system. Tunnel form is normally used in 
the construction of condos or hotels. After that, 
he sent a version of our form to the French 
headquarters to design a framework for our 
construction requirements, and that company 
sent an instructor to us for a month to teach us 
how to assemble them.
During the subsequent three months, our cash 
flow was improving. We had 10 million baht, 
and we could sell 1,000 townhouses. In the 
past, customers paid us a 30% down-payment 
so we would take in around 100,000 baht. We 
completed 1,000 townhouses so we could pay 
the owner of the land as we had negotiated 
and all expenses, so we had found a way to 
manage our financial status. Before we made 
these changes, the construction cycle was too 
long, requiring a lot of money. So, we had to 
shorten that time, but at the same time, we 
had a problem with the bank. They refused 
to provide us with a loan because we did not 
have any credit. Therefore, we had to find other 
sources of funds to manage the projects by 
ourselves.

Which bank gave you the first loan?
After the first and second projects, we hadn’t 
yet recovered. But as the third project was 
bigger, we started to obtain loans from now-
defunct, SITCA Investment and Securities PCL 
with additional help from Krungsri Securities 
(Bank of Ayudhya’s securities company). At 
the time, they were not purely banks, so they 

were willing to take on more risk. When they 
saw us doing the third project successfully, 
lenders finally would dare to risk lending to us. 
Innovation became a part of our business early 
on and therefore, our business DNA. And we 
solved shortening construction times to save 
money.

At that time, I suppose the biggest problem 
for property developers was finding cash 
since the 1997 Asian financial crisis was 
underway.
In 1997, the crisis was already starting, and the 
firms that we borrowed money from had also 
closed, transferring their loans to the Ministry 
of Finance, which tried to help all companies 
and individuals. The problem was that we just 
started the Bang Bua Thong project covering 
700 rai to build 7,000 townhouses. At that time, 
less than 1,000 townhouses were delivered to 
the customers, and for some customers who 
already booked and paid the deposit of 30,000 
to 60,000 baht, we did not have the funds to 
refund their monies. We had to figure out a 
solution.
Pruksa still able to build and deliver homes 
despite the difficult climate
Some customers no longer wanted to proceed 
with the purchase of their homes, but some 
did. However, we were able to build houses 
and deliver them to customers who still wanted 
their houses as we planned to complete the 
project by phases (one phase equaled 50-100 
townhouses) and then transfer the houses to 
the customers. 
Loans given by collapsed financial institutions 
were transferred to the Ministry of Finance. 
We went to negotiate with the Ministry to get 
the title deeds back, preparing for transferring 
to the customers, and once the transfer was 
completed, we returned the money to the 
Ministry of Finance. 

แอนดรูว์: คณุหาบรษัิททีร่บัท�ำงานนีไ้ด้อย่างไรครบั?
ทองมา: เราอธบิายใหซ้พัพลายเออร ์ ไดเ้ขา้ใจถึงแบบบา้นทีเ่ราตอ้งการท�ำและระยะเวลาทีใ่ช ้ในการท�ำ
โครงการพฤกษา3 ใหเ้สรจ็ ทางซพัพลายเออรก์พ็าเราไปดตูัวอยา่งแบบกอ่สรา้งทีเ่ขามวีา่ตรงกบัความ
ตอ้งการของเราหรอืไม่ ซึ่งมนักค็อืการกอ่สรา้งโดยการใชท้ลันอลฟอรม์นัน่เอง  โดยปกตแิลว้จะใชก้าร
กอ่สรา้งแบบทลันอลฟอรม์กบัคอนโดฯหรอืโรงแรม จากนัน้ทางซพัพลายเออรก์ส็ง่แบบทีเ่ราตอ้งการไปยัง
ประเทศทีท่�ำทลันอลฟอรม์ในฝรัง่เศส จากนัน้บริษัททีฝ่รัง่เศสกส็ง่พนักงานมาอยูส่อนวธิกีอ่สรา้งแบบนีใ้ห ้
เรา 1 เดอืน 

ในระหวา่ง 3 เดอืนนีเ้รากม็เีงนิทุนหมนุทนั การเงนิกค็ลอ่งตวัข้ึน เรามเีงินทนุ 10 ลา้นบาท ขายทาวเฮาส ์ ได ้ 
1,000 หลงั สมยักอ่นลกูคา้จะวางเงนิดาวน ์30 เปอรเ์ซน็ต ์เงินดาวหลงัหนึง่ราคาจะอยูท่ีป่ระมาณ 100,000 
บาท เรากเ็ลยมเีงนิมาสรา้งบา้นทั้ง 1,000 หลังใหเ้สรจ็ และเรากม็เีงนิมาจา่ยเจา้ของทีด่นิตามทีเ่ราตกลง
ไวแ้ละมเีงนิใชจ้า่ยทกุอยา่งในโครงการ นีแ่หละคอืวธิทีีเ่ราคน้พบในการบริหารจดัการเงนิของเรา กอ่นหนา้
นีเ้ราใชเ้วลาในการกอ่สรา้งนานและใชเ้งนิทนุสูง เราจึงจ�ำเป น็จะตอ้งตดัเวลาการกอ่สรา้งใหส้ัน้ลง แต่ใน
ขณะเดยีวกนัเรากป็ระสบปญัหาการเงนิขึน้ เมือ่ธนาคารไมป่ลอ่ยเงนิกู ้ ใหเ้รา ดังนัน้เราตอ้งหาแหลง่เงนิทนุ
ทีอ่ืน่เพือ่บริหารโครงการของเรา 

แอนดรูว์: ธนาคารใดอนมุตัเิงนิกูใ้หก้บัการกูค้รัง้แรกของคณุครบั?
ทองมา: หลังจากทีท่�ำโครงการทีห่นึ่งและโครงการทีส่องเสรจ็ เรายังไม่ไดก้�ำไรมากนัก แตพ่อท�ำโครงการ
สามทีใ่หญข่ึน้ เรากเ็ริม่กูเ้งนิจากบริษัทเงนิทนุซกิาร ์ในความชว่ยเหลอืจากบล.กรงุศรอียธุยา ณ ตอนนัน้ยัง
ไมเ่ป น็ธนาคารเขาจึงยอมเสีย่งกบัเรา พอเหน็วา่เราท�ำโครงการทีส่ามส�ำเรจ็ บริษัทเงนิทนุเหลา่นี้กก็ลา้ใหกู้ ้
เงนิมากขึน้ เพราะฉะนัน้นวตักรรมจึงกลายมาเป น็สว่นหนึ่งในการท�ำธุรกิจของเรา และเราสามารถหาวธิลีด
เวลาการกอ่สรา้งใหส้ัน้ลงเพือ่ประหยดัเวลาและตน้ทนุ 

แอนดรูว์: ตอนนัน้ปญัหาที่ใหญท่ีสุ่ดของบรษัิทพัฒนาอสังหาฯคือต้องมเีงนิทนุใชไ่หมครบั 
แตต่อนนัน้ในป2ี540 เราประสบปญัหาวิกฤตทางเศรษฐกจิทัว่เอเชยี 
ทองมา: ในป ี พ.ศ.  2540 ไดเ้กดิวกิฤตทางเศรษฐกิจ บริษัทการเงนิทีเ่ราเคยกูก้ป็ ดิตัวลง และถกูโอนไปยัง
กระทรวงการคลัง เพือ่พยายามชว่ยเหลอืบริษัทตา่งๆ และบคุคลดว้ย ปญัหาคอืเราเพิ่งเริม่ท�ำโครงการที่
บางบัวทอง ครอบคลมุพืน้ที่ 700 ไรเ่พือ่ใช ้ในการสรา้งทาวเฮาส ์ 7,000 หลัง เราท�ำบา้นเสรจ็และสง่มอบ
ใหล้กูคา้ไมถ่ึง 1,000 หลัง และลกูคา้ที่จา่ยเงนิจองไวแ้ลว้ตั้งแต่ 30,000 – 60,000 บาทเรากไ็มม่เีงนิจา่ย
คนืลกูคา้ เราตอ้งหาทางออกเพือ่แก ้ไขสถานการณน์ี้

พฤกษายงัคงสามารถสรา้งบ้านและส่งมอบบ้านใหล้กูคา้แมจ้ะต้องฝ่าวิกฤตเศรษฐกจิ
ลกูคา้บางคนที่มาจองบา้นไวบ้างสว่นกไ็มเ่อาบา้นแลว้ แตก่ย็ังมลีกูคา้บางคนทีย่ังอยากไดบ้า้นอยู ่  แต่
อยา่งไรกต็ามเรากย็ังสามารถสรา้งบา้นใหก้บัลกูคา้ทีย่ังตอ้งการบา้น เราจึงสรา้งบา้นใหเ้สรจ็เป น็เฟสไป 
(เฟสนึงประมาณ 50-100 หลัง) และสง่มอบไดท้ั้งหมด เนือ่งจากสถาบนัการเงนิทีเ่ราเคยกูถ้กูยบุและโอนมา
ทีก่ระทรวงการคลัง เราจึงเขา้ไปเจรจากบักระทรวงการคลังเพือ่ขอกูเ้งนิมาท�ำบา้นใหเ้สรจ็เพือ่สง่มอบบา้น
ใหก้บัลกูคา้ และเราก็จะคนืกระทรวงการคลังเมือ่ลกูคา้จา่ยเงนิคา่บา้นมา 
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Honest ‘Buddhist’ dealings won in the end
My father, my Taiwanese mentor, and Buddhist 
precepts taught me not to cheat anyone and 
to take responsibility. Those words and the 
precepts were valuable and shaped me to 
be loyal to customers. Therefore, I decided to 
continue the ongoing project and transfer the 
houses to the customers. We were left with 
some money in 2001, and the property market 
gradually recovered and has since returned to 
boom times.

What motivated and inspired you to 
persevere in such a difficult time?
We are contractors, so we are responsible for 
completing projects. For example, the entry 
bridge at Don Mueang airport had to be done 
well because it was a prominent site for the 
country (like our front door). Therefore, when 
carrying out our works, we try to make them 
as beautiful as possible. I was a man with little 
money, but I just tried to find a way to work 
around difficulties.
Motivation to win lies in underlying 
principles of quality
Not only the remarkable projects in which 
we were concerned about the quality and 
the esthetic but also for housing projects. We 
have never overlooked those factors because 
people are looking to buy high quality, 
beautiful homes, for which we should respond 

to their needs. Moreover, I also think about 
my employees in striving to have continuous 
projects from which they can earn money, 
which means we should retain the focus on 
quality for each project. Thus, those factors 
provide motivation.
Other driving forces: thinking about the 
needs of customers and staff
I think about customers and employees 
when I am conducting business and making 
products for sale. On the customer side, they 
want beautiful, high-quality homes that are 
inexpensive, so I respond to those needs. 
On the employee side, they want jobs to be 
satisfying, for which they are reasonably paid, 
so they can raise their families. Management’s 
job is to balance the needs of customers for 
affordable housing with the needs of staff, 
which means we need to be paid enough for 
our products so that we can pay sufficient 
salaries to our employees.

ความซือ่สัตย์ในหลกัค�ำสอนของพระพุทธ
ศาสนาเกื้อหนนุสู่ชยัชนะในทีสุ่ด
พอ่ของผม นายจา้งชาวไตห้วนั และค�ำสอนของ
พระพทุธศาสนาสอนใหผ้มไมค่ดโกงใคร สอนให ้
ผมมคีวามรับผดิชอบในสิ่งทีท่�ำ ค�ำสอนเหลา่นัน้
ลว้นมคีณุคา่และขดัเกลาใหผ้มเป น็คนที่มคีวาม
ซือ่สตัยต์อ่ลกูคา้ ดังนัน้ผมจึงตดัสนิใจท�ำโครงการ
นี้ตอ่ไป และสง่มอบบา้นทั้งหมดใหล้กูคา้ไดส้�ำเรจ็ 
ในป ี พ.ศ.2544 เราจึงพอมเีงนิเหลอืจากการท�ำ
โครงการและธุรกิจอสังหาฯกก็ลบัมาฟ ืน้ตัวอกี
ครัง้

แอนดรูว์: อะไรคือแรงจูงใจและแรงบนัดาล
ใจใหมุ้ง่มัน่ในเวลาทีว่ิกฤตเชน่นัน้?
ทองมา: เราคอืบริษัทรับเหมากอ่สรา้ง เรากต็อ้ง
รับผดิชอบท�ำงานใหเ้สรจ็สิน้ ยกตัวอยา่งงานที่
เราท�ำ เชน่ สะพานเขา้ดอนเมอืง เรากต็อ้งท�ำ
ออกมาใหด้ดูเีพราะมนัเป น็เหมอืนหนา้ตาของ
ประเทศของเรา ดังนัน้เวลาท�ำเราตอ้งท�ำออกมา
ใหส้วยงามทีส่ดุ ผมเป น็คนไมม่ทีนุ เงนินอ้ย แต่
ผมพยายามหาทางท�ำใหส้�ำเรจ็แมจ้ะเผชญิอยูก่บั
ความยากล�ำบากก็ตาม 

แรงจูงใจสู่ชยัชนะภายใตก้ารยดึมัน่ใน
คณุภาพ
ทองมา: ไม่ใชเ่ฉพาะโปรเจคใหญ่ๆ  เทา่นัน้ทีผ่ม
ใส่ใจในคณุภาพ แตย่ังรวมถึงโครงการสรา้งบา้น
ตา่งๆ ดว้ย เราไมเ่คยมองขา้มคณุภาพเพราะคน
สว่นใหญก่อ็ยากไดบ้า้นทีส่วยงามมคีณุภาพ เรา
จึงตอ้งรับผดิชอบตรงนี้ นอกจากนี้ผมกค็ดิถึง
พนักงานของผม วา่ท�ำอยา่งไรเราจะมีงานมา
ปอ้นใหพ้วกเขาเพือ่ใหเ้กดิรายได ้ นัน่หมายถึง 
โปรเจคทั้งหมดทีเ่ราท�ำตอ้งคงไวซ้ึ่งคณุภาพ ที่
กลา่วมาทั้งหมดนัน่แหละคอืแรงจูงใจในการ
ท�ำงานของผม

อกีพลงัความขบัเคลื่อนคือ คดิถงึความ
ต้องการของลกูคา้และพนักงานของเรา
ทองมา: ผมจะนึกถึงลกูคา้และพนักงานของผม
เสมอเมือ่ท�ำธุรกิจและผลติสนิคา้เพือ่ขาย ในมมุ
ของลกูคา้ พวกเขาตอ้งการบา้นทีส่วยคณุภาพ
ดี ราคาไมแ่พง ซึ่งผมก็รับผดิชอบท�ำตามความ
ตอ้งการของลกูคา้ ในมมุของพนักงานของผม 
เขาตอ้งการท�ำงานใหอ้อกมาดี ไดร้ับคา่จา้งตาม
ทีต่กลงไว ้ เพือ่ไปเลีย้งดคูรอบครวั ดังนัน้ผมจึง
ตอ้งรกัษาสมดลุระหวา่งความตอ้งการของลกูคา้
และพนักงาน นัน่หมายความวา่เราจะตอ้งมีราย
ไดเ้พยีงพอกบัรายจา่ยทีเ่ราจะตอ้งมาจา่ยใหก้บั
พนักงานดว้ย

Management’s job is to balance the needs of customers 
for affordable housing with the needs of staff

งานของผู้บรหิารคือต้องรกัษาสมดลุระหว่างก�ำลังซื้อ
ของลูกคา้กบัผลตอบแทนของพนักงาน
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You did not have a reputation at the time, 
because you were still small and unknown, is 
that correct?
Responsibility was an early tool in Pruksa’s 
box
Well, in the early stages, we were trying to 
build our reputation, and we did that by taking 
responsibility. If you take responsibility and do 
a good job, people want to buy products from 
you, and that is the starting point of a good 
reputation.
Here is another story from the beginning of my 
career. In 1989, I built The Old Siam Plaza. The 
owners of The Old Siam Plaza planned to hire me 
for this project, but they didn’t know that I lacked 
funds (I had only about 1 million baht in hand), 
and the contract needed about 250 million baht 
to be completed. After that, my friend called me 
and told me that his brother was looking for a 
job. I thought if I could get The Old Siam Plaza 
project, I could hire his brother and we would 
both be happy. Therefore, I started my plan by 
getting the first set of blueprints for this project 
requiring me to pay 6,000 baht, and after that, 
I decided to contact The Old Siam Plaza back 
asking for the second set. At first, their staff said 
that they wouldn’t give it to me. I explained that 
the second set was needed so the team could 
help each other to think about the project, and 
then could make a bid. 
Two days later, their staff called me back and 
told me I could take the second set for free 
because another bigger firm that was chosen 
to manage the project could not communicate 
effectively, so they talked to me instead. I agreed 
to everything, so they asked the chief executive 
to approve my management of the project. 
After this project was completed as planned, 

I had a sum of money to establish Pruksa Real 
Estate (laughs).

What is the proudest moment in your career?
Probably the proudest moment in my working 
life was the completion of The Old Siam Plaza. 
When we finished building it, it was beautiful 
and stood proud. 
Another moment was when the entry bridge 
at Don Mueang was completed and welcomed 
people as a kind of civil works representative 
of our country. The other proud moment was 
finishing those early townhouses at the price 
of 330,000 baht each. When we delivered them 
to customers, they were happy, and 
we were so proud. It proved that we 
could do well in the market and this 
business.
Lastly, I felt very proud that during 
the 1997 crisis, we were able to 
solve very challenging problems, 
deliver houses, and take care of 
our employees.

What is the key to your 
success? Buying the right 
land, innovations in your 
construction methods, or it is 
about people?
The key is probably a mix 
of several items. It is about 
marketing and about what 
customers can afford. We compare 
the cost of creating the housing with 
the prices that customers can afford 
and find a solution for how to match 
the clients’ budget with our costs to 
garner sufficient profit margin for the 
sustainability of our business.

แอนดรูว์: ณ ตอนนัน้คณุยงัไมม่ชีือ่เสียง 
เพราะยังเปน็บรษัิททีเ่ลก็ๆอยู่ใชไ่หมครบั?
ความรบัผดิชอบคือเครือ่งมอืชิน้แรกๆ ของ
พฤกษา 
ทองมา: จรงิๆ แลว้เรากพ็ยายามสรา้งชือ่เสยีงโดย

การรับผดิชอบตอ่สิ่งทีเ่ราท�ำมาตลอด และท�ำงาน

ของเราใหด้ทีีส่ดุ ถา้คณุมคีวามรับผดิชอบท�ำงานให ้

ดี ลกูคา้กอ็ยากซือ้สนิคา้จากคณุ นีแ่หละคอืจดุเริม่

ตน้ของการเริม่สรา้งชือ่เสยีงของเรา

ยังมอีกีเรือ่งหนึ่งทีเ่กดิขึน้ตอนทีผ่มเริม่ท�ำธุรกิจนี้ 

ในป ี พ.ศ. 2532 ตอนนัน้ผมสรา้ง ดโิอลด์ สยาม

พลาซา่ เจา้ของดโิอลด์ สยามพลาซา่ก็จา้งผมให ้

ไปรับเหมากอ่สรา้ง แตเ่ขาไมรู่ว้า่ผมไมม่เีงนิทนุ 

(ตอนนัน้ผมมเีงนิประมาณ 1 ลา้นบาท) แตง่านรับ

เหมาครัง้นี้ตอ้งใชเ้งนิประมาณ 250 ลา้นบาท ใน

ขณะนัน้เพือ่นของผมกโ็ทรมาบอกวา่นอ้งชาย ของ

เขาก�ำลังหางาน ผมกค็ดิวา่ถา้ไดง้านดโิอลด์ สยาม

พลาซา่ผมก็จะมีงานใหน้อ้งชายเพือ่นซึ่งเป น็ 

ประโยชนก์บัทั้งสองฝา่ย ผมเลยเริม่งานโดยการ 

ขอแบบการกอ่สรา้งของดโิอลดส์ยามซึ่งตอ้งจา่ย

คา่แบบ 6,000 บาท หลังจากนัน้ผมกต็ดิตอ่ไปขอ

แบบชดุทีส่องจากทางดโิอลด์ สยามพลาซา่ ซึ่งใน

ตอนนัน้พนักงานไมย่อมใหแ้บบ ผมกอ็ธบิายวา่ผม

จ�ำเป น็ตอ้งใชแ้บบเพือ่มาใหท้ีมเราประมาณราคา

ในการกอ่สรา้ง 

จากนัน้ 2 วนัตอ่มาพวกเขากโ็ทรกลบัมา บอกให ้

ผมไปรับแบบชดุทีส่องฟรี เพราะวา่อกีบริษัทหนึ่งที่

ใหญก่วา่ที่จะรับเหมางานนีส้ือ่สารกนัล�ำบาก ผมจึง

ไปรับแบบชดุทีส่อง แลว้พวกเขากส็นบัสนนุใหผ้ม

ไดง้านนี้ โดยไปขออนุมตัิจากผูบ้ริหารใหผ้มท�ำงาน

นี้ หลังจากทีท่�ำโครงการนีส้�ำเรจ็ ผมจึงมเีงนิพอที่

จะกอ่ตั้งบริษัท พฤกษา เรยีลเอสเตส (หวัเราะ)

แอนดรูว์: ความภาคภมูิใจสูงสุดในการ
ท�ำงานของคณุคืออะไร?
ทองมา: ความภาคภมูใิจสูงสดุในการท�ำงานของ

ผมคอืความส�ำเรจ็ในการสรา้งดโิอลดส์ยาม ตอน

เราสรา้งเสรจ็มนัสวยงามมากและสรา้งความภาค

ภมูใิจใหเ้รามากเชน่เดยีวกนั 

อกีความภาคภมูใิจหนึ่งก็จะเป น็ตอนทีเ่ราสรา้ง

สะพานเขา้สนามบนิดอนเมอืง เราไดส้รา้งสะพานที่

สวยงามเป น็หนา้เป น็ตาใหก้บัประเทศของเรา และ

กย็ังมคีวามภาคภมูใิจทีเ่ราไดส้รา้งทาวเฮา้ส ์ ได ้

เสรจ็หมดและสง่มอบใหก้บัลกูคา้ในราคา 330,000 

บาท ตอนสง่มอบงานใหล้กูคา้ พวกเขาตา่งสขุใจ

ทีไ่ดร้ับ กย็ิ่งสรา้งความภาคภมูใิจใหก้บัเรามากขึน้ 

ซึ่งเรือ่งราวทั้งหมดนีเ้ป น็ตัวยนืยนัวา่เราสามารถ

ท�ำธุรกิจนีไ้ดจ้รงิ 

สิ่งสดุทา้ยแหง่ความภมูใิจของผมคอื แมว้า่เรา

จะประสบวกิฤตทางเศรษฐกิจในป ี 2540 แตเ่รา

สามารถสรา้งบา้นเสรจ็และสง่มอบบา้นใหก้บั

ลกูคา้ได ้ และเรายังสามารถดแูลพนักงานของเรา

ไดเ้ป น็อยา่งดี

แอนดรูว์: อะไรคือกญุแจทีน่�ำไปสู่ความ
ส�ำเรจ็ครัง้นี้ การซือ้ทีด่นิทีเ่หมาะสม 
นวัตกรรมที่ใชใ้นการก่อสรา้ง หรอืเปน็เรือ่ง
ของคน?
ทองมา: กญุแจสูค่วามส�ำเรจ็ประกอบดว้ยหลาย

อยา่ง มนัเป น็เรือ่งของการตลาดและราคาทีล่กูคา้

สามารถซือ้ได ้ เรามกีารเปรยีบเทยีบตน้ทนุในการ

สรา้งบา้นกบัราคาขายทีล่กูคา้จะซือ้ได ้ เพือ่ใหร้าคา

อยู ่ในระดบัทีล่กูคา้รับได ้ และบริษัทเราก็จะอยู ่ได ้

เชน่กนั
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It is not easy to understand how you 
did so well over the years when there 
were so many strong competing property 
developers, such as Land and Houses 
and L.P.N. Development. Can you tell us 
something about the core of your business 
that leads to your continuing success? 
What did you do that they didn’t?
I think we take the trouble to consider the 
customer’s needs and to think about what 
price customers can afford for a house; that is 
our starting point. Then we try to work on that 
challenge. We start with the price and then get 
the cost low, and after that, we proceed with 
the sales. Most of the customers can afford our 
houses because they can buy a townhouse at 
350,000 to 370,000 baht, or even up to 400,000 
baht or 600,000 baht for 2-story houses in 
2007. We have carefully analyzed construction 
techniques to keep our costs low. Then the 
land must be at a suitable price level to enable 
us to start building on it.

After 2001, I got back into real estate again 
after concentrating on infrastructure type 
projects and worked to complete Rangsit 
Klong Sam projects which are about 2,500 rai 
(988 acres, 400 hectares), and there are about 
2,500 townhouses in the area. This project was 
commenced because I negotiated carefully 
with the owner.

The owner said that he would sell the property 
to Wang Thong Group (our competitor at 
that time) at 1.6 million baht per rai, or to the 
National Housing Authority (NHA) at 2 million 
baht per rai. I wanted to buy it for 600,000 
baht per rai. I explained that each townhouse 

would cost 350,000. If the land cost me 
600,000 baht per rai, I could do it. If it were 
more expensive, I wouldn’t have been able to 
afford it. I told the seller that if he had sold the 
land to Wang Thong Group at 1.6 million baht 
per rai, it would be priced so high that Wang 
Thong Group would never be able to sell it to 
customers. Of course, the high price for which 
it would be sold to the NHA also was not the 
actual market price.

Finally, he sold the land to me at 600,000 baht 
per rai, so I bought more than 2,000 rai (791 
acres, 320 hectares) from him at the price I had 
originally wanted it for.

When we were negotiating with the 
landowner, it was the same thing that we 
had done with The Old Siam Plaza, which was 
being sincere and speaking the truth.

I would like to ask you about the idea of 
sincerity because many young people think 
that a successful businessperson must be 
sneaky or tricky.
Sincerely speaking the truth is important. 
I started thinking about building single-
detached houses in 2003. I considered 
whether the tunnel form method could be 
used to build single-detached houses. It is 
possible to complete a building like this, but 
the quality was lower than the standard. So 
I researched which countries had precast 
concrete technology and found that Germany 
did. I assigned some staff to inspect that 
company’s facilities in Germany and write a 
report. The staff returned and confirmed that 
the country did have the technology, and it 
could be usable.

แอนดรูว์: มนัไมง่่ายเลยทีจ่ะท�ำความเข้าใจ
ในส่ิงทีค่ณุท�ำมาอย่างดใีนอดตีทีผ่่าน
มา ในขณะทีม่คีูแ่ขง่ทีแ่ขง็แกรง่หลายราย 
เชน่ แลนดแ์อนดเ์ฮ้าส์ และ แอล.พี.เอน็. ดี
เวลลอปเมนท์ บอกไดไ้หมครบัว่าอะไรคือ
หวัใจส�ำคญัในการบรหิารธรุกจิอนัน�ำไปสู่
ความส�ำเรจ็นี้ คณุท�ำอะไรในส่ิงทีบ่รษัิทคู่
แขง่ไมไ่ดท้�ำบ้างครบั?
ทองมา: ผมคดิวา่เราใส่ใจในความตอ้งการของ
ลกูคา้ ค�ำนึงถึงก�ำลังซือ้ของลกูคา้วา่ลกูคา้สามารถ
ซือ้ได ้ในราคาเทา่ไหร่ นัน่คอืจดุเริม่ตน้ของเรา จาก
นัน้เรากใ็ชค้วามพยายาม เราเริม่ตน้จากการตั้ง
ราคา จากนัน้ลดคา่ใชจ้า่ยและเริม่ขายตอ่ไป ลกูคา้
ของเราสว่นมากซือ้บา้นจากเราไดเ้พราะพวกเขา
มกี�ำลังซือ้ที่ราคา 350,000-370,000 หรอืแมแ้ต่ 
400,000-600,000 บาทส�ำหรับบา้น 2 ชัน้ ตอน
นัน้ป ี 2550 เรากต็อ้งคดิวเิคราะห์ใหด้ีวา่เราจะ
ใชว้ธิกีารกอ่สรา้งอยา่งไรเพือ่ลดตน้ทนุ และราคา
ทีด่นิทีเ่ราจะซือ้กต็อ้งอยู ่ในระดบัทีเ่ราซือ้เพือ่มาท�ำ
โครงการได ้ 
หลงัป  ีพ.ศ. 2544 ผมกลับไปท�ำธรุกิจดา้นอสงัหาฯ  
ผมกลบัมาท�ำโครงการที่รงัสติคลองสาม ซึ่งเป น็
อกีหนึ่งโครงการของพฤกษาในเนือ้ที่ 2,500 ไร ่ ที่
จะสรา้งทาวเฮาส ์ 2,500 หลัง โครงการเริม่ขึน้ได ้
เพราะผมไปเจรจาตอ่รองซือ้ทีก่บัเจา้ของทีเ่อง 
เจา้ของทีบ่อกวา่จะขายทีใ่หก้บัวังทองคูแ่ขง่ของ
เราในเวลานัน้ดว้ยราคาไรล่ะ 1.6 ลา้นบาท และจะ
ขายใหก้ารเคหะไรล่ะ 2 ลา้นบาท แตผ่มไปเจรจา
เพือ่ซือ้ในราคาไรล่ะ 600,000 บาท ผมอธบิาย
กบัเจา้ของที่วา่ บา้นแตล่ะหลังราคาจะอยูท่ี่ 
350,000 บาท ถา้ซือ้ทีไ่รล่ะ 600,000 บาท ผม

สามารถท�ำโครงการนี้ตอ่ได ้ แตถ่า้แพงกวา่นี้ผม
ซือ้ไม่ไดท้�ำโครงการไม่ได ้ ผมบอกวา่ถา้ขายให ้
วงัทองหรอืการเคหะเอาไปท�ำบา้นเขาก็จะขายไม่
ออก เพราะราคาที่จะขายบา้นนัน้มนัสูงเกนิไป คน
ซือ้ไม่ได ้ 
ในทีส่ดุ เจา้ของทีเ่ลยตกลงขายใหผ้มในราคาไรล่ะ 
600,000 บาท ผมเลยซือ้ทีก่วา่ 2,000 ไร ่ในราคา
ทีผ่มตอ้งการ 
ตอนเราเจรจากบัเจา้ของทีก่เ็หมอืนตอนเราเจรจา
ตอนสรา้งดโิอลดส์ยาม คอืพดูเรือ่งจรงิดว้ยความ
จรงิใจ

แอนดรูว์: ผมอยากจะถามถงึความจรงิใจที่
คณุพูดถงึนะครบั เพราะสมยันีค้นส่วนใหญ่
จะคดิว่านักธรุกจิทีป่ระสบความส�ำเรจ็ดว้ย
การเอารดัเอาเปรียบ
ทองมา: พดูอยา่งจรงิใจ พดูความจรงินีส้�ำคญัมาก 
ในป พี.ศ. 2546 ผมเริม่คดิจะท�ำโครงการบา้นเดีย่ว 
ผมกม็าศกึษาดูวา่ทลันอลฟอรม์ใชก้บัการสรา้งบา้น
เดีย่วได ้ไหม จรงิๆ แลว้มนักส็ามารถใชก้อ่สรา้ง
บา้นเดีย่วไดแ้ตค่ณุภาพไมค่อ่ยดี ผมกเ็ลยใหล้กู
นอ้งท�ำโครงการนี้ ผมพบวา่ทีเ่ยอรมนัมกีารสรา้ง
บา้นโดยการใชเ้ทคโนโลยพีรคีาสท์ ผมจึงมอบ
หมายใหล้กูนอ้งไปดูงานทีเ่ยอรมนัเอง ลกูนอ้งกม็า
รายงานผมและยนืยนัวา่มเีทคโนโลยนีีท้ี่
เยอรมนัจรงิ
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Builds a factory to employ precast concrete 
technology
In 2003, I started building a precast concrete 
panel plant in Lam Luk Ka near Donmuang 
airport on about 180 rai (71 acres, 29 hectares). 
It produces walls and floors for houses. The 
first factory cost about 1 billion baht and 
contained machines designed and installed 
by the German company. The supplier’s staff 
trained us in the equipment’s use. After that, 
we started using precast methods to build 
single houses. 
During the past ten years, most of our 
competitors have emerged. But previously 
many didn’t think that precast methods 
would be useful. They always criticized the 
idea. Nevertheless, we had already succeeded 
by then, and our houses were beautiful and 
strong. Now our competitors have started 
using precast technology to the point that 
most houses today are being created using 
this method.

Could you give our listeners a short 
statement about what you’ve learned over 
the years?
What made us succeed? It is similar to the 
teachings of the Lord Buddha. Such precepts 
involve refraining from harming people, not 
cheating, and not taking advantage of others. 
The lessons of that great teacher have helped 
us at Pruksa to become givers and allowed us to 
apply such knowledge to our work. In each of 
the businesses we run, we have to concentrate. 
Wisdom will lead us to succeed. My father told 
me the idea came from Buddhist precepts.
Also, my Taiwanese mentor passed on some 
precepts that taught us that leadership 

also comes from the same lessons, which 
are considered sacred. What we study in 
university – knowledge, technical intelligence 
and engineering – in essence also comes from 
such precepts.
Good leadership means that when we do 
anything, we must apply “right concentration” 
(from the Buddha’s Noble Eightfold Path 
teachings) because we are in control of all 
aspects of operations. What we do, we must 
remember, we are not doing for ourselves 
only, but for our employees and clients, which 
means good and stable salaries for employees, 
good houses for clients, sufficient funds for 
traders and suppliers.
All of this is built on the trust that I received 
from my business partners. The Old Siam Plaza 
people were willing to talk to me. They said 
they never allowed anyone to handle their 
business. If they hadn’t allowed me in at that 
time, I wouldn’t have succeeded to the extent 
as today.  

สรา้งโรงงานเพ่ือรองรบัเทคโนโลยพีรคีาสท์
ในป พี.ศ. 2546 กเ็ลยเร่ิมกอ่สรา้งโรงงานพรคีาสท์
ทีล่�ำลกูกาแถวสนามบนิดอนเมอืงในเนือ้ที่ 180 ไร ่ 
เป น็โรงงานทีผ่ลติผนังและพืน้ส�ำหรับบา้น การ
กอ่สรา้งโรงงานครัง้แรกใชง้บประมาณ 1,000 
ลา้นบาทประกอบดว้ยเครือ่งจกัรตา่งๆทีใ่ช ้ในการ
กอ่สรา้งออกแบบและตดิตั้งโดยบริษัทจากเยอรมนั 
มพีนักงานจากบริษัทเยอรมนัอยูส่อนงานใหเ้รา
ระยะหนึ่ง จากนัน้เรากเ็ริม่ใชพ้รคีสาท ์ในการสรา้ง
บา้นเดีย่ว 

10 ป ทีีผ่า่นมา บริษัทคูแ่ขง่สว่นใหญก่เ็ริม่ใชพ้รี
คาสท์ในการสรา้งบา้นเชน่กนั เพราะกอ่นหนา้นี้
พวกเขาไมเ่ชือ่วา่พรคีาสทจ์ะสามารถน�ำมาสรา้ง
บา้นได ้ พวกเขาคา้นและโจมตีวา่มนัคณุภาพไม่
ดี แตเ่รากป็ระสบความส�ำเรจ็น�ำไปแลว้ พอสรา้ง
เสรจ็บา้นกอ็อกมาสวยงาม มคีณุภาพและแข็ง
แรง จากนัน้คูแ่ขง่เรากเ็ริม่ใชพ้รคีาสท์ในการสรา้ง
บา้นจนถึงป จัจบุนั สว่นใหญก่ใ็ชพ้รคีาสท์ในการ
กอ่สรา้งกนัเกอืบหมดแลว้

แอนดรูว์: คณุทองมาไดเ้รียนรูอ้ะไรบ้างใน
หลายปทีีผ่่าน ชว่ยอธบิายส้ันๆใหฟ้งัไดไ้หม
ครบั?  
ทองมา: สิ่งทีท่�ำใหเ้ราประสบความส�ำเรจ็ใช ่ไหม 
จรงิๆมนักค็ลา้ยกบัหลกัค�ำสอนในพระพทุธศาสนา 
คอืไมเ่บยีดเบยีนไมค่ดโกงไมเ่อาเปรยีบผูอ้ืน่ 
ประสบการณ์ในการท�ำงานตา่งๆทีเ่ราไดจ้ากการท�ำ
โครงการพฤกษาสอนใหเ้ราเป น็ผู ้ใหแ้ละน�ำความ
รูท้กุอยา่งทีเ่ราไดม้าปรับใชก้บังาน ธุรกิจทกุอยา่ง
ทีเ่ราท�ำเราจะตอ้งท�ำดว้ยความตั้งใจ ปญัญาจะน�ำ
เราสูค่วามส�ำเรจ็ พอ่สอนแนวคดินี้ซึ่งมาจากหลกั
ค�ำสอนในพระพทุธศาสนา 

นอกจากนีย้ังมนีายจา้งชาวไตห้วนัทีส่อนเรือ่งการ
เป น็ผูน้�ำกม็าจากศลี ในมหาวทิยาลยัผมไดร้ับความ
รูเ้รือ่งเทคนิคทางวศิวกรรมซึ่งท�ำใหผ้มมปีญัญา
ทางดา้นเทคนิค 

ผูน้�ำทีด่นีัน้ไมว่า่จะท�ำอะไรกต็ามจะตอ้งมคีวาม
ตั้งใจก็จะท�ำใหเ้ราประมวลเอาความรูท้ี่มทีั้งหมดมา
ใชก้บังาน ทกุอยา่งทีเ่ราท�ำไม่ไดท้�ำเพือ่ตัวเราคน
เดยีว แตเ่ราท�ำเพือ่ลกูนอ้งและลกูคา้ของเราดว้ย 
ซึ่งกห็มายถึงเงนิเดอืนที่มัน่คงของพนักงาน ลกูคา้
ไดบ้า้นทีด่ี ผูค้า้กไ็ดเ้งนิจากเรา 

ทกุอยา่งสรา้งขึน้จากความเชือ่มัน่ทีไ่ดร้ับจาก
นายจา้ง ดโิอลดส์ยามทีพ่รอ้มจะเจรจากบัผม 
เพราะจรงิๆ ดโิอลดส์ยามกบ็อกวา่ไมเ่คยให ้ใครมา
รับงานนี้ ถา้พวกเขาไมม่คีวามเชือ่มัน่และเชือ่ถอื
เราในตอนนัน้ เรากค็งไม่ไดง้านนัน้ และเรากค็งไม่ 
ประสบความส�ำเรจ็ในวนันี้

What we 
do, we must 

remember, we are 
not doing for ourselves 

only, but for our 
employees and 

clients

ทุกอย่างที่เราท�ำ
ไมไ่ด้ท�ำเพ่ือตัวเรา

คนเดยีว แต่เราท�ำเพ่ือ
ลูกน้องและลูกคา้ของ

เราดว้ย
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What are your daily habits that are beneficial to your success?
I turn on Luang Por Cha’s video clips on YouTube and Luang Pu Man’s. I usually listen 
to Dharma (Buddhist teachings) before going to bed, and I fall asleep easily. In the 
morning, I wake up and exercise for half an hour and then play tennis for another half 
an hour. I love to look around my garden to see which trees I can plant more of.

What books have influenced you the most?
The teachings of the Buddha as promulgated by influential monks such as, Luang Pu 
Man, Luang Pu Cha, Luang Pu Dul. When I listen to that, and I am worried about work, 
I am usually greatly relieved, or when I am stressed, I forget the stress. The anxiety 

that denies me sleep disappears.

Lack of sleep has been a serious problem for me since 1985. I have dealt with my 
stress by reading Dharma books to help with my sleeping problem.

What is something about your business right now that you’re excited about?
We have a new group of executives in the management team. They have been 

managing 3,200 employees for more than a year. I still have a meeting with them 
sometimes about issues such as land purchasing or board meetings. I want to let 

them work on their own. I have to gradually walkout to allow the team to continue 
working. If there is no “me” someday, they will be able to do it by themselves.

Does your business have a growth plan?
We have plans for the next five years. But in the past three years, the company’s 
revenue has not grown. In the past three years, our revenue was about 45 billion 

baht, and we transferred about 20,000 houses per year. We plan to grow about 
10% a year, according to our 5-year plan.

แอนดรูว์: มกีจิวัตรประจ�ำวนัอะไรบ้างที่
ท�ำใหค้ณุประสบความส�ำเรจ็เชน่นี?้ 
ทองมา: กอ่นนอนผมเป ดิ YouTube ของหลวงพอ่
ชาแลว้กม็ีของหลวงปูม่ัน่ ฟงัธรรมะกอ่นนอนชว่ย
ใหห้ลบังา่ยขึน้ ตืน่มากม็าท�ำกายภาพครึง่ชัว่โมง 
เลน่เทนนสิครึง่ชัว่โมง แลว้กเ็ดนิดตูน้ไม ้ในสวนวา่
จะปลกูตน้ไมอ้ะไรเพิ่มไดบ้า้ง

แอนดรูว์: คณุทองมาชอบอ่านหนงัสือแนว
ไหนมากทีสุ่ด? 
ทองมา: หลกัค�ำสอนของพระพทุธเจา้เทศนาสอน
โดยหลวงปูม่ัน่ หลวงปูช่า  หลวงปูด่ลุย ์  

พอฟงัค�ำสอนเหลา่นัน้แลว้ มนัชว่ยลด
ความเครยีดความกังวลเรือ่งงาน ก็จะปลอ่ยวาง 
หรอืลมืความเครยีดไปได ้ ความเครยีดท�ำใหผ้ม
นอนไมห่ลบั 

ผมมปีญัหานอนไมห่ลบัมาตั้งแตป่ ี พ.ศ. 2528 
ซึ่งผมไดจ้ดัการความเครยีดนีโ้ดยการอา่นหนังสอื
ธรรมะ เพือ่ชว่ยแกป้ญัหาในการนอนหลบั  

Listening to 
Dharma helps 
me to reduce 

stress

ฟงัธรรมะ 
ช่วยคลาย
เครยีด

แอนดรูว์: ในการด�ำเนนิธรุกจิของคณุขณะ
นีม้อีะไรทีเ่ปน็เรือ่งน่าตืน่เตน้ส�ำหรบัคณุ
ทองมาบ้างไหมครบั?  
ทองมา: ตอนนี้กม็ผีูบ้ริหารชดุใหม่ แลว้กผ็ูบ้ริหาร
ชัน้รองลงไปทีเ่ป น็ทีมบริหาร มพีนักงานจ�ำนวน 
3,200 คน ผมกย็ังเขา้รว่มประชมุกบัทีมผูบ้ริหาร
บา้งหากจะตอ้งมกีารซือ้ทีด่นิ ผมอยากปลอ่ยให ้
พวกเขาบริหารจดัการกนัเอง คลา้ยๆ กบัผมตอ้ง
คอ่ยๆ เดนิออกมา เพือ่ใหท้ีมเดนิตอ่ได ้  ถา้วนัหนึ่ง
ไมม่ผีม พวกเขากส็ามารถกา้วตอ่ไปได ้

แอนดรูว์: ธรุกจิของคณุมกีารวางแผนเพ่ือ
การเติบโตไหมครบั?
ทองมา: เรามกีารวางแผนส�ำหรับ 5 ป ขีา้งหนา้
แลว้ แต่ใน3-4 ป ทีีผ่า่นมาบริษัทไมค่อ่ยเตบิโต
มาก มีรายไดป้ระมาณ 45,000 ถึง 50,000 ลา้น 
มกีารโอนบา้นป ลีะ 20,000 หลัง เราจะวางแผนที่
จะเพิ่มรายไดเ้ป น็ 10 % ตอ่ป ใีนอกีหา้ป ขีา้งหนา้
ตามแผนทีเ่ราวางไว ้ 
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What obstacles to business growth exist for Pruksa?
While Pruksa is among the largest of real estate companies in Thailand, the 
number of competitors is increasing steadily, and competition is intensifying. The 
economy is not growing properly, and since the Bank of Thailand set up tighter 
loan-to-value (LTV) regulation in April 2019, mortgage lending has shown signs 
of slowing. The Bank is afraid of an economic crisis in the property market. Once 
these issues are realized, customers will buy fewer houses. There are limitations so 
that the market will be a little tough. It is difficult to grow, as well. But such issues 
have been factored into our five-year plan.

My last question, what was your worst investment ever?
About ten years ago, we planned to expand to India, Maldives, Vietnam, but this 
expansion failed. In Vietnam, we lost 200 million baht. in Maldives we finished a 
condo project comprising eight buildings of 8-stories each, but we lost money 
in the form of currency exchange rate differences. Meanwhile, in India, a single 
house project with more than 400 townhouses had been completed, but there 
was little to no return made.

What did you learn from that?
As the project was run using the model we used in Thailand, it failed. Just because 
such a model works in Thailand doesn’t mean it can be applied in other countries.

I was confident in the methods we used in Thailand. I thought they would work 
over there, but they didn’t because they were too complicated. In Thailand, we 
had connections built up over the years that we could call on in times of need. 
Property is a business in which you have to obtain more than 60 permits just to do 
one project. So when we went to India, it is even more difficult, at least 40 or 50 
permits are required there, but we lacked connections to work our way through 
this system. In Thailand, we know how to make or already have such connections, 
but when you go to other countries, our team was not big enough or connected 
enough.

แอนดรูว์: อะไรคืออปุสรรคทีส่่งผลต่อการเตบิโตของพฤกษา?
ทองมา: จรงิๆ พฤกษากใ็หญท่ีส่ดุในบรรดาบริษัทพฒันาอสังหารมิทรัพย ์ 
ป จัจบุนัคูแ่ขง่กเ็ยอะขึน้ภาวะการแขง่ขนักส็ูงขึน้ สภาวะของเศรษฐกิจก็
ไม ่ไดถ้ึงกบัอ�ำนวยเลยทเีดยีว เนือ่งจากแบงคช์าตมิีขอ้ก�ำหนดในการกู ้ ใน
ป พี.ศ. 2562 จ�ำกดัวงเงนิในการใหส้นิเชือ่ (loan-to-value) ธนาคารกก็ลัว
วา่จะเกดิวกิฤตเศรษฐกิจในตลาดอสังหาฯ พอก�ำหนดเรือ่งพวกนี้กท็�ำให ้
ลกูคา้มคีวามสามารถในการซือ้บา้นนอ้ยลง ตลาดมีขอ้จ�ำกดั เป น็เรือ่งยาก
ทีธุ่รกิจจะเตบิโตขึน้ แตท่กุอยา่งกม็อียู ่ในการวางแผนในอกี 5 ป ขีา้งหนา้
ของเราแลว้

แอนดรูว์: ค�ำถามสุดท้ายครบั ค�ำถามจากการจัดรายการ
สัมภาษณ์กว่า 100 คน คือ อะไรคือการลงทนุทีแ่ยท่ีสุ่ดทีค่ณุ
เคยท�ำมา?
ทองมา: เมือ่ประมาณ10 ป ทีีแ่ลว้เราวางแผนที่จะขยายงานไปทีอ่นิเดยี 
มลัดฟี และเวยีดนาม แตม่นัไมส่�ำเรจ็ ทีเ่วยีดนามเราสญูเงนิไป 200 ลา้น
บาท เราท�ำคอนโด 8 ชัน้ที่มลัดฟี เสรจ็แต่ เราขาดทนุเพราะคา่เงนิทีแ่ตก
ตา่ง แตท่ีอ่นิเดยีเราท�ำโครงการบา้นเดีย่วกบั 
ทาวนเ์ฮาส ์ 400 กวา่หอ้งไดส้�ำเรจ็ แตก่ไ็ม ่ไดม้กี�ำไรหรอืผลตอบแทนทีด่ี

แอนดรูว์: จากเหตกุารณ์นัน้คณุไดเ้รียนรูอ้ะไรบ้างครบั?
ทองมา: เราใชว้ธิกีารเดยีวกนัในการท�ำโครงการทีไ่ทย แต่ไมป่ระสบความ
ส�ำเรจ็ รูปแบบการท�ำอสังหาฯทีท่�ำได ้ในประเทศไทยไม่ไดห้มายความวา่จะ
น�ำไปใช ้ในประเทศอืน่      

ผมมัน่ใจวา่ท�ำทีป่ระเทศไทยไดก้น็า่จะท�ำในตา่งประเทศไดเ้ชน่กนั ผมคดิ
แบบนัน้แตม่นักลบัยุง่ยากซบัซอ้นกวา่ทีค่ดิ ถา้เราอยูเ่มอืงไทยเรามเีครอื
ขา่ยใหค้วามชว่ยเหลอืไดท้กุเมือ่ และงานดา้นอสังหาฯ เราก็จะตอ้งขอ
อนญุาตมากกวา่ 60 รายการกวา่งานจะเสรจ็เพราะฉะนัน้การท�ำโครงการ
ทีอ่นิเดยีจึงยากมาก ตอ้งขออนญุาต 40-50 รายการ แตเ่ราไมม่เีครอืขา่ย
ที่จะท�ำงานนีไ้ด ้ใหส้�ำเรจ็ ท�ำงานทีไ่ทยเรารูว้า่จะใชเ้ครอืขา่ยอยา่งไร แต่
พอไปโครงการตา่งประเทศทีมงานทีเ่รามกีไ็มม่ากพอหรอืมเีครอืขา่ยไมม่าก
พอนัน่เอง

Property is a business in which you have to obtain more 
than 60 permits just to do one project. 

งานดา้นอสังหาฯ เรากจ็ะต้องขออนุญาตมากกว่า 
60 รายการกว่างานจะเสรจ็

3 53 4



astotz.com




