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‘ทำเยอะๆ อย่างต่อเนื่อง อย่าหยุดยั้ง’
ตำราความสำเร็จเคียงข้างทุกจังหวะชีวิต 

  

  
      

          “...สิ่งแรกที่รู้สึกดีกับการทำอาชีพตัวแทนประกันชีวิต
ก็คือความเข้าใจในรายละเอียดต่างๆ เปลี่ยนจากเดิมที่เคยคิด
อาชีพนี้ไม่ได้เป็นการขายของอย่างเดียว
แต่กลับเป็นอาชีพที่ได้ช่วยในเรื่องวางแผนชีวิตและอนาคตของเพื่อนมนุษย์
ไม่เพียงเท่านั้น ยังได้ช่วยเหลือสังคมและประเทศชาติอีกด้วย...”
          คนที่จะก้าวขึ้นไปยืนบนแท่นแห่ง “ความสำเร็จ” ในอาชีพนักขายได้นั้น
จำเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมี “ศรัทธา” และ “ความเพียร” พยายามอันแรงกล้า
เพื่อไขว่คว้า “ล่าฝัน” แห่งความสำเร็จ บนเส้นทางสายนี้
มาสู่อ้อมกอดของตัวเองให้จงได้…!!!

      

          ตัวแทนนักขายหลายคน มักนิยามอาชีพงานขายประกันนี่คือ “อาชีพมหัศจรรย์”
ที่ได้ช่วยเหลือคน ช่วยเหลือสังคม และช่วยเหลือประเทศ
ซึ่งหลายคนปลื้มปิติกับอาชีพนี้เป็นอย่างยิ่ง เฉกเช่นเดียวกัน “นฤพนธ์ แสงอรุณ”
ที่ทิ้งงานด้านโฆษณาที่มีรายได้เป็นกอบเป็นกำหล่อเลี้ยงชีวิตมานานกว่า 10 ปี
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เดินทางเข้ามาสู่เส้นทางฝันอันใหม่ที่เต็มไปด้วยความท้าทาย...!!! 
          ...เส้นทางก่อนที่ “นฤพนธ์” จะก้าวเข้ามาร่วมเดินในอาชีพตัวแทนประกันกับ
“บริษัท อยุธยา อลิอันซ์ ซี.พี.ประกันชีวิต (จำกัด)”
วิถีชีวิตก่อนหน้านี้เขาได้จบการศึกษาทางด้านการออกแบบผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม
จากสถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล้าเจ้าคุณทหารลาดกระบัง
แถมพ่วงดีกรีที่หลายคนใฝ่ฝันเมื่อครั้งยังอยู่ในรั้วมหาวิทยาลัยนั่นคือ
“เกียรตินิยมอันดับ 1”
          หลังจบการศึกษา “นฤพนธ์” ก็ได้ทำงานตามสาขาอาชีพที่ร่ำเรียนมา
เป็นสถาปนิกนักออกแบบมาที่กาดสวนแก้ว จังหวัดเชียงใหม่
กระทั่งวิถีชีวิตได้เปลี่ยนไป เขาหันมาสู่อาชีพใหม่ ทำงานทางด้านโฆษณาอยู่ถึง 10
ปี เก็บเกี่ยวรายได้จากการทำงานด้านโฆษณาอย่างเป็นกอบเป็นกำ โดยไม่มีขัดสน
สามารถใช้ชีวิตอยู่ได้อย่างสะดวกสบาย 
แต่ตลอดระยะเวลาระหว่างการทำงานที่ผ่านมา ความหวังดีของคุณแม่
ที่ต้องการให้ลูกชายหัวแก้วหัวแหวนอย่าง “นฤพนธ์” มีรายได้เสริม
ก็ชักชวนให้เข้ามาทำอาชีพตัวแทนขายประกันอยู่ตลอด แต่เขาก็ไม่ได้สนใจ
กระทั่ง ได้มีโอกาสเข้ามาสัมผัส แต่ด้วยการที่ไม่เคยศึกษารายละเอียด
และไม่รู้เรื่องธุรกิจอย่างถ่องแท้ เกี่ยวกับอาชีพตัวแทนประกันชีวิต “นฤพนธ์”
จึงมีแนวคิด และความเชื่อเหมือนคนทั่วไปว่า
“การเป็นตัวแทนประกันเป็นเพียงแค่การออกไปขายของเท่านั้น”
โดยที่ไม่ได้คำนึงถึงหลักการสำคัญนั่นคือ “การบริการ”
          จนในที่สุดคำพูด และแรงผลักดันที่เปี่ยมไปด้วยความรัก ความหวังดีของบุพการี
ก็สามารถทำให้ “นฤพนธ์” ล้างความคิดใหม่
ยอมปันเวลาร่วมเข้าฟังรายละเอียดและศึกษาวิชาการ
เกี่ยวกับการทำงานด้านประกันชีวิตที่ “อยุธยา อลิอันซ์ ซี.พี.ประกันชีวิต”
เพิ่มมากขึ้น ทำให้เขารู้ถึงหลักการเป็นตัวแทนประกันชีวิตเพิ่มมากขึ้น 
          “สิ่งแรกที่รู้สึกดีกับการทำอาชีพตัวแทนประกันชีวิต
ก็คือความเข้าใจในรายละเอียดต่างๆ เปลี่ยนจากเดิมที่เคยคิด
อาชีพนี้ไม่ได้เป็นการขายของอย่างเดียว
แต่กลับเป็นอาชีพที่ได้ช่วยในเรื่องวางแผนชีวิตและอนาคตของเพื่อนมนุษย์
ไม่เพียงเท่านั้น ยังได้ช่วยเหลือสังคมและประเทศชาติ”
          ความรู้สึกที่น่าภาคภูมิใจนี้ ทำให้ “นฤพนธ์”
ตัดสินใจขานรับความหวังดีที่คุณแม่มีให้มาตลอด
ด้วยการเดินร่วมทางในลู่เดียวกันกับคุณแม่ ภายในสนามของ “อยุธยา อลิอันซ์
ซี.พี.ประกันชีวิต” ที่มีทั้งอิสระในการทำงาน ผลตอบแทนคุ้มค่า
รวมไปถึงการได้ดูแลเพื่อนมนุษย์ 
          หลังเข้ามาสัมผัสกับอาชีพนี้ ไม่ทันไร “นฤพนธ์” ก็ตัดสินใจลาออกจากงานประจำ
เพื่อเดินหน้าทำตามความฝันที่อยากจะมีบ้าน มีรถ กับอาชีพตัวแทนประกันชีวิตที่
“อยุธยา อลิอันซ์ ซี.พี.ประกันชีวิต” อย่างเต็มตัว 
          หลังหันหางเสือชีวิต เดินเข้าสู่วงจรที่เต็มไปด้วยความฝันที่ตั้งใจเอาไว้
เพียงแค่ 6 เดือน “นฤพนธ์” ก็สามารถเดินขึ้นนั่งบัลลังก์ในฐานะตำแหน่ง
“ผู้อำนวยการฝ่ายขาย AVP Prestige” ได้เป็นผลสำเร็จ ถัดมาไม่ทันไร ก็เป็น
“เจ้าของสำนักงานกุลพันธ์วิลล์ 5” และยังเป็น “ผู้บริหารต้นสังกัด นฤมล แสงอรุณ
ผู้อำนวยการบริหารฝ่ายขาย EVP”
          ปัจจุบัน “นฤพนธ์” ต้องดูแลบริหารงานถึง 3 หน่วยงาน มีผู้บริหารในสังกัด 24
หน่วยงาน ตัวแทนทั้งหมดกว่า 400 คน โดยชั้นเชิงการจัดระบบบริหารทีมงานของ “นฤพนธ์”
ทุกวันพุธ ช่วงเย็นเขาจะมีการนัดพูดคุย และแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับทีมงาน
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ส่วนทุกวันพฤหัสบดี และวันศุกร์ก็มีการเปิดสอนเทคนิคเพิ่มเติมเกี่ยวกับการขาย
เพื่อให้ทีมงานทุกคนทำงานอย่างเป็นระบบ
          นอกจากนี้ ในแต่ละเดือนจะมีการจัดงาน Family Day
เพื่อช่วยให้ฝ่ายตัวแทนขายได้ง่ายขึ้น
โดยที่มีการเชิญลูกค้ามาร่วมรับประทานอาหาร
และอธิบายให้ลูกค้าฟังว่ากรมธรรม์ไหนที่เหมาะสมกับลูกค้า
และให้ลูกค้าทำความเข้าใจเกี่ยวกับรายละเอียดว่า
มีอะไรที่เพิ่มเติมหรือเปลี่ยนแปลงบ้าง
เพื่อง่ายต่อการตัดสินใจในการซื้อของลูกค้าที่ง่ายขึ้น
          ...ลูกค้านับว่าเป็นสิ่งสำคัญที่สุดในการเดินอยู่ในเส้นทางสายนี้ ดังนั้น
การดูแลลูกค้าของ “นฤพนธ์” จึงเปรียบเสมือนการดูแลญาติพี่น้อง ต้องรู้สึกดี กับเขา
ดูแลเขาอย่างจริงใจ ผลลัพธ์ที่ได้ก็จริงใจ แถมยังได้ความเชื่อมั่น
และความไว้วางใจ เปรียบเสมือนคำพูดของอาจารย์ที่สอน ซึ่ง “นฤพนธ์”
จำได้ขึ้นใจมาตลอดนั่นคือ “เพชรดูดเพชร ถ่านดูดถ่าน” นั่นเอง 
          ...หากพูดถึงต้นสังกัด บริษัท อยุธยา อลิอันซ์ ซี.พี.ประกันชีวิต “นฤพนธ์”
พูดได้อย่างเต็มปากเต็มคำว่า ยิ่งคุณได้รู้จักกับ อยุธยา อลิอันซ์
ซี.พี.ประกันชีวิต มากเท่าไหร่ คุณต้องรัก อยุธยา อลิอันซ์ ซี.พี.ประกันชีวิต
มากเท่านั้น และต้องยอมรับว่า
          เป็นบริษัทอันดับ 1 ของโลกอย่างแท้จริง ไม่ว่าจะเป็น
ในเรื่องของระบบการจัดการ เรื่องสินค้า การให้บริการ
ความเอาใจใส่ลูกค้าและพนักงานทุกคน แม้กระทั่งรายละเอียดเล็กๆ น้อยๆ
บริษัทแห่งนี้ ไม่เคยที่จะมองข้าม
          มาถึงวันนี้เป็นระยะเวลากว่า 12 ปีที่ “นฤพนธ์” ร่วมเดินทางกับ “อยุธยา
อลิอันซ์ ซี.พี.ประกันชีวิต”
ซึ่งถือเป็นเรื่องธรรมดาในการทำงานทุกอาชีพที่ต้องมีอุปสรรค แต่ “นฤพนธ์”
คิดว่าในการทำอาชีพนี้ “อุปสรรคอยู่ที่ความคิด” ของตัวเราเอง หากคิดเพียงแต่ว่า
“ท้อแท้” ทำงานไม่เห็นผลก็เลิกทำ
ถือเป็นวิธีที่ผิดสำหรับคนที่เดินอยู่บนเส้นทางสายนี้
โดยเทคนิคที่เอาชนะอุปสรรคและก้าวเข้าสู่ความสำเร็จของ “นฤพนธ์” คือ “ทำเยอะๆ
ทำอย่างต่อเนื่อง อย่าหยุดยั้ง” ซึ่งจะเป็นหนทางสู่ความสำเร็จ...!!!
          ความสำเร็จที่ได้มาจากการทำงานที่ทุ่มเท ทำให้ “นฤพนธ์”
ได้รับคุณวุฒิท่องเที่ยวต่างประเทศมาจากบริษัทมากมาย เช่น คุณหมิง, ฮ่องกง,
มาเลเชีย, ดูไบ, นิวซีแลนด์, เกาหลี, อียิปต์, ออสเตรเลีย ฯลฯ ไม่เพียงเท่านั้น
ความเก่งกาจของ “นฤพนธ์”
ยังถูกเทียบเชิญให้ไปเป็นผู้อำนวยการสอนหลักสูตรของบริษัทฯ อาทิ Jump Start, PPS,
PPL, SMTC และอีกมากมาย
          ...ท้ายสุด นักสร้างฝันที่คว้าความสำเร็จอย่างมากมายอย่าง “นฤพนธ์”
ยังฝากถึงทุกคนที่ยังไม่รู้จักอาชีพนี้ว่า “อย่ามีอคติโดยไม่มีข้อมูล
เปิดใจให้กว้างในการเรียนรู้ อาชีพนี้เป็นอาชีพที่มีรายได้อย่างไม่จำกัด
ยิ่งเราทำมากเท่าไหร่เราก็มีรายได้มากเท่านั้น ในส่วนของเวลา
เราก็เป็นผู้กำหนดเอง ความก้าวหน้าก็เช่นกัน เราควบคุมเองทั้งหมด
จากเดิมที่เคยทำงานประจำแล้วพบว่า มันไม่ใช่แค่เราขยันแล้วจะเจริญเติบโต
แต่ธุรกิจประกันชีวิตนี้ ถ้าเราอยากได้เยอะ อยากโต ต้องทำเยอะๆ ทำอย่างต่อเนื่อง
ผลก็ออกมาเอง”
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