
 
MDRT (Million Dollar Round Table) หรือสโมสร 
ล้านเหรียญโต๊ะกลม เป็นสมาคมที่ ได้รับการยอมรับ
ด้านมาตรฐานความเป็นเลิศของธุรกิจประกันชีวิตและ 
บริการทางการเงินในระดับสากล โดยมีสมาชิกจาก 
บริษัทประกันชีวิตและสถาบันทางการเงินชั้นน�าของโลก 
กว่า 500 บริษัท ใน 70 ประเทศ 
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สุพร เอื้อวิศาลสิน
MDRT ไม่ใช่แค่คณุวฒุิ 
แต่เป็นสุดยอดของ “ความส�าเรจ็”

4. ท�ำงำนเหมือนร้ำนขำยเบเกอรี่ใน
โรงแรม ร้านขายเบเกอรี่ในโรงแรม 5 ดาวทุก
แห่ง ในตอนเย็นจะต้องมีการน�าเบเกอรี่ที่ท�า 
ในวันนั้น ออกมาขายให้หมด เพราะเบเกอรี่
ที่ขายทุกวันต้องเป็นของสดใหม่ที่เพ่ิงท�าใน
วันนั้น จะไม่มีของตกค้างมาจากเมื่อวานเป็น
อันขาด

การเป็นตัวแทน เราต้องเคลียร์ตารางงาน
ของเราให้หมดทุกวัน อย่าปล่อยให้เป็นดิน 
พอกหางหมู หรือผลัดวันประกันพรุ่ง เพ่ือให้ 
วันใหม่เราจะได้มีงานชิ้นใหม่ๆ ท�า ไม่เช่นนั้น 
เราจะรู ้สึกว่าเราท�างานหนัก แต่ท�าไมงาน 
ไม่ออก หรือไม่กระเตื้องไปไหนเลย

5. เรำต้องเป็นได้เหมือนภัตตำคำร
ที่คนแน่นทั้งวัน ท�าไมบางภัตตาคารจึงมี
คนแน่นทั้งวัน ค�าตอบคือภัตตาคารนี้มีลูกค้า
ประจ�าที่มากินซ�้าๆ ไม่รู้จักเบื่อ แถมยังมีลูกค้า
ใหม่เข้ามากินอีก

อาชีพของการเป็นตัวแทน ควรหาลูกค้า
กลุม่ใหม่อยูเ่สมอ แต่ถ้าเราสามารถท�าให้ลกูค้า
ที่ซื้อกับเราแล้วซื้อเพ่ิมแล้วเพ่ิมอีก ทุกครั้งที ่
จะซื้อ จะนึกถึงเราคนเดียวไม่ซื้อกับคนอื่นอีก 
เรียกว่ามี Loyalty กับเรา วิธีนี้ก็จะช่วยให้เรา 
ท�างานง่ายขึน้ ขยายธรุกจิได้มากขึน้ เพราะฉะนัน้ 
สูตรของเราคือ “แสวงหาลูกค้ารายใหม่ แต่ไม่
ทิ้งลูกค้ารายเก่า” 

ก่อนหน้าปี 2532 สุพรมีผลงานดีเยี่ยม ได้
ติดคุณวุฒิ Super Star ซึ่งเป็นคุณวุฒิสูงสุด
ของการเป็นตัวแทนมาโดยตลอด และเมื่อมี
คณุวฒุ ิMDRT เธอได้สมคัรเข้ารบัการพจิารณา 
และได้ติด MDRT ต่อเนื่องมายาวนานถึง 
28 ปี โดยมีบางปีที่ไม่ได้ติด MDRT เพราะมี
เหตุสุดวิสัยที่ท�าให้ไม่ได้สมัครเข้าเป็นสมาชิก

สพุรมองว่า MDRT เปรยีบเสมอืนป้ายเชลล์ 
ชวนชิม ที่ท�าให้ผู้ติดคุณวุฒิมีความโดดเด่น
กว่าตวัแทนทัว่ไป ท�าให้ลกูค้ารูส้กึมัน่ใจในการ 

สพุร เอือ้วศิำลสนิ ตวัแทนภำคเอฟเวอเรสต์ เอไอเอ ประเทศไทย 
มีประสบการณ์การท�างานจากการช่วยท�ากิจการค้าขายเพชรพลอยของ 
ทางบ้าน โดยไม่เคยท�างานที่บริษัทแห่งใดมาก่อน จนกระทั่งปี 2523 ม ี
เพื่อนสนิทคนหนึ่งได้ชวนไปเยี่ยมเพื่อนที่เพิ่งคลอดบุตร เพ่ือนคนนั้นชื่อ  
พัชรา หวังว่องวิทย์ ซึ่งในขณะนั้นเพิ่งจะขึ้นเป็นผู้บริหารหน่วยใหม่และใน 
วนันัน้ สพุรได้ตดัสนิใจเซน็ใบสมคัรสอบเพือ่เป็นตวัแทน เอไอเอ ประเทศไทย
โดยจ่ายค่าสมัครสอบ 100 บาท

หลังจากที่สอบเป็นตัวแทนได้แล้ว เธอต้ังใจท�างานอย่างจริงจัง ทุ่มเท
ความรู้ความสามารถในการท�างาน จนได้รับรางวัล ใบประกาศเกียรติคุณ 
และคณุวฒุต่ิางๆ มากมาย รวมทัง้ได้เข้าร่วมการประชมุตวัแทนครัง้ส�าคญัๆ 
ทั้งในประเทศและต่างประเทศอีกมาก

สุพรมีแนวคิดในการท�างานโดยให้ความส�าคัญกับ ‘ความหวัง’ และ 
‘ความฝัน’ เธอกล่าวว่า “คนบางคน มองแต่ข้างหน้า คดิอย่างมคีวามหวงั และ
เชือ่ว่าสามารถท�าได้ เพยีงแค่นีก้เ็ข้าถงึเส้นชยัได้แล้ว” และเธอยงัมองด้วยว่า
ความฝันมบีทบาทส�าคญัในการผลกัดนัให้ชวีติมนษุย์ก้าวไปสูค่วามส�าเรจ็ได้ 

“อย่าละทิ้งความฝันเล็กๆ เพราะมันคือจุดเริ่มต้นของความส�าเร็จที่ 
ยิ่งใหญ่” 

จากประสบการณ์ท�างานเป็นตัวแทน เอไอเอ ประเทศไทยมายาวนาน  
38 ปี สุพรมีมุมมองวิธีการท�างานหลายแบบ กล่าวคือ

1. จงท�ำงำนเหมือนตำรำงบินของสำยกำรบิน ทุกๆ สายการบิน 
ในโลกจะมีตารางบินที่ก�าหนดไว้อย่างแน่นอนว่าเมื่อนั่นเมื่อนี่ เครื่องบิน 
เที่ยวนั้นๆ จะบินออกจากสนามบินต้นทางตอนกี่โมง และไปถึงสนามบิน
ปลายทางเมื่อไร การเป็นตัวแทนก็ต้องมีตารางการท�างานในแต่ละวันที่
แน่นอนเหมือนตารางบินของสายการบินเช่นกัน 

2. เตรียมควำมพร้อมเหมือนหมอจะเข้ำห้องผ่ำตัด ในห้องผ่าตัด
ทุกครั้งที่จะมีการผ่าตัดจะต้องมีการเตรียมความพร้อมทุกอย่างที่เก่ียวกับ
การผ่าตดั ทัง้นีเ้พือ่ให้ประสบผลส�าเรจ็ในการผ่าตดัและคนไข้ปลอดภยัทีส่ดุ

การเป็นตวัแทนกต้็องเตรยีมความพร้อมก่อนเข้าพบลกูค้า รูค้วามเป็นมา 
ของลกูค้า เตรยีมเอกสารและข้อมลูทีจ่ะไป Present ลกูค้า มแีนวคดิทีจ่ะไป
เจรจากับลูกค้า ทั้งหมดนี้คือต้องท�าการบ้านก่อนเข้าพบลูกค้าเสมอ

3. ในแต่ละวนั จงท�ำงำนเหมือนคนไปออกก�ำลังกำยในห้อง Fitness  
เวลา 1 ชม. ที่ใช้ออกก�าลังกาย เราต้องทั้งวิ่ง ปั่นจักรยาน ยกน�้าหนัก และ
ท�าอะไรอีกหลายอย่าง จนกว่าเหงื่อจะท่วมตัว

ใน 1 วันของการท�างานเป็นตวัแทน เราต้องท�างานหลายอย่าง ทัง้การขาย  
การบรกิารลกูค้าในเรือ่งต่างๆ การท�าเคลม การเข้าสงัคมเพือ่รูจ้กักบัผูมุ้ง่หวงั
กลุ่มใหม่ๆ การประชุม การฟังวิชาการเพื่อเพิ่มเติมความรู้และพัฒนาทักษะ
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เข้ามารบับรกิารจากตัวแทน MDRT ซึ่งมีความ
เป็นมืออาชีพในระดับสากล ส่วนระดับ COT 
(Court of the Table) และ TOT (Top of the 
Table) เปรียบเสมือนการให้ดาวร้านอาหาร
ชื่อดังของ Michelin คือมีระดับ 1 ดาว 2 ดาว 
3 ดาว ซึ่งเป็นเกียรติยศสูงสุดในงานอาชีพของ
ตัวแทนประกันชีวิตด้วยเช่นกัน

นอกจากนี้ ตัวแทน MDRT ยังมีบทบาท
สร้างแรงบันดาลใจให้กับผู ้อื่นได้ ซ่ึงสุพร 
มองว่าจุดนี้มีความส�าคัญอย่างมาก MDRT 
ท�าให้ตัวแทนมีจุดหมายที่จะปีนป่ายแบบไม่มี
ที่สิ้นสุด เหมือนกับการปีนเขาลูกแล้วลูกเล่า 
ท�าให้รู้สึกว่าอยู่ในระดับสากลหรือระดับโลก  
ซึ่งหาไม่ได้ในอาชีพอื่น คนรุ ่นหลังที่ได้เห็น
ตัวแทนรุ่นก่อนๆ ที่ติด MDRT พวกเขาจะรู้สึก
ว่ามีทิศทางหรือมีหางเสือที่จะเดินทางไปสู ่
ความส�าเร็จเหมือนกับตัวแทนรุ่นพี่

สุพรมองประโยชน์ของ MDRT ที่มีต่อ
ตัวแทนคือท�าให้เกิดความรู้สึกเป็นคนเต็มคน
อย่างแท้จริงช่วยพฒันาชวีติของตวัแทนในทกุๆ 
ด้าน ท�าให้สามารถก้าวไปสู่ความเป็นเลิศได้ 
ทั้งในชีวิตส่วนตัว การงาน และครอบครัว 
MDRT ยังสอนให้รู ้จักเสียสละ สอนให้เป็น 
ผู้ให้และแบ่งปันให้กับผู้อื่นอย่างแท้จริง

ในวันน้ี สุพร เอื้อวิศาลสิน สามารถกล่าว
ได้อย่างเต็มปากเต็มค�าว่า “MDRT ไม่ใช่แค่
คุณวุฒิ แต่เป็นสุดยอดของ ‘ความส�าเร็จ’ เป็น 
‘ความภาคภูมิใจ’ และเป็นจุดหมายที่ยิ่งใหญ่
ของชีวิต” 

• เริ่มเป็นตัวแทน เอไอเอ ปี 2523• ปัจจุบัน : Premier Agent• คุณวุฒิ MDRT รวม 28 ปี
 (Life Member) โดยเป็น
 ระดับ TOT 3 ปี และ
 ระดับ COT 5 ปี• ตัวแทน Of The Year 
 เอไอเอ ประเทศไทย อันดับ 3 
 ในปี 2560 • ตัวแทนยอดเยี่ยมแห่งชาติ
 ประจ�าปี  2559 (NAA) อันดับที่ 2

MDRT เปรียบเสมือนป้าย
เชลล์ชวนชิม ที่ท�าให้ผู้ติดคุณวุฒิ 
มีความโดดเด่นกว่าตัวแทนทั่วไป 
ท�าให้ลูกค้ารู้สึกมั่นใจในการ
เข้ามารับบริการจากตัวแทน MDRT
ซึ่งมีความเป็นมืออาชีพ
ในระดับสากล
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ด้วยล�าแข้งของตนเอง ท�าให้เขามีเงินใช้จน 
เกษียณอายุ และแม้ในวันที่เขาจากโลกนี้ไป
แล้ว เขาก็ยังส่งมอบศักดิ์ศรีของการที่ไม่ต้อง
พึ่งพาใครไว้ให้กับสมาชิกครอบครัว ด้วยการ
ส่งมอบกองทุนมรดกก้อนสุดท้ายไว้ให้คน 
ข้างหลังได้ใช้

อีกแรงบันดาลใจส�าคัญที่เธอมักได้รับ
ทุกครั้งที่เข้าร่วมงานประชุม MDRT คือความ
เข้าใจถึงคุณค่าและความหมายของการมี
ชีวิตเพ่ิมมากขึ้น จากการได้เห็นแบบอย่าง
ของการใช้ชีวิตจากวิทยากร เธอยกตัวอย่าง
วิทยากรในดวงใจ Erik Weihenmayer คน
ตาบอดคนแรกที่พิชิตยอดเขา เอเวอร์เรสต์ 
(Everest) ส�าเร็จ เพียงเพ่ือพิสูจน์ให้เห็นว่า
แม้ร่างกายจะมีข้อจ�ากัด (Limitation) แต่ถ้า 
หวัใจมคีวามฝันและความเชือ่ ทกุคนกส็ามารถ 
บรรลุความฝันนั้นได ้  สิ่ งที่ประทับใจเธอ
มากกว่าการพิสูจน์ขีดจ�ากัดของมนุษย์ คือ
หลังจากนั้น 2 - 3 ปี ที่ Erik น�าพาคนพิการ 
คนอ่ืนๆ ออกเดินตามความเช่ือจนสามารถ 
พิชิตยอดเขาเอเวอร์เรสต์ได้ส�าเร็จ

“นี่คือตัวอย่างที่ท�าให้รู ้สึกว ่า ชีวิตที่ม ี
คุณค่าและมีความหมายเป็นอย่างไร MDRT 
ท�าให้เห็นความหมายของการใช้ชีวิตหนึ่ง 
ชีวิตนี้อย่างคุ้มค่า พอกลับมาเมืองไทย เราจึง
ถามตัวเองทุกเช้าว่าจะท�าอย่างไรให้ตัวเอง 
มีคุณค่าและเป ็นประโยชน์กับคนอื่น ซึ่ง 
ค�าถามแบบนี้ก็ท�าให้ชีวิตเราเดินต่อไปอย่าง
มีพลัง”

จากแรงบันดาลใจที่เก็บเล็กผสมน้อยจาก 
การประชุม MDRT ในที่สุดก็ท�าให้คุณหมอ
ตกผลึกออกมาเป็นเป้าหมายใหม่ในการ 
ท�างานที่ยิ่งใหญ่กว่าเดิม และเพิ่มคุณค่าและ
ความหมายให้กับชีวิตของเธอมากขึ้น นั่นคือ 
การสร้างระบบงานเพ่ือขับเคล่ือนให้สายงาน
ของเธอมสีมาชกิ MDRT 100 คน ภายใน 4 ปีนี้ 

“ถ้าเราท�าคนเดียว ทั้งชีวิต เราอาจจะดูแล
ลูกค้าได้แค่ 400-500 คน แต่ถ้าเราสอนน้องๆ 
ส่งต่อแนวคิดและถ่ายทอดระบบการท�างาน 

ในวงการตัวแทนประกันชีวิตและที่ปรึกษาทางการเงิน การได้คุณวุฒิ 
MDRT น่าจะถือเป็นความส�าเร็จอย่างสูงในวิชาชีพนี้ ยิ่งถ้าได้ไปถึง
คุณวุฒิ COT (Court of the Table) ซ่ึงหมายถึงการท�ายอดขายสูงเป็น 
3 เท่าของ MDRT และคุณวุฒิ TOT (Top of the Table) อันหมายถึง 
การท�ายอดขายสูงเป็น 6 เท่าของ MDRT ซึ่งถือได้ว่าเป็นความส�าเร็จขั้น
สูงสุด และส�าหรับคนประสบความส�าเร็จในระดับนี้แล้ว เป้าหมายต่อไป 
ในชีวิตของพวกเขาจะเป็นอะไร

พ.ญ.หฤทัย ไกรวพันธุ์ ถือเป็นตัวแทน MDRT ที่เรียกได้วำ่ประสบ
ควำมส�ำเร็จตั้งแต่อำยุยังน้อย เธอเริ่มติด MDRT ครั้งแรกในปี 2546  
ด้วยวัย 26 ปี ในปีแรกของการท�างาน หลังลาออกจากการเป็นอาจารย์ 
คณะแพทย์ศาสตร์ของโรงพยาบาลรัฐ เพื่อมาท�าอาชีพตัวแทนประกันชีวิต
แบบจริงจัง โดยสามารถพิชิตคุณวุฒิ MDRT อย่างต่อเนื่องทุกปี ปัจจุบัน 
เธอเป็นสมาชิก MDRT ติดต่อกันเป็นปีที่ 15 แล้ว

โดยเธอสามารถท�ายอดขายได้เป็น 3 เท่าของ MDRT จนได้รับคุณวุฒิ 
COT เป็นเวลา 8 ปีตดิต่อกนั และนบัตัง้แต่ปี 2557 ถงึปี 2561 เธอกย็งัได้รบั 
คุณวุฒิ TOT ติดต่อกันมาตลอด 5 ปี 

คุณหมอยอมรับว่า การจบแพทย์มานับว่ามีส่วนท่ีท�าให้เธอประสบ 
ความส�าเร็จในวิชาชีพนี้ เพราะเธอได้น�าเอาวิธีการท�างานของหมอมา
ประยุกต์ในการให้บริการลูกค้าในแบบฉบับของตัวเธอเอง

“เวลาตรวจคนไข้ หมอต้องซักประวัติ ฟังและจับประเด็น แล้วจึงท�าการ
ตรวจร่างกาย เมื่อทราบการวินิจฉัยโรคแล้ว หมอจะเลือกวิธีการรักษาที่ดี
ทีส่ดุ โดยค�านงึถงึผลประโยชน์ของคนไข้เป็นส�าคญั หมอน�าหลกัการนีม้าใช้ 
กับลูกค้า ท�างานแบบที่ปรึกษาทางการเงิน โดยใช้การสัมภาษณ์หาข้อมูล 
เพื่อจะได้เข้าใจความต้องการของลูกค้าและทราบถึงวิธีการบริหารเงินก่อน 
ที่จะมาพบกับเรา เมื่อท�าการเก็บข้อมูลแล้วก็จะน�าข้อมูลที่ได้มาวางแผน 
และน�าเสนอ “ผลิตภัณฑ์” ที่จะท�าให้พวกเขามีแผนการเงินที่ดีขึ้น โดยมีทั้ง
ความมั่งคั่งและมั่นคง เพื่อช่วยให้ผู้คนมีเงินใช้ตลอดชีวิต”

จากความส�าเร็จตลอด 15 ปี พ.ญ.หฤทัย มองว่ากุญแจความส�าเร็จ 
ของเธอมาจาก 5 ข้อ คือ 1) มีเป้าหมายและแรงบันดาลใจ 2) ตระหนัก 
ถึงคุณค่าของสิ่งที่ท�า 3) ความเป็นมืออาชีพ คือรู้จริงในสิ่งที่ท�าและไม่หยุด 
ที่จะเรียนรู้และพัฒนาตนเอง 4) การลงมือท�างานอย่างสม�่าเสมอ เพ่ือ 
ลบัคมความคดิ และพฒันาทกัษะให้ท�างานอย่างมปีระสทิธภิาพมากขึน้ และ  
5) วิเคราะห์และพัฒนากระบวนการท�างานอย่างต่อเนื่อง

คุณหมอเล่าว่า แรงบันดาลใจส�าคัญที่ส่งผลต่อความส�าเร็จในการ
ท�างานของเธอทุกวันนี้ หลายอย่างมาจากการเข้าร่วมงานประชุมประจ�าป ี
ของสโมสร MDRT ที่สหรัฐอเมริกา โดยเฉพาะแรงบันดาลใจในเรื่อง “การ 
เหน็คณุค่าในสิง่ทีท่�า” ผ่านการมองประกนัชวีติในมมุใหม่ นัน่คอืการส่งมอบ 
ศักดิ์ศรีความเป็นมนุษย์ด ้วยการท�าให้ลูกค้ามีความสามารถยืนได้

พ.ญ.หฤทัย ไกรวพันธุ์
MDRT ให้คณุค่าและความหมายของชวีติ
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• ปัจจุบัน : Premier Agent ระดับ Silver• เริ่มร่วมงานกับเอไอเอ ปี 2543 
 โดยเป็นตัวแทน Part Time• เป็นตัวแทนเต็มเวลา ปี 2546 • คุณวุฒิ MDRT รวม 15 ปี
 (Life Member) โดยเป็นระดับ 
 TOT 5 ปี และระดับ COT 8 ปี• เจ้าของรางวัล Young Hall Of Fame 
 ประจ�าปี 2560• ปี 2559 มีสายงานติด MDRT 3 คน• ปี 2560 มีสายงานติด MDRT 9 คน

เวลาตรวจคนไข้ หมอต้องซักประวัติ 
ฟังและจับประเด็น แล้วจึงท�าการตรวจร่างกาย
เมื่อทราบการวินิจฉัยโรคแล้ว หมอจะเลือก
วิธีการรักษาที่ดีที่สุด โดยค�านึงถึงผลประโยชน์
ของคนไข้เป็นส�าคัญ หมอน�าหลักการนี้มาใช้ 
กับลูกค้า ท�างานแบบที่ปรึกษาทางการเงิน 
โดยใช้การสัมภาษณ์หาข้อมูล เพื่อจะได้
เข้าใจความต้องการของลูกค้าและทราบถึง
วิธีการบริหารเงินก่อนที่จะมาพบกับเรา 
เมื่อท�าการเก็บข้อมูลแล้วก็จะน�า
ข้อมูลที่ได้มาวางแผนและน�าเสนอ 
“ผลิตภัณฑ์” ที่จะท�าให้พวกเขา
มีแผนการเงินที่ดีขึ้น โดยมีทั้ง
ความมั่งคั่งและมั่นคง เพื่อช่วย
ให้ผู้คนมีเงินใช้ตลอดชีวิต

ให้กับทีม เราก็จะสามารถตอบโจทย์คนใน
สังคมได้มากขึ้น” 

พ.ญ.หฤทัย ทิ้งท ้ายว ่า นอกจากแรง
บันดาลใจจากการประชุม MDRT แล้ว ยังม ี
แรงขับเคลื่อนส�าคัญอีกอย่างที่จุดประกาย
ให้เธอตั้งเป้าหมายยิ่งใหญ่แบบนี้ นั่นคือเธอ
อยากพิสูจน์ให้ทุกคนเห็นว่า คนไทยไม่แพ้
ชาติใดในโลก

“วันท่ีมีสายงานติด MDRT ครบ 100 คน  
เราอยากเป็นตวัแทนของคนไทยทีบ่อกคนอืน่ๆ  
ว่าคนไทยไม่แพ้ใครในโลก คนไทยมรีะบบและ 
วิธีการท�างานแบบ MDRT เพื่อสร้างประโยชน์ 
ให้กับผู้คนในสังคม และในวันที่ท�าได้ส�าเร็จ 
พวกเราจะขออัญเชิญพระบรมฉายาลักษณ์
ของพระบาทสมเด็จพระปรมินทรมหาภูมิพล
อดุลยเดชบนเวที เพื่อบอกให้โลกรู ้ว่าเรามี
พระองค์เป็นแบบอย่าง เป็นแสงสว่างน�าทาง 
ให้พวกเราก้าวเดินตามค�าสอนของพระองค์
ตลอดไป” 
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เป็นเป้าหมายที่ต ้องบรรลุในเดือนนั้น ใน
อาทิตย์นั้น และในแต่ละวัน โดยเขาย�้าว่า 
หัวใจส�าคัญที่จะท�าให้บรรลุเป ้าหมายใน 
ทุกวันคือ วินัย

(2) Size of Price คือการขยายขนาดการ
ขายหรือการปิดเคสที่มีขนาดใหญ่ขึ้น กาญจน์
ยกตัวอย่างการท�างานของเขา ที่ใช้วิธีน�าเสนอ
ค�าปรกึษาและแผนทางการเงนิแบบบรูณาการ 
(Financial Planning Approach) แล้วค่อย
พจิารณาว่าในแผนดงักล่าวมผีลติภณัฑ์ใดบ้าง
ที่จะช่วยให้ลูกค้าบรรลุเป้าหมายทางการเงิน
ของเขา แทนทีจ่ะขายแบบแนะน�า “ผลติภณัฑ์”  
ทีละตัว (Product Approach) โดยเขาย�้าว่า  
การจะให้ค�าปรึกษาลูกค้าเช่นนั้นได้ ต้องมา 
จากการพฒันาองค์ความรูท้างด้านการวางแผน 
การเงินแบบองค์รวม และอาจต้องรวมไปถึง
องค์ความรู้เพ่ือการเป็นที่ปรึกษาธุรกิจให้กับ
ลูกค้าด้วย

(3) Source of Market คอืการเข้าถงึแหล่ง
ตลาดหรอืกลุม่ลกูค้าเป้าหมาย โดยอาจเริม่จาก
คนรูจ้กัก่อน แล้วค่อยพฒันาช่องทางโดยการใช้
สือ่สงัคมออนไลน์ (Social Media) หรอืเครอืข่าย 
คนรู้จัก (Network) เป็นต้น หลังจากเข้าถึง 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายแล้ว ก็ต้องพบปะพูดคุย 
กับกลุ่มเป้าหมายให้ถ่ีมากพอ (Frequency 
of Visit) 

(4) Service คือการบริการที่มีคุณภาพ
อย่างสม�่าเสมอ โดย “หัวใจส�าคัญ” คือต้อง
บรกิารบนพืน้ฐานความคดิทีว่่า “คดิถงึสิง่ทีเ่ป็น
ประโยชน์กับคนอื่น ก่อนคิดถึงประโยชน์ตน”  
เพราะกาญจน์เชือ่ว่า ถ้าลกูค้ารูส้กึพงึพอใจและ
เชื่อใจ สุดท้ายแล้ว เขาก็จะให้การสนับสนุน 
และช่วยบอกต่อให้เอง 

กาญจน์สรุปว่า FA Prime และ MDRT 
ท�าให้ชีวิตท�างาน ความส�าเร็จ และความสุข 
มาบรรจบกัน แต่หลังจากได้เข้าร่วมประชุม 
MDRT ครั้งแรกในชีวิต เขายังได้เรียนรู้ด้วยว่า 

จากอดีตผู ้บริหารฝ ่ายการตลาดของบริษัทข ้ามชาติแห ่งหนึ่ ง  
กำญจน์ ประมวลศักดิกุล ผันตัวเองเข้าสู ่เส้นทางท่ีปรึกษาด้านการ 
ประกันชีวิตและการเงินด้วยความชื่นชอบ (Passion) และความสุขในการ
ให้ค�าแนะน�าที่เป็นประโยชน์แก่คนอื่น โดยจุดเปลี่ยนชีวิตของเขาเริ่มต้น 
ขึ้นเมื่อราว 3 ปีก่อน ช่วงที่เอไอเอ ประเทศไทย ก�าลังเปิดรับสมัครโครงการ  
FA Prime รุ่นแรก 

ณ วนัท่ีตดัสนิใจลาออก กาญจน์ยอมรบัว่าเขาต้องชัง่ใจอย่างมากระหว่าง 
ต�าแหน่งผูบ้รหิารและความมัน่คงในบรษิทัเก่า กบังานใหม่ด้านการวางแผน
การเงนิ ซึง่เป็นสิง่ทีเ่ขาชืน่ชอบ ถงึขนาดไปลงเรยีนหลกัสตูร CFP (Certified 
Financial Planner) และมคีวามสขุทีไ่ด้ใช้ความรูใ้นการวางแผนการเงนิ โดย
เฉพาะเรื่องการลงทุนและการบริหารภาษีให้กับตัวเองและเพื่อนร่วมงาน

“ผมโชคดทีีผ่มวางแผนการเงนิให้ตวัเองมาตลอด 10 กว่าปี เลยมเีงนิเกบ็ 
พอสมควร บวกกบัโปรแกรม FA Prime มเีบีย้เลีย้ง (Allowance) ให้ผูเ้ข้าอบรม 
ตั้งแต่เดือนแรก ความเสี่ยงเรื่องการเงินจึงหมดไป ผมลาออกจากงานเก่า 
เพราะอยากหาความท้าทายใหม่ๆ และอยากท�าอะไรทีรู่ส้กึว่าเรามคีวามสขุ
และอยากท�าจรงิๆ และโครงการนีเ้ป็นโอกาสทีเ่ราควรคว้าไว้ เพราะจะท�าให้
เราได้วางแผนการเงินช่วยเหลือผู้คนแบบเต็มตัว”

นอกจากได้เพิม่ความรูด้้านการวางแผนการเงนิ กาญจน์เล่าว่าโปรแกรม 
FA Prime มีหลากหลายความรู้ที่หาไม่ได้จากที่อื่น โดยเฉพาะการบรรยาย
จากวิทยากรผู้ทรงคุณวุฒิที่ล้วนเป็นคนเก่งจากแผนกต่างๆ ของ AIA ซึ่ง 
เป็นทางลัด (Shortcut) ไปสู่ความส�าเร็จในอาชีพที่ปรึกษาการเงิน บวกกับ
การน�าวิธีการท�างานจากบริษัทเก่ามาประยุกต์ใช้ คือการให้ความส�าคัญ 
กับการวางเป้าหมายและกลยุทธ์

เขาเชื่อว่าเหล่านี้คือปัจจัยที่ท�าให้เขาสามารถท�ายอดขายได้เป็น 3 เท่า
ของ MDRT และได้คุณวุฒิ COT (Court of the Table) ตั้งแต่ปีแรกบน 
เส้นทางอาชีพนี้ และได้ต่อเนื่องมาตลอด 3 ปี (ตั้งแต่ปี 2559 - 2561) 

นับจากวันแรกๆ ที่เข้าอบรม FA Prime แล้วได้ยินเกี่ยวกับ MDRT เขา
ยังรู้สึกว่าการบรรลุ MDRT เป็นเรื่องไกลตัว แต่นั่นก็ถือเป็นเป้าหมายที่ดี
ที่จะผลักดันให้ตัวเขามีแรงมุ่งมั่นที่จะก้าวไปให้ไกลที่สุดบนเส้นทางสายนี้ 

“ในการพฒันาตวัเอง ผมใช้คอนเซป็ต์ Pull & Push คอืเราต้องมคีวามสขุ 
ในการท�างาน ซึง่นีจ่ะเป็นแรงดงึ (Pull) ให้เราอยากออกไปท�างาน ออกไปเจอ 
ลกูค้า ขณะเดยีวกนักต้็องมแีรงดนั (Push) จากมาตรฐาน (KPI) หรอืเป้าหมาย 
ของเรา จากนั้นจึงค่อยมาวางกลยุทธ์เพื่อน�าไปสู่การบรรลุเป้าหมาย”

ส�าหรบักลยทุธ์ทีก่าญจน์ใช้เพือ่บรรลเุป้า MDRT คอื กลยทุธ์ “4S” กล่าว
คอื (1) See เป็นการมองเป้าหมายใหญ่ แล้วแบ่งย่อยเป็นเป้าหมายทีเ่ลก็ลง 
ส�าหรับช่วงเวลาท่ีสั้นลง เช่น เริ่มจากเป้าหมายของปีน้ัน แล้วแบ่งย่อย 

กาญจน์ ประมวลศักดิกุล
MDRT จดุบรรจบของความส�าเรจ็
ความสขุ และสมดลุชีวติ 
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• คุณวุฒ ิCourt of The Table (COT)
 3 ปี ซ้อน ปี 2559, 2560 และ 2561• เข้าร่วม MDRT Annual Meeting 
 ที่ Vancouver, Orlando และ Los Angeles• เข้าร่วม MDRT Experience & Global  
 Conference ที่ Hong kong และ Bangkok• เจ้าของรางวัล FA Prime of The Year  
 อันดับ 1 ภาคประเทศไทย ปี 2559
 (คนแรกของประเทศไทย)• เข้าร่วม Annual Convention 
 ที่ London-Munich และ 
 Queenstown-Goldcoast 

FA Prime และ MDRT 
ท�ำให้ชีวิตท�ำงำน ควำมส�ำเร็จ 
และควำมสุข มำบรรจบกัน 
แต่หลังจำกได้เข้ำร่วมประชุม 
MDRT ครั้งแรกในชีวิต 
เขำยังได้เรียนรู้ด้วยว่ำ 
MDRT ท�ำให้ชีวิตของเขำ
สมบูรณ์มำกขึ้นในฐำนะของ 
“คนเต็มคน”
(Whole Person)

MDRT ท�าให้ชีวิตของเขาสมบูรณ์มากขึ้นใน
ฐานะของ “คนเต็มคน” (Whole Person)

“เวที MDRT สอนให้เราเติบโตทั้งด้าน
วิชาชีพ (Professionalism) และด้านส่วนตัว 
(Personal) ในส่วนวิชาชีพ เขาเชิญวิทยากร
ระดับโลกมาให้ความรู ้ทั้งด้านการวางแผน 
การเงิน การท�างานแบบที่ปรึกษา การท�างาน
เป็นทมี ฯลฯ ในด้านส่วนตวั เขาสอนเราเรือ่งของ 
การเป็น “คนเต็มคน” (Whole Person) คือ 
สอนให้เรามีสมดุลชีวิต คือนอกจากเติบโตใน
สายอาชพี เรายงัต้องกลบัมามองและท�าตวัเอง
ให้มีสุขภาพดี มีการเงินดี มีความสัมพันธ์กับ 
คนรอบข้างที่ดี มีการพัฒนาความรู้ให้ตัวเอง 
อย่างสม�่าเสมอ มีการบริการลูกค้าที่ดี และ 
มีการพัฒนาด้านจิตวิญญาณ มีแค่ด้านใด 
ด้านหนึ่งไม่ได้” 

หลังจากได้รับคุณวุฒิ COT ต่อเนื่องมา  
3 ปี กาญจน์ท้ิงท้ายว่า เขาต้องการช่วยให้
บุคคลและองค์กรธุรกิจให้มีความมั่นคงและ
มั่งคั่ง ผ่านกระบวนการให้ค�าปรึกษาด้าน 
การเงินและการบริการที่ครบวงจร โดยมีความ
เป็นมืออาชีพที่มุ่งสู่ความเป็นเลิศ ด้วยแนวคิด
การท�างานคือ มีความสุขกับสิ่งที่ท�า มุ่งมั่น  
มีวินัย และท�างานด้วยความแตกต่าง 



08

จากวันแรกที่ไม่รู้จัก MDRT รู้แค่ว่าเป็น 
เป้าหมายที่หัวหน้าทีม (พ.ญ.หฤทัย) ให้ไว้  
มาถึงวันจบโครงการ FA Prime เป็นเวลา  
7 เดือน กฤษณ์สามารถพิชิตคุณวุฒิ MDRT  
ซึ่งเป ็นมาตราฐานส�าคัญที่ทั่วโลกให้การ
ยอมรับส�าหรับงานที่ปรึกษาการเงิน และได้รับ 
คุณวุฒิ MDRT ต่อเนื่องเป็นปีที่ 2 ในปี 2560

“ส�าหรับผม ความส�าเร็จสูงสุดไม่ใช่เรื่อง
คณุวฒุ ิแต่เป็นการได้ช่วยลกูค้าและครอบครวั 
ให้สบายใจว่าแม้วนัทีล่กูค้าไม่อยูห่รอืไม่สามารถ 
หาเงนิได้ พวกเขากจ็ะมคีวามมัน่คงทางการเงนิ 
ที่ท�าให้มีชีวิตอยู่ได้ ซึ่งส่ิงนี้ท�าให้เรารู้สึกเป็น
ประโยชน์ (Zero to Hero) ส�าหรับพวกเขา 
ความคิดนี้เป็น “แรงตื่น” ที่ท�าให้ผมอยากลุก
จากเตียงไปพบลูกค้า” 

วิธีการเดินทางสู่เป้าหมายของกฤษณ์ คือ 
“หลัก 3H” ได้แก่ (1) Head คือ มีเป้าหมาย 
ที่ชัดเจนและมีพลังในการท�างานทุกวัน

(2) Hand คือวางแผนส่ิงที่ต้องท�า (To- 
do List) โดยเลือกท�าในเรื่องที่ส่งผลต่อความ
ส�าเร็จก่อน (Success List) 

และ (3) Heart คือมุ่งมั่น (Focus) และ 
มีความสุข (Passion) กับงานที่ท�า 

“Passion จะท�าให้คุณไม่ล้มเลิกแม้จะล้ม
เหลว คุณจะรู้สึกสนุกที่ได้เรียนรู้และพัฒนา 
ส�าหรับผม Passion คือ ผมหวังดีและต้องการ
มีคุณค่าต่อคนรอบข้าง เวลาไปพบลูกค้า ผม
จะรู้สึกว่าผมไปเพ่ือ “ให้” ไม่ได้จะไปขอหรือ
จะไปเอา ฉะนั้นถึงถูกปฏิเสธ ก็ไม่รู้สึกว่าเรา
เสียอะไร”

หลังประสบความส�าเร็จตามรอยคุณ
หมอ กฤษณ์เริ่มใช้ทักษะวิศวกรช่วยคุณหมอ
วาง “ระบบ” ในการคัดกรอง สอนงาน ดูแล  
ตลอดจนสร้าง “ผูน้�า (Leader)” เพือ่เป็นแม่พมิพ์ 
ให้กับลูกทีม ซึ่งเขาเชื่อว่า “ระบบ” จะช่วยให ้
การขยายทีมงานให้ติดคุณวุฒิ MDRT ท�าได ้
เร็วขึ้น ในเวลาไม่ถึง 2 ปี เขาสร้างทีมงานแล้ว 
22 คน ซึ่งเป็นวิศวกร 18 คน โดย 1 ในนั้นได้รับ
คุณวุฒิ MDRT ในปีนี้

จากวิศวกรหนุ ่มไฟแรงของบริษัทรถยนต์แถวหน้าของเมืองไทย  
กฤษณ์ วณิชเดโชชัย กลับมีความรู้สึกว่าเงินเดือนหลายหมื่นบาทไม่ได้
ท�าให้เขามีความสขุเฉกเช่นคนหนุม่สาววยัสร้างตวัคนอืน่ เขาเชือ่ว่าเขาเริม่ 
เข้าสู ่“วยัอทุศิ” เพราะความสุขของเขาคือการมีคุณค่าและท�าให้คนรอบข้าง 
มีความสุข

“จุดเปลี่ยนชีวิตคือช่วง 2 ปีที่ไปท�างานอยู่ญ่ีปุ่น ตอนนั้น รู้สึกว่างาน 
มันก็ดี แต่ท�าไมเราถึงไม่มีพลังที่จะลุกออกจากเตียง พอกลับจากญี่ปุ่น 
หัวหน้าแนะน�าให้ท�า Project จนจบก่อน ให้แน่ใจว่างานที่ท�าอยู่ใช่หรือไม่  
แล้วค่อยลาออกก็ยังไม่สาย พอเราออกแบบและผลิตรถเสร็จ ซึ่งงานก็ 
ออกมาดี แต่เรากลับรู้สึกดีใจแค่ชั่วคราว  ก็เริ่มคิดว่าคนเราเกิดมา หาเงิน  
ใช้เงิน แล้วก็จากไปเท่านั้นหรือ”

กฤษณ์ยังคงท�างานที่เดิม พร้อมกับแบกความคิดนี้ ขณะเดียวกันก็
ทดลองท�าสิ่งอื่นไปด้วย เช่น ธุรกิจส่วนตัว แต่เงินเดือนและรายได้จากธุรกิจ
เดอืนละหลายแสนบาทกลบัไม่ใช่ความสขุทีต่ามหา จนมาพบงานทีท่�าให้เขา
มคีวามสขุและอยากตืน่ไปท�างาน คอืการเป็นพธิกีรงานแต่ง เพราะได้พดูคยุ
และท�าให้คนอื่นมีความสุข 

ตลอด 9 ปีในบริษัทรถยนต์ชื่อดัง เขามีโอกาสเป็นพิธีกรงานแต่งงาน
มากกว่า 20 งาน โดยในงานที่จัดข้ึนที่โรงแรมแห่งหนึ่ง ญาติของเขาได้
แนะน�าให้รู้จักกับ พญ. หฤทัย และคุณหมอได้เล่าเกี่ยวกับอาชีพที่ปรึกษา
ด้านการประกันชีวิตและการเงินให้เขาฟัง หลังจากที่พูดคุยกัน เขาได้รับรู้
ถงึแรงบนัดาลใจในเรือ่งของคณุค่า รวมถงึผลลพัธ์ทีไ่ด้จากการให้ค�าปรกึษา
ทางการเงิน เขาจึงเริ่มเปิดใจกับงานนี้ 

แต่สิง่ทีท่�าให้กฤษณ์เปิดรบัทนัทคีอื แบบวเิคราะห์การเงนิ (Analysis) ที่
คณุหมอประเมนิให้เขา ซึง่เขารูส้กึว่าเป็นประโยชน์อย่างมากในการวางแผน
การเงินและชีวิตให้กับคนอื่น ในวันนั้นคุณหมอไม่ได้ชวนให้เข้าร่วมทีม แต่ 
ได้บอกกบัเขาว่าจะสอนงานให้ 3 เดือน แล้วให้เขาตัดสินใจอีกทีว่าอยากจะ
เข้าร่วมโปรแกรม AIA FA หรือไม่

ช่วง 3 เดือนระหว่างตัดสินใจ เขาเรียนรู้แบบวิเคราะห์การเงินนั้น เพื่อ
ไปลองท�าให้เพื่อนร่วมงาน ปรากฏว่าทุกคนชอบเพราะรู้สึกว่ามีประโยชน์ 
เขารู้สึกทันทีว่างานนี้มีคุณค่า จึงตัดสินใจลาออกเพื่อหาความรู้ในการเป็น
ท่ีปรึกษาการเงินอย่างจริงจังด้วยการเข้าร่วมโปรแกรม FA Prime รุ่น 16 
(เม.ย. 2559) และร่วมทีมกับคุณหมอ

“ความยากคือแม่จะให้ลาออกหรือเปล่า โชคดีที่ FA Prime รองรับ 
เงินเดือนที่ใกล้เคียงกับที่ท�างานเดิม ซึ่งวันนั้น เราก็ไม่รู้หรอกว่าต่อไปเรา 
จะมีรายได้มากเหมือนคุณหมอไหม เรารู้แค่ว่าสิ่งที่ตามหาคือคุณค่า ซึ่ง
อาชีพนี้เรารู้สึกว่าท�าแล้วได้คุณค่าและเราชอบ ความชอบจะท�าให้เรา 
มีแรงตื่น”

กฤษณ์ วณิชเดโชชัย
การสร้างทมี MDRT คอืเป้าหมายแห่งชวีติ 
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• ปัจจุบัน : Assistant Unit Manager• เข้าโครงการ FA PRIME ปี 2559• ได้รับคุณวุฒิ MDRT 2560-2561• พิชิตคุณวุฒิ Premier Red 
 และ Premier Agent Superstar• พิชิตคุณวุฒิ Save a Life : Silver • ได้รับรางวัล Of the Year จากบริษัท
 3 รางวัล
 • Unit Linked จ�านวนรายสูงสุด อันดับ 1
 • Unit Linked จ�านวนเบี้ยสูงสุด อันดับ 1 
 • Unit Linked จ�านวนเบี้ยรวมสูงสุด 
  อันดับ 3

ความส�าเร็จสูงสุดไม่ใช่เรื่องคุณวุฒิ 
แต่เป็นการได้ช่วยลูกค้าและครอบครัว
ให้สบายใจว่า แม้วันที่ลูกค้าไม่อยู่
หรือไม่สามารถหาเงินได้ 
พวกเขาก็จะมีการเงินที่ท�าให้มีชีวิตอยู่ได้ 
ซึ่งสิ่งนี้ท�าให้เรารู้สึกเป็นประโยชน์ 
(Zero to Hero) ส�าหรับพวกเขา 
ความคิดนี้เป็น “แรงตื่น” ที่ท�าให้ผม
อยากลุกจากเตียงไปพบลูกค้า

“การได้คุณวุฒิ MDRT ท�าให้รู ้สึกภูมิใจ
มากระดับหนึ่ง และการถ่ายทอดให้คนอื่น 
มีทักษะและความรู้ความสามารถจนวิ่งเข้าสู่
เส้นชัยได้ ซ่ึงไม่ใช่สิ่งที่ท�าได้ง่ายๆ คือความ
ส�าเรจ็ทีน่่าภาคภมูใิจยิง่กว่า ฉะนัน้ความสขุ 
ของผมในวันนี้คือการได้อยู ่บนยอดเขา
แล้วมีเพื่อนๆ มาอยู่ด้วย” 

ในขณะเดียวกัน ลูกค้าเองก็จะได้รับ 
ประโยชน์จากการที่มีตัวแทน MDRT  
ดูแล ซึ่งจะท�าให้ลูกค้ามั่นใจได้ว่าจะ 
ได้รับบริการที่เป็นเลิศ และการวางแผน
การเงินที่มีประสิทธิภาพ เพราะกว่าที่ 
ตัวแทนประกันชีวิตเหล่านี้จะได้รับคุณวุฒ ิ
นี้มา ต้องผ่านปัญหา อุปสรรคและการเรียนรู้ 
วิธีแก้ปัญหามามากมาย

ส�าหรับเป้าหมายต่อจากนี ้นอกจากจ�านวน 
ลกูค้าราว 500-1,000 คนทีก่ฤษณ์ตัง้เป้าจะดแูล
ให้บริการท่ีปรึกษาการเงินแบบครบวงจรแล้ว  
อีกความฝันของตัวแทน MDRT วัย 33 ปีคนนี้ 
คือ อยากสร ้างสถาบันสอนการวางแผน
การเงิน (Academy) เพื่อเป็นส่วนหนึ่งใน
การจุดประกายและต ่อยอดความรู ้ทาง 
การเงิน (Financial Literacy) ให้กับคนไทย  
เพื่อที่คนไทยจะได้มีความรู ้พอจะวางแผน 
การเงินให้กับตัวเองและครอบครัวได้เอง 
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เงนิทีไ่ด้รบัไปเกบ็ออมไว้อย่างเป็นระบบ เธอท�า
แผนการเงนิของตวัเองมานานกว่า 10 ปี ท�าให้
มีเงินเก็บเพียงพอส�าหรับวัยเกษียณ

“ดใีจทีส่ามารถเกษยีณได้ตัง้แต่เมือ่ปีทีแ่ล้ว 
ตอนที่อายุเพียง 29 ปีในคุณภาพชีวิตเบื้องต้น 
คือสามารถใช้จ่ายในเรื่องจ�าเป็นในชีวิต ได้แก่  
ค่าอาหาร ค่าน�้า ค่าไฟ ส่วนรายจ่ายเพื่อไลฟ์ 
สไตล์ เช่นเรื่องการท่องเที่ยวนั้น ก�าลังเก็บออม
ในกองทุนเกษียณเพื่อการนี้อยู่”

เธอบอกว่าไม่ได้ท�างานทุกๆ วันเพื่อให้ได้
เงินมาเยอะๆ เพื่อน�ามาเก็บ แต่เธอใช้หลักการ
ของ MDRT เรือ่งสมดลุชวีติมาปรบัใช้ โดยต้อง 
รู้เป้าหมายชีวิตของตัวเอง และท�าการจัดสรร 
การลงทุนให้เหมาะสม ทั้งในด้านการประกัน  
การลงทนุในหุน้ กองทนุรวม และอสงัหารมิทรพัย์

ข้อสุดท้ายคือเรื่องของสังคม สุจิตราและ
บริษัทที่ปรึกษาของเธอและครอบครัว มีความ
ตั้งใจจะจัดตั้งมูลนิธิ “บ้าน-ธรรมะ-ชาติ” เพื่อ
ท�างานตอบแทนให้สงัคม โดยจะสอนเดก็ในวยั 
12 - 18 ปีเรื่องการวางแผนการเงิน เพราะพวก
เขาไม่อาจเรยีนเนือ้หาเรือ่งการวางแผนการเงนิ
เชงิปฏบิตัไิด้จรงิในห้องเรยีน เธอตัง้ใจว่าจะจดั
ตั้งมูลนิธิให้ส�าเร็จภายใน 5 ปีนี้ และเธอยังได้ 
ใช้แนวคดิตามพระราชด�ารขิองในหลวงรชักาล 
ที ่9 เรือ่งเศรษฐกจิพอเพยีง โดยมคีวามรกัในสิง่
ทีท่�าและมคีวามพอเพยีง แต่ก่อนทีจ่ะพอเพยีง 
ก็ต้องมีความเพียงพอให้ได้ก่อน ซึ่งก็มาจาก
การท�างานอย่างเต็มที่และมีความสุข 

สจุติรากล่าวถงึข้อแตกต่างในการให้บรกิาร 
ลูกค้าหลังจากที่เธอติด MDRT ว่าคือมีการ 
พัฒนาของโนว์ฮาวมากขึ้นเรื่อยๆ ในทุกปีที่ได้
ติด MDRT และได้มีโอกาสไปอัพเดตความรู้
ใหม่ๆ ซึ่งเธอก็จะน�ามาแบ่งปันให้ลูกค้าด้วย 
“เมื่อก่อนนี้จะมีแค่เรื่องการวางแผนการเงิน
ส่วนบคุคล แต่ปัจจบุนัมกีารตัง้บรษิทัทีป่รกึษา
มีบริการด้านวางระบบโครงสร้างภาษีการเงิน
บัญชี ให้กับเจ้าของกิจการ เพิ่มเข้ามาด้วย”

สุจิตราบอกว่าในช่วงแรกของการท�างาน
จะค่อนข้างเหนื่อย เพราะเธอเริ่มท�าด้าน
การวางแผนการเงินในยุคแรกๆ ต้องคิดค้น
ระบบ ใส่โนว์ฮาวที่เรียนมา ท�าอย่างไรที่จะน�า

สุจิตรำ เอื้้อวงศ์เชิดชู หรือ ‘หยก’ เรียนจบมหาวิทยาลัยเอแบคโดย 
ใช้เวลาเรียนเพียง 3 ปีครึ่ง คว้าเกียรตินิยมอันดับ 2 มาครอง เธอเข้าสู่เส้น 
ทางเดินของการเป็นนักวางแผนการเงินในเดือนตุลาคม 2555 ครั้นเดือน
ธันวาคมปีเดียวกันนั้นเธอก็สามารถติด MDRT ได้แล้วภายในเวลาเพียง  
3 เดอืน ในปีนัน้เธอได้เข้าร่วมประชมุ MDRT ทีส่หรฐัอเมรกิา และได้รบัแนวคดิ 
ในการท�างานที่เรียกว่า Whole Person Concept หรือสมดุลชีวิต น�ามา 
เป็นหลักการในการด�าเนินชีวิตทั้งเรื่องงานและเรื่องส่วนตัว

แนวทางที่น�ามาใช้ต้ังแต่ปีแรกของการท�างานคือการที่คนทุกคนต้อง
มีสมดุลของการท�างานและการด�าเนินชีวิต ข้อแรกคือต้องท�างานที่ชอบ  
มีความรักในสิ่งที่ท�า

“หยกมีสไตล์การท�างานที่เป็นเอกลักษณ์คือไม่ได้น�าสินค้าการเงินหรือ
ว่าสนิค้าประกนัชีวิตออกไปน�าเสนอลกูค้า แต่สิง่ทีท่�าคอืเป็นเหมอืนสถาปนกิ 
ท�าหน้าที่ออกแบบบ้าน วาดพิมพ์เขียวให้เจ้าของบ้าน โดยเข้าไปพูดคุยกับ
ลกูค้าเพือ่ทีจ่ะได้ข้อมลูเกีย่วกบัสถานะการเงนิของลกูค้าว่าเป็นอย่างไร และ
ต้องการทีจ่ะบรรลวัุตถปุระสงค์ทางการเงนิอย่างไร แล้วค่อยน�าสนิค้าการเงนิ
แต่ละตัวไปตอบโจทย์ความต้องการด้านการเงินของลูกค้า”

หลักการท�างานแบบนี้ท�าให้เธอมีความสุขในการไปหาลูกค้าทุกครั้ง 
และเป็นแรงผลกัดนัให้เธอสามารถท�างานได้ตลอดเวลา ถงึแม้จะมอีายนุ้อย 
แต่ลูกค้าให้ความไว้วางใจในการคุยเรื่องเงินกับเธอได้ตลอด เธอรู้สึกภูมิใจ 
และดีใจมากที่ได้รับเกียรติให้เป็นส่วนหนึ่งของครอบครัวลูกค้าในเรื่อง 
การวางแผนการเงินครบวงจร

“การเป็นเช่นนี้ได้คือเราต้องรักในสิ่งที่ท�า ท�าในสิ่งท่ีรัก และ ส่งมอบ
คุณค่าดีๆ ของการวางแผนการเงินให้ทุกคนรอบตัวเราในทุกวันของการ
ท�างาน” สุจิตรากล่าว

ข้อสองคอืสขุภาพ หลายๆ คนมกัคดิว่าท�างานให้เสรจ็รอมเีวลาว่างก่อน
ค่อยออกก�าลังกาย หรือ การรับประทานคือการเพิ่มสุขดับทุกข์ หรือ อาย ุ
ยังน้อยสุขภาพยังแข็งแรงอยู่ “MDRT สอนว่าจุดเริ่มต้นของทุกชีวิตคือ
สุขภาพกายและใจที่แข็งแรง เพื่อที่จะมีพลังออกไปสร้างประโยชน์ให้กับ
ผู้คน” 

“สุขภาพที่ดีหาซ้ือไม่ได้ ถ้าอยากได้ต้องลงมือท�า และท�าเดี๋ยวนี้ เริ่ม
เปลี่ยนตัวเองในการออกก�าลังกายอย่างสม�่าเสมอ สัปดาห์ละ 5-7 ครั้ง ทาน
อาหารที่มีประโยชน์ และ สวดมนต์ ปฎิบัติธรรม” สุจิตรากล่าว

ข้อสามคอืครอบครวั คนเราไม่ได้มหีน้าทีก่ารงานเพยีงอย่างเดยีวในชวีติ  
เรายังมีหน้าท่ีอ่ืนๆ ด้วย สุจิตรามีหน้าที่ดูแลครอบครัว เธอกล่าวว่า “ดีใจ
ที่ในวัยเพียง 29 ปี สามารถดูแลครอบครัวในเรื่องของการให้เวลาและการ
ดูแลเรื่องค่าใช้จ่ายได้ เป็นความภาคภูมิใจ เพราะเมื่อเรารู้ว่าเราท�าอะไร 
เพือ่คนทีเ่รารกั มนัจะมแีรงผลกัดนัให้ท�างานได้ไม่หยดุมากกว่าทีเ่ราท�างาน 
เพื่อตัวเราคนเดียว”

ข้อสี่คือ เรื่องการเงิน สุจิตราบอกว่าแผนการเงินแรกที่เธอท�าคือแผน 
การเงินของตัวเอง เธอเริ่มวางแผนการเงินให้ตัวเองตั้งแต่เรียนปี 1 โดยแบ่ง

สุจิตรา เอื้อวงศ์เชิดชู
MDRT สร้างสมดลุให้ชวีติ ทัง้กบัตวัเราและลกูค้า
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• เริ่มร่วมงานกับเอไอเอ ปี 2555
 ใช้เวลาเพียง 3 เดือน
 ได้ติดคุณวุฒิ  MDRT• ติดคุณวุฒิ MDRT รวม 7 ปี 
 โดยเป็นระดับ TOT 2 ปี 
 และระดับ COT 2 ปี • ได้รับเชิญไปเป็นวิทยากร
 บนเวทีการประชุม MDRT 
 ที่สหรัฐอเมริกาในปี 2560

สิ่งที่ท�ำคือเป็นเหมือนสถำปนิก ท�ำหน้ำที่
ออกแบบบ้ำน วำดพิมพ์เขียวให้เจ้ำของบ้ำน
โดยเข้ำไปพูดคุยกับลูกค้ำเพื่อที่จะได้ข้อมูล
เกี่ยวกับสถำนะกำรเงินของลูกค้ำว่ำ
เป็นอย่ำงไร และต้องกำรที่จะบรรลุ
วัตถุประสงค์ทำงกำรเงินอย่ำงไร 
แล้วค่อยน�ำสินค้ำกำรเงินแต่ละตัวไป
ตอบโจทย์ควำมต้องกำร
ด้ำนกำรเงินของลูกค้ำ

ทฤษฎมีาแปรให้เป็นการปฏบิตัทิีใ่ช้ได้ผลจรงิๆ  
“จริงๆแล้ว ทฤษฎีการวางแผนการเงินมีเยอะ
มาก แต่จะท�าอย่างไรให้เปลีย่นทฤษฎเีหล่านัน้ 
เป็นภาคปฏิบัติ แล้วลูกค้าสามารถท�าได้โดย
ไม่รู้สึกอึดอัด น่ันคือสิ่งที่ส�าคัญที่สุด” สุจิตรา 
กล่าว

นอกจากนี้ เธอยังมองว่าปัจจัยความ 
ส�าเร็จของเธอนั้นไม่ได้วัดด้วยตัวเงิน แต่ 
คือการมีความสุขของตัวเธอเองและ
ลูกค้า “รายรับเป็นผลได้จากการที่เรา
ท�างาน หากเราท�างานหนักก็จะมี
รายรับท่ีดี เงินเป็นเงาของการที่ 
เราท�างาน ดงันัน้ปัจจยัความส�าเรจ็
ของหยกไม่ได้วัดจากรางวัลหรือ
รายได้จ�านวนมาก แต่คอืลกูค้าต้อง
บรรลุวัตถุประสงค์ทางการเงินได้ 
และเรามีความสุขในการท�างาน”

เธอบอกด้วยว่าความภาคภูมิใจในชีวิต
คือ การได้รับเชิญให้ไปเป็นวิทยากรในการ
ประชุม MDRT ระดับโลกที่สหรัฐอเมริกา เมื่อ
ปี 2560 โดยพูดหัวข้อการวางแผนการเงิน 
อย่างมืออาชีพ แม้จะใช้เวลาพูดไม่นานนัก  
แต่เธอบอกว่า “เป็นการช่วยเติมก�าลังใจ
ให ้กลับมาท�างานและสามารถพิสูจน ์ได ้
ว่าแนวทางที่ท�าเป็นแนวทางที่ถูกต้องและ 
มีประโยชน์ต่อลูกค้าจริงๆ” 

นอกจากนี้เธอยังเป็นคนไทยที่อายุน้อย
ที่สุดที่ได้ขึ้นไปเป็นวิทยากร เป็นคนไทยที่อายุ
น้อยที่สุดท่ีได้ติดคุณวุฒิ TOT (Top of the 
Table) ซึ่งเป็นผลงาน 6 เท่าของ MDRT 




