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ชุดจัดการความรู้เรื่อง “การสร้างและขยายเครือข่ายการตลาดผลไม้จังหวัดระยอง” ซึ่งหน่วยงานในสังกัดกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ จังหวัดระยอง ได้จัดทำขึ้นเป็นไปตามแผนพัฒนาองค์การ การพัฒนาคุณภาพการบริหารจัดการภาครัฐ (PMQA) ประจำปี 2552  ซึ่งได้จัดทำแผนการจัดการความรู้(KM Action Plan) ตามเกณฑ์คุณภาพการบริหารจัดการภาครัฐ หมวด4 ในวันที่จะเป็นส่วนสำคัญที่จะทำให้องค์กรสามารถบรรลุเป้าประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ได้ การจัดการความรู้เป็นไปตามประเด็นยุทธศาสตร์จังหวัดที่ครอบคลุมทั้งด้าน อุตสาหกรรม เกษตรกรรม การท่องเที่ยวและทางด้านสังคม สิ่งแวดล้อมในประเด็นเกษตรกรรม ชุดวัดการความรู้นี้จะเน้นกระบวนการสร้างและขยายเครือข่ายการตลาดผลไม้ เนื่องจากจะตอบสนองยุทธศาสตร์จังหวัด กลุ่มจังหวัดแล้วยังใช้เป็นกิจกรรมและแนวทางแก้ไขปัญหาผลผลิตให้กับเกษตรกรได้อีกทางหนึ่งสืบเนืองจากจังหวัดระยองเป็นแหล่งผลิตผลไม้ที่สำคัญจึงเลือกชุดจัดการความรู้ที่เกี่ยวกับการแก้ไขปัญหาผลไม้มาจัดทำซึ่งคาดหวังว่าผู้เกี่ยวข้องและเครือข่ายสามารถนำแนวทางและองค์กรที่ได้จัดทำไว้แล้วนี้ไปใช้ประโยชน์ในการสร้างและขยายเครือข่ายการตลาดให้กว้างขวางยิ่งขึ้นไป ซึ่งจะนำมาสู่การแก้ไขปัญหาผลไม้ของจังหวัดในโอกาสต่อๆ ไป คณะผู้จัดทำขอขอบพระคุณผู้เกี่ยวข้องทุกภาคส่วนที่มีส่วนผลักดันให้ แผนการจัดการความรู้สำเร็จและหวังอย่างยิ่งว่าผู้ที่แสวงหาเครือข่ายการตลาดสามารถนำวีการและแนวทางไปใช้ประโยชน์ได้ 
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การจัดการความรู้  (Knowledge Management)

การสร้างและขยายเครือข่ายการตลาดผลไม้จังหวัดระยอง
หน่วยงานสังกัดกระทรวงเกษตรและสหกรณ์
ส่วนที่ 1
1.ภารกิจกระทรวงเกษตรและสหกรณ์


วิสัยทัศน์ “เกษตรกรมีคุณภาพชีวิตที่ดี ประชาชนต้องมีอาหารบริโภคที่ปลอดภัยและต้องสร้างรายได้ให้กับแผ่นดิน”



การพัฒนาภาคการเกษตรไปสู่ความสมดุลและยั่งยืน คือ การพัฒนาเพื่อให้เกษตรกรมีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น มั่นคง โดยมุ่งเน้นการปรับโครงสร้างภาคการเกษตร ให้เกิดการสร้างกระบวนการเรียนรู้แก่เกษตรกร การมีส่วนร่วมของชุมชนในการร่วมกันแก้ไขปัญหา การประยุกต์ใช้ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงรวมทั้งสร้างเครือข่ายกลุ่มอาชีพ ขยายกิจกรรมให้หลากหลายโดยประสานความร่วมมือกับภาคธุรกิจ ภาคองค์กรพัฒนาเอกชนและภาคราชการ ในด้านเงินทุน การตลาด การผลิต การจัดการและข่าวสารข้อมูล ด้วยการพัฒนาองค์ความรู้และภูมิปัญญาท้องถิ่นเพื่อเป็นพื้นฐานในการพัฒนา เศรษฐกิจการเกษตรชุมชนอย่างยั่งยืน เชื่อมโยงกับการปรับโครงสร้างสินค้าเกษตรโดยการเพิ่มผลิตภาพการผลิต สร้างมูลค่าให้กับสินค้าเกษตรและบริหารจัดการทรัพยากรการเกษตรให้สมดุลต่อการใช้ประโยชน์และการอนุรักษ์เพื่อสร้างรายได้และคุณภาพชีวิตให้กับเกษตรกร
2. ที่มาของปัญหา


จังหวัดระยองมีพื้นที่ถือครอง จำนวน 2,111,354 ไร่ มีพื้นที่ทำการเกษตรทั้งสิ้น 1,512,608 ไร่ เป็นพื้นที่ปลูกทุเรียน 80,591 ไร่ จำนวนผลผลิตรวม 100,950 ตัน พื้นที่ปลูกมังคุด 27,697 ไร่ จำนวนผลผลิตรวม 13,807 ตัน โดยมีคำขวัญประจำจังหวัดว่า “ผลไม้รสล้ำ อุตสาหกรรมก้าวหน้า น้ำปลารสเด็ด เกาะเสม็ดสวยหรู สุนทรภู่กวีเอก” จากคำขวัญดังกล่าวสามารถบ่งบอกได้ว่าผลไม้ของจังหวัดระยองมีเป็นจำนวนมากและบอกถึงคุณภาพว่า “รสชาติดี” จึงทำให้เป็นจุดแข็งของจังหวัดและนอกจากนั้นผลไม้ที่ขึ้นชื่อว่าเป็นราชาของผลไม้ คือ “ทุเรียน” ส่วนราชินีของผลไม้ คือ “มังคุด” ส่วนผลไม้อื่น ๆ เช่น เงาะ แก้วมังกร สละ ฯ ล ฯ สามารถปลูกได้ในพื้นที่จังหวัดระยองแต่มีไม่มากเท่าใดนักเมื่อเปรียบเทียบกับทุเรียนและมังคุด เมื่อถึงฤดูกาลผลิตจะออกสู่ตลาดเป็นจำนวนมากแล้ว มักจะทำให้ผลผลิตล้นตลาดทำให้เกิดราคาตกต่ำและเสียหาย จังหวัดระยองจึงมอบหมายให้หน่วยงานในจังหวัดระยองร่วมกับสถาบันสหกรณ์และ

กลุ่มเกษตรกร ซึ่งมีอาชีพหลักทางด้านการเกษตรและเป็นเกษตรกรที่ปลูกผลไม้ดังกล่าว ทำการรวบรวมผลผลิตประกอบด้วย ทุเรียนและมังคุด กระจายหาแหล่งจำแหน่ายนอกแหล่งผลิตในช่วงเดือน มีนาคม – พฤษภาคม 2551 เพื่อช่วยเหลือสมาชิกสหกรณ์ กลุ่มเกษตรกรและเกษตรกรทั่วไป ซึ่งในปีการผลิต 2551 จังหวัดระยอง ได้ประสานและดำเนินการรวบรวมผลไม้ของจังหวัดระยองที่สังกัดสถาบันสหกรณ์และกลุ่มเกษตรกรกระจายผลผลิตออกนอกแหล่งผลิตได้เป็นจำนวนเงิน 166 ล้านบาท ในปี 2552 จังหวัดระยองโดยสำนักงานสหกรณ์จังหวัดได้เสนอโครงการต่อยอดและขยายผลโครงการสร้างและขยายเครือข่ายการตลาด โดยได้ประสานงานกับจังหวัดต่าง ๆ ดังนี้


1. ตลาดมหาสุระนคร


จังหวัดนครราชสีมา


2. ตลาดอุดรเมืองทอง


จังหวัดอุดรธานี


3. ตลาดพรรณรวี


จังหวัดร้อยเอ็ด


4. ตลาดเจริญศรี



จังหวัดอุบลราชธานี


5. ตลาดมิตรภาพ-ไทยลาว

จังหวัดหนองคาย


6. ตลาดศรีเมือง



จังหวัดราชบุรี


7. โรงงานผลิตน้ำมังคุด


บริษัท TACO FOODS จำกัด


8.  บริษัท ส่งออก


บริษัท ชัชวาล ออร์คิด จำกัด



9.  สหกรณ์การเกษตรบ้านแพ้ว จำกัด
จังหวัดสมุทรสงคราม


10. สำนักงานสหกรณ์จังหวัดทั่วประเทศและสหกรณ์ต่าง ๆ ในแต่ละจังหวัดที่ได้ประสานงานโครงการเชื่อมโยงธุรกิจระหว่างผลไม้และสินค้าของแต่ละสหกรณ์
3. การเตรียมการสำหรับปี 2551 / 2552 ได้มีการเตรียมการแล้ว ดังนี้


สำนักงานสหกรณ์จังหวัดระยองร่วมกับจังหวัดระยอง องค์การบริหารส่วนจังหวัด สถาบันสหกรณ์ / กลุ่มเกษตรกรและหน่วยงานสังกัดกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ โดยมีการจัดประชุมเพื่อประเมินผลการดำเนินงานที่ผ่านมาในปี 2551 / 2552 เพื่อสรุปผลการดำเนินงานและประเมินข้อบกพร่องที่จะได้นำมาหาข้อแก้ไขสำหรับปี 2552 / 2553 
4. การประชุมองค์กรแห่งการเรียนรู้


สำนักงานสหกรณ์จังหวัดระยอง ซึ่งเป็นเจ้าภาพหลักได้มีการประชุมองค์กรแห่งการเรียนรู้เป็นประจำทุกเดือนต่อจากการประชุมประจำเดือนของ ข้าราชการ ลูกจ้างและพนักงานราชการ และที่ประชุมได้ทำการวิเคราะห์หาข้อบกพร่องและจุดแข็งจากการดำเนินการเมื่อปี 2551 จึงได้ข้อสรุปร่วมกันว่าจะต้องดำเนินการต่อยอดและขยายผลโครงการสร้างและขยายเครือข่ายทางการตลาดจากปีการผลิตปี 2551 และจังหวัดระยองให้การสนับสนุนด้านงบประมาณในการเตรียมการด้านการฝึกอบรมและองค์การบริหารส่วนจังหวัดระยองสนับสนุนด้านอุปกรณ์กล่องเพื่อใช้บรรจุผลไม้ในปี 2552
ส่วนที่ 2
2.1 องค์ความรู้เรื่องการสร้างและขยายเครือข่ายการตลาด
การค้นพบวิธีการในการขยายเครือข่ายและโอกาสทางการขายใหม่ ๆ โดยเสียค่าใช้จ่ายไม่มาก  “เครือข่ายเป็นเครื่องมือที่ทรงพลังและเป็นส่วนที่สำคัญในการพัฒนาธุรกิจและความเป็นมืออาชีพ” ของเจ้าหน้าที่ทุกคน บางคนอาจมีความสามารถพิเศษในการสร้างเครือข่าย แต่คนส่วนใหญ่กลับหลบอยู่ตามมุมต่าง ๆ และหลีกเลี่ยงการเผชิญหน้าเพียงเพราะไม่ทราบถึงวิธีการเข้าหาหรือใช้ประโยชน์จากเครือข่าย


จากความยากลำบากที่ได้รับจากภาวะวิกฤตในปี 2551 และช่วงเริ่มต้นทำธุรกิจที่ผ่านมา เหมือนกับอยู่ในเมืองซึ่งไม่รู้จักใครเลย ทำให้เริ่มเข้าใจว่า การต่อสู้เพื่อความอยู่รอดขององค์กรมันไม่ใช่เรื่องยากเลย ถ้าเรียนรู้วิธีการที่ถูกต้อง จะได้รับประสบการณ์ที่สนุกสนานและเป็นรางวัลของชีวิต ต่อไปนี้คือแนวความคิดที่ทุกคนสามารถนำไปใช้เพื่อช่วยให้ทุกคนสามารถใช้เครือข่ายให้ได้รับประโยชน์สูงสุด
2.2 ระบบเครือข่ายคืออะไร


ตามคำอธิบายในพจนานุกรมของ Collins เครือข่าย คือ กลุ่มหรือระบบที่เชื่อมโยงถึงกัน ดังนั้น ระบบเครือข่าย คือ กระบวนการของการใช้เครือข่ายหรือกลุ่มที่เชื่อมโยงถึงกันให้เกิดประโยชน์
2.3 ทำไมต้องมีเครือข่าย


ระบบเครือข่ายจะทำให้คุณเข้าใจธุรกิจและบุคคลต่าง ๆ รวมทั้งช่วยให้องค์กรของคุณเป็นที่รู้จัก ซึ่งจะทำให้องค์กรของคุณอยู่ในสภาพแวดล้อมที่ไม่เหมือนกับธุรกิจอื่น ๆ เมื่อมีการเชื่อมโยงเครือข่ายเกิดขึ้น คุณจะมีโอกาสได้รับข้อมูลและประสบการณ์มากมายในที่นั้น สิ่งสำคัญก็คือ คุณจะต้องทราบวิธีการสร้างเครือข่ายและวิธีการใช้ให้เกิดประโยชน์ ทรัพย์สินที่มีค่าในระบบเครือข่าย คือ คุณไม่ทราบว่าสิ่งมีค่าใดบ้างที่อยู่รอบ ๆ ตัวคุณ
2.4 วิธีการสร้างเครือข่าย


ขั้นตอนนี้มักจะถูกมองว่าเป็นขั้นตอนที่ยากที่สุด แต่ถ้าคุณมีการเตรียมการต่อไปนี้ คุณจะสามารถผ่านขั้นตอนนี้ไปได้ไม่ยาก
1.  คุณจะต้องมีนามบัตรมากพอสำหรับการแจกจ่าย และไม่ลืมที่จะแลกเปลี่ยนนามบัตรมาด้วย สิ่งนี้เป็นสิ่งสำคัญซึ่งคุณจะได้รับจากการร่วมงาน


2.  สร้างภาพลักษณ์ความเป็นมืออาชีพ และ/หรือแต่งกายให้เหมาะสม


3.  ตั้งวัตถุประสงค์ของการไปร่วมงาน คุณกำลังหาโอกาสสร้างความสัมพันธ์กับผู้ติดต่อ หรือติดตามเฉพาะผู้ติดต่อกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งเท่านั้น เช่น ธุรกิจใหม่ คู่ค้า ผู้ลงทุน ฯลฯ คุณควรตั้งวัตถุประสงค์เอาไว้ล่วงหน้า เพื่อที่คุณจะสามารถทำให้บริษัทของคุณเป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวาง


4.  ถ้าคุณไม่สามารถเริ่มต้นการสนทนาได้ คุณอาจเริ่มต้นด้วยการหยิบยกหัวข้อข่าวในปัจจุบันขึ้นมาพูด การน่ากระแสข่าวในหน้าหนังสือพิมพ์ที่แต่ละวันมาใช้อาจช่วยคุณได้


5.  คุณอาจให้เพื่อนร่วมงานหรือบริษัทคู่ค้าช่วยเหลือคุณถ้าคุณตกอยู่ในสถานการณ์ที่ไม่กล้าเผชิญหน้า ซึ่งอาจเป็นโอกาสที่ดีในการสร้างความสัมพันธ์กับผู้ติดต่อทางธุรกิจรายใหม่


6.  มองไปรอบ ๆ ห้อง – ถ้าเป็นกิจกรรมแบบไม่มีที่นั่ง คุณอาจมองหาโอกาสในการเริ่มต้นการสนทนาได้


7.  การบริหารเวลา – อย่าติดอยู่กับการสนทนาเพียงรายเดียว ในห้องเต็มไปด้วยความคิดมากมาย ดังนั้นคุณควรบริหารเวลาอย่างชาญฉลาด โดยอาจใช้เวลา 15 นาที สำหรับการพูดคุยกับแต่ละคน


8.  อย่าลืมว่าทุกคนมาร่วมงานเพื่อสร้างเครือข่าย ดังนั้นคุณจะรู้จักบุคคลที่คุณพูดด้วยและอาจมีการติดต่อกันอีกในภายหลัง คุณควรคิดว่าคุณจะสามารถทำอะไรให้พวกเขาได้บ้าง แม้ว่าคุณอาจไม่ได้รับการติดต่อกลับในทันที แต่ก็เป็นโอกาสที่จะได้รับความสนใจในอนาคต


9.  อย่าปล่อยโอกาสให้ผ่านไป – คุณไม่มีทางทราบได้เลยว่าการสนทนาใดจะนำไปสู่การทำธุรกิจของคุณ


10. จัดเตรียมการพบปะอีกครั้งในงาน – การปฏิเสธคุณต่อหน้าจะเป็นเรื่องยากสำหรับพวกเขา
2.5 คุณจะใช้ข้อมูลผู้ติดต่ออย่างไร


คุณจะใช้นามบัตรเหล่านั้นอย่างไร ขั้นแรก คุณจะต้องจัดประเภทนามบัตรเหล่านั้น เช่น ธุรกิจใหม่ ผู้จำหน่าย คู่ค้า ฯลฯ จากนั้นคุณจะต้องป้อนข้อมูลเหล่านั้นลงในฐานข้อมูลซึ่งสามารถใช้ใน Excel หรือ Access ข้อมูลในฐานข้อมูลของคุณควรประกอบด้วย รายละเอียดของผู้ติดต่อ สถานที่ที่พบผู้ติดต่อ และความสนใจพิเศษหรือสิ่งที่คุณทราบมาในระหว่างการสนทนา คุณอาจจดข้อมูลเพิ่มเติมที่ด้านหลังของนามบัตร เมื่อคุณมีเวลาว่างจากงานเพื่อเตือนความจำ


คุณต้องแน่ใจว่าคุณได้ใส่ความคิดทั้งหมดลงในฐานข้อมูลของคุณ และบันทึกการดำเนินการลงในเอกสารทันที ระบบเครือข่ายจะเกี่ยวข้องทั้งร่างกายและจิตใจ ดังนั้นการจดบันทึกไว้จะช่วยให้คุณมั่นใจได้ว่าคุณจะไม่สูญเสียประโยชน์ใด ๆ


จากนั้นคุณจะต้องดำเนินการบางอย่างกับข้อมูลเหล่านั้น เช่น มีเรื่องใดบ้างที่คุณต้องดำเนินการในทันทีหรือไม่ คุณอาจสัญญากับผู้ติดต่อบางรายว่าจะส่งเอกสารไปให้ ซึ่งเมื่อคุณเชื่อมโยง Outlook กับฐานข้อมูลแล้ว คุณจะสามารถส่งเอกสารทางอีเมล์ได้
2.6 การเก็บเกี่ยวผลประโยชน์


สิ่งที่สำคัญที่สุดของระบบเครือข่าย คือ คุณต้องสามารถเรียนรู้และเติบโตจากประสบการณ์ ไม่ว่าคุณจะกลับมาพร้อมกับนามบัตรกองโต หรือความคิดใหม่ ๆ มากมาย ยิ่งคุณได้มากเท่าใด ประโยชน์ที่คุณจะได้รับจะมากเท่านั้น ถ้าคุณมีการเตรียมการบางอย่างเอาไว้ล่วงหน้า คุณจะมั่นใจได้ว่าคุณจะไม่เสียโอกาสใด ๆ และกระบวนการในระบบเครือข่ายที่คุณเคยหวาดกลัว คุณจะสามารถทำได้อย่างเป็นธรรมชาติและเป็นส่วนหนึ่งในการทำให้ธุรกิจของคุณเติบโต
2.7 การสร้างเครือข่ายโดยการศึกษาดูงานในจังหวัดต่าง ๆ 
การเจรจาสร้างเครือข่ายตลาดผลไม้


โดยการได้ไปหาตลาดค้าส่งแหล่งใหญ่ๆ ในภาคต่างๆ ของประเทศไทยทั้งภาคตะวันออกเฉียงเหนือและภาคตะวันตก โดยขบวนการสหกรณ์และกลุ่มเกษตรกรในจังหวัดระยองทำงานแบบเชิงรุก ได้ไปคุยกับพ่อค้าแม่ค้าผู้ค้าส่งรายใหญ่ๆ ที่ต้องการผลไม้ของจังหวัดระยองได้แก่ มังคุด เงาะ ทุเรียนและลองกอง ในปริมาณที่มากและสามารถจะได้กระจายผลผลิตในช่วงที่ผลไม้ออกสู่ตลาดเป็นจำนวนมากออกจากจังหวัดระยองได้อย่างรวดเร็วและจะได้แก้ไขปัญหาผลผลิตราคาตกต่ำได้อีกทางหนึ่ง โดยได้เลือกพ่อค้าแม่ค้าที่มีรถขนส่งเองเป็นหลัก ทำให้สหกรณ์และกลุ่มเกษตรกรไม่ต้องเป็นกังวลในเรื่องการขนส่ง
วิธีการในการเจรจา


นำสมาชิก คณะกรรมการสหกรณ์และกลุ่มเกษตรกรต่างๆ ที่เข้าร่วมโครงการรวบรวมผลไม้ปี 2552 และเจ้าหน้าที่ส่งเสริมสหกรณ์สำนักงานสหกรณ์จังหวัดระยองไปพบกับผู้ค้าส่งรายใหญ่ๆ ว่าผลไม้ของจังหวัดระยองได้แก่ มังคุด เงาะ ทุเรียนและลองกอง โดยสหกรณ์จะรวบรวมผลผลิตจากสมาชิกโดยตรงและให้สมาชิกคัดคุณภาพมาจากสวนก่อน เมื่อมาถึงจุดรวบรวมสหกรณ์จะคัดคุณภาพอีกครั้งหนึ่ง การรวบรวมทั้งหมดจะต้องผ่านบัญชีสหกรณ์และสามารถตรวจสอบได้
สินค้าสหกรณ์และกลุ่มเกษตรกรต่างจากตลาดทั่วไป


1.ทุเรียนติดสติ๊กเกอร์ทุกลูก


2.มังคุดต้องกินได้ทุกลูก ในปี 2553 ต้องติดสติ๊กเกอร์ทุกลูก


3.ไม่มีค่าหัวคิว


4.ไม่มีค่านายหน้า


5.สินค้าทุกตัวต้องมีคุณภาพเป็นหลัก


6.สินค้าไม่ตรงตามที่ตกลงกันไว้ ไม่ต้องรับสินค้า
ตลาดที่ได้ติดต่อ

ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ
· ตลาดสุระนคร จังหวัดนครราชสีมา จำนวน 21 ราย
· ตลาดเมืองทอง จังหวัดอุดรธานี จำนวน 24 ราย
· ตลาดพรรณรวี จังหวัดร้อยเอ็ด จำนวน 5 ราย
· ตลาดเมืองทองเจริญศรี จังหวัดอุบลราชธานี จำนวน 21 ราย
· จังหวัดหนองคาย จำนวน 2 ราย
ภาคตะวัดตก
· ตลาดศรีเมือง จังหวัดราชบุรี จำนวน 12 ราย 
· บริษัท TAKO จังหวัดสมุทรสาคร
· บริษัท ชัชวาลย์ ออคิด จังหวัดสมุทรสาคร
· สหกรณ์การเกษตรบ้านแพ้ว จำกัด จังหวัดสมุทรสาคร
2.8 การสร้างองค์ความรู้ใหม่ให้กับบุคลากรในองค์กร สามารถสรุปได้ดังนี้


2.8.1 ความรู้เกี่ยวกับผลไม้โดยเฉพาะผลไม้ที่จะไปเจรจา ที่เราจะไปเจรจาติดต่อซื้อขายกับบุคคลภายนอกนั้น ตัวแทนผู้ที่จะไปเจรจาจะต้องมีความรอบรู้เกี่ยวกับผลไม้เป็นอย่างดี ในเรื่องของพื้นที่ปลูก จำนวนผลผลิต ระยะเวลาที่เก็บเกี่ยว ระยะเวลากำหนดส่งของ ปริมาณหรือออร์เดอร์ คุณภาพที่สามารถค้ำประกันได้และประการสำคัญระยะเวลาการชำระเงินในแต่ละงวดของการส่งของ เป็นต้น
2.8.2 บุคลิกภาพของตัวแทนผู้ไปเจรจา จะต้องจัดอยู่ในประเภทมาดต้องตา วาจาต้องใจและภายในต้องเยี่ยม หมายความว่า เป็นผู้ที่มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีเยี่ยมเป็นที่น่าเชื่อถือ 
- มาดต้องตา ลักษณะภายนอกของตัวเจ้าหน้าที่ส่งเสริมสหกรณ์ทุกคนจะต้องฝึกปฏิบัติจนก่อให้เกิดติดเป็นนิสัยที่จะกระทำต่อผู้อื่น ทั้งภายในสำนักงานและนอกสำนักงานจะปฏิบัติเช่นเดียวกันตลอดประกอบด้วย

1. มีนิสัยสดชื่นร่าเริงอยู่เสมอ ยิ้มแย้ม แจ่มใส กับผู้อื่นทุกคนเหมือนกันหมดไม่เลือกปฏิบัติ ทำด้วยความจริงใจ ออกมาจากใจไม่มีการสร้างภาพ 

2. ยกมือไหว้คนด้วยความนอบน้อม ลักษณะที่งดงาม สบตาทุกครั้งที่ไหว้ ศีรษะค้อม มือชิดอก และใจเคารพ ฝึกปฏิบัติตัวให้เป็นคนอ่อนน้อมถ่อมตนกับทุกคน โดยไม่เลือกชั้นวรรณะ ไม่แสดงอำนาจ วางท่าเย่อหยิ่ง เหนือผู้อื่น ตัวเจ้าหน้าที่ส่งเสริมสหกรณ์สามารถตรวจสอบหรือตรวจเช็คตัวเองได้จากเพื่อนร่วมงานหรือผู้บังคับบัญชา สำหรับคำติชมตัวเจ้าหน้าที่ส่งเสริมสหกรณ์จะต้อง ตั้งกติกาขึ้นภายในสำนักงานว่าเป็นการติชมเพื่อ “สร้างนวัตรกรรมใหม่“ เพื่อนำไปสู่การเปลี่ยนแปลงที่พึ่งประสงค์หรือดีขึ้น

3. เมื่อได้พบกับคนอื่นที่รู้จักกันแล้ว หรือครั้งแรกก็ตาม ควรจะแสดงความกระตือรือร้น ยินดีที่ได้พบ ที่ได้รู้จักกัน รีบลุกขึ้นยืนทักทายทันที 

4. คนมีเสน่ห์ ไม่รู้สึกเสียเกียรติ ที่จะกล่าวคำขอโทษหรือขอบคุณใครก็ตาม ตั้งแต่คนงาน คนรถ คนใช้ไปถึงระดับผู้ใหญ่ที่มีเกียรติ คนมีเสน่ห์ จะมีความสง่างาม รู้จักวางตัวเหมาะสม เคลื่อนไหวช้าเกินไป ไม่เร็วจนลุกลี้ลุกลนเกินไป เมื่อเล่นก็เล่น เมื่อทำงานก็ทำงาน 

5. แต่งกายให้ถูกกับกาลเทศะ ไม่แต่งตามใจเราเอง แต่แต่งตามสภาพของงานที่จะไป และสังคมสิ่งแวดล้อมที่กำลังมีงานอยู่ ถ้าหากงานที่จะไปนั้น เป็นงานใหญ่ของเจ้าภาพที่มีเกียรติยศและตำแหน่ง หน้าที่การงานสูง เราไม่สามารถแต่งกายให้สมเกียรติได้ก็อย่าไปดีกว่าเพราะว่า จะทำให้เจ้าภาพเขาเสียหน้า และกระอักกระอ่วนใจ ในงานพิธีต่าง ๆ เมื่อเราได้รับเชิญให้ลุกขึ้นยืนปรากฏตัวขึ้นต่อหน้าชุมชน ควรจะกลัดกระดุม ให้เรียบร้อยทุก ๆ เม็ด รวมทั้งสูทด้วย 
-วาจาต้องใจ 

1. คนมีเสน่ห์ เมื่อพูดกับใคร หรือมีใครพูดด้วยต้องให้ความสนใจ 100% ด้วยอาการใจจดใจจ่อ และฟังตั้งแต่ต้นจนจบ แม้เรื่องนั้นเราจะเคยฟังมาหลายครั้งแล้วก็ตาม 

2. เมื่อเราจะต้องพูดถึงในสิ่งที่เขาอยากฟัง จะไม่พูดในสิ่งที่เราอยากพูด โดยพยายามถามตนเองทุกครั้ง ก่อนจะพูดว่าเราควรจะพูดออกไปไหม ให้พยายามพูดในภาษาของคนฟัง ไม่ใช่พยายามพูดในภาษาของคนพูด เพราะเมื่อพูดแล้วคนฟังน่าจะเข้าใจได้ง่าย ๆ 

3. คนมีเสน่ห์ ควรแบ่งบทพระเอกให้คนอื่นเป็นบ้าง อย่าถือว่าเก่งคนเดียว เป็นเจ้านายคนเดียว เป็นหัวหน้าคนเดียว แบ่งให้คนอื่นบ้าง ต้องไม่ยกตนข่มท่าน หลีกเลี่ยงในการวิพากษ์วิจารณ์คนอื่นว่าไม่ดี เราดีอยู่คนเดียว รังแต่จะสร้างศัตรู เร่งแก้ไขความบกพร่องของตัวเองจะดีกว่า 

4. คนมีเสน่ห์ไม่พูดถึงความยากของตนเอง หรือบ่นแต่ความทุกข์ของตนเอง ให้คนอื่นฟัง โดยเฉพาะปัญหาหนักอกหนักใจ นอกจากเขาช่วยเราไม่ได้แล้ว เขาอาจจะนึกดูถูกเราด้วยซ้ำไปในความโง่ของเรา อย่าพูดถึงความร่ำรวย มีเงินทองของตนเองเพราะว่าถึงเราจะรวยแต่เราก็คงไม่ยอม ไปแจกเงินเขาหรือให้ใครยืม เขาจะหมั่นไส้เอาเปล่า ๆ 

5. คนมีเสน่ห์ ย่อมจะไม่พูดถึงความเลวร้าย ความไม่ดีของคนในครอบครัว ลูกเมียของเรา ยกเว้นจะถูกคะยั้นคะยอเท่านั้น คนมีเสน่ห์จะเป็นคนมีอารมณ์ขัน มีศิลปะในการเล่าเรื่องตลกบ้างเป็นครั้งคราว มีอารมณ์ขันสร้างบรรยากาศ ให้ครื้นเครงตามแต่กาลเทศะ แต่ไม่พร่ำเพรื่อจนกลายเป็นตัวตลกไป 

6. ต้องไม่แสดงความรังเกียจ จนออกนอกหน้าเมื่อได้ยินเรื่องที่ไม่ถูก
- ภายในต้องเยี่ยม 

1. คนมีเสน่ห์ต้องมีน้ำใจ เอื้ออาทรต่อคนรอบข้าง "เงินยิ่งใช้ยิ่งหมด แต่น้ำใจยิ่งใช้ยิ่งเพิ่ม" ควรมีน้ำใจในเป็นทุกเรื่อง คนมีเสน่ห์ย่อมทำตัวเป็นผู้ให้มากกว่าเป็นผู้รับ เพราะว่าผู้ให้ย่อมมีความสุขมากกว่า การไปรับของจากผู้อื่น 

2. เป็นคนมีความกตัญญูกตเวที เป็นเครื่องหมายของคนดี สังคมเคารพยกย่อง คนที่มีความกตัญญูต่อพ่อแม่และผู้มีพระคุณ คนมีเสน่ห์ย่อมมีความเสมอต้นเสมอปลายไม่ว่าตกทุกข์ได้ยาก ตกงาน ว่างงาน หรือจะร่ำรวยมีฐานะดีก็ตาม 

3. คนมีเสน่ห์จะเอาหลักศาสนาที่ตนนับถือ มาเป็นหลักปฏิบัติ ชาวพุทธจะปฏิบัติตนตามธรรมะ คือ ศีล 5 พรหมวิหาร 4 และเมตตาธรรม การทำความดี เราถือว่าเป็นความสุข ไม่ใช่เพราะรอให้คนมาเห็นเราทำความดี จึงจะมีความสุข การทำความดีโดยไม่หวังสิ่งใดตอบแทนจะทำให้จิตใจเบิกบาน 

4. คนมีเสน่ห์จะแสดงความเคารพนับถือ ครูบาอาจารย์ วิทยากร ถึงแม้จะมีอายุน้อยกว่าก็ตาม ถ้าเราคิดว่าเราโง่ เราก็จะมีโอกาสเป็นคนฉลาด แต่ถ้าหากว่าเราคิดว่าเราเป็นคนฉลาดเราจะเป็นคนโง่ที่แท้จริง 

5. ให้ความสนใจกับคำเชิญไปงานต่าง ๆ เสมอโดยเฉพาะอย่างยิ่ง คนที่เรารักและเคารพ ถ้าหากเป็นไปไม่ได้จริง ๆ ควรจะโทรศัพท์ไปขอโทษ และส่งของขวัญตามไปภายหลัง งานศพนั้นควรไปเสมอ คนมีเสน่ห์ ควรให้อภัย ไม่อาฆาตจองเวรคนที่ให้อภัยเป็นทานจะมีใบหน้ารอยยิ้ม อิ่มเอิบ ผุดผ่องเสมอ คนโกรธจะมีใบหน้าบึ้งตึงไร้เสน่ห์ 
2.8.3 ความรู้ที่เกี่ยวกับข้อมูลของคู่เจรจา ดังคำกล่าวที่ว่า “รู้เขา รู้เรา รบร้อยครั้งก็ชนะร้อยครั้ง” ซุ่นวู่นักปราชญ์ผู้รอบรู้แห่งประเทศจีนกล่าวไว้ มีความจำเป็นอย่างยิ่งที่ตัวแทนผู้เจรจาของฝ่ายเราจะต้องศึกษาอย่างละเอียดรอบคอบว่าคู่เจราจามีความต้องการอะไร มากน้อยแค่ไหน ระยะเวลาที่ต้องการ องค์กรของเขามีจุดอ่อน – จุดแข็ง อะไรเพื่อที่จะนำมาใช้ในการเจรจาต่อรองนำไปสู่ความสำเร็จและความได้เปรียบเพื่อประโยชน์สูงสุดขององค์กรของเราต่อไป
2.8.4 การพัฒนาสินค้าเกษตร การแก้ไขปัญหาและการให้ความช่วยเหลือเกษตรกรจะต้องเป็นไปในทิศทางที่สอดคล้องกับกฎเกณฑ์ทางการค้าทั้งในประเทศและต่างประเทศตลอดทั้งนโยบายของรัฐบาลที่กำหนดขึ้นใช้ 
- ใช้เทคโนโลยีการเกษตรสมัยใหม่ในการพัฒนาประสิทธิภาพการผลิตสินค้าเกษตร เพื่อเพิ่มปริมาณผลผลิตต่อไร่และลดต้นทุนการแทนการขยายเนื้อที่เพาะปลูก
- ส่งเสริมการแปรรูปสินค้าเกษตรชนิดใหม่ ๆ ที่มีมูลค่าสูง
- พัฒนาอุตสาหกรรมการเกษตรเพื่อรองรับผลผลิตทางการเกษตรภายในประเทศ
- ให้ความร่วมมือทางเศรษฐกิจระหว่างประเทศเพื่อประโยชน์ในการเปิดตลาดและขยายการส่งออกสินค้าเกษตรเพื่อดึงราคาสินค้าเกษตรให้สูงขึ้น เป็นต้น
2.8.5 การพัฒนาขีดความสามารถด้านการตลาด เพื่อขยายช่องทางการส่งออกจึงจำเป็นจะต้องดำเนินการ ดังนี้
- พัฒนาการให้บริการด้านการตลาด โดยการจัดตั้งศูนย์กระจายสินค้าทั้งในและต่างประเทศที่เป็นเป้าหมายในการขยายตลาด เช่น จัดตั้งศูนย์กระจายสินค้าชายแดน จัดตั้งศูนย์แสดงสินค้าภายในประเทศ เป็นต้น
- ใช้ตลาดจีน อินเดีย เวียดนาม สิงคโปร์ อ่องกง เป็นทั้งตลาดสินค้าและการส่งผ่านสินค้าให้มากขึ้นพร้อมกับหาช่องทางในการติดต่อเชื่อมความสัมพันธ์กับตลาดอื่น ๆ ไปด้วยเพื่อนำมาซึ่งการซื้อสินค้าจากประเทศไทยโดยตรง
- พัฒนาระบบการค้าชายแดนให้มีประสิทธิภาพให้มากขึ้น เป็นต้น
2.8.6 ทีมขายและการบริหารองค์กร การบริหารองค์กรไม่เน้นระบบองค์กรที่สมบูรณ์แบบ แต่ต้องมีและเป็นระบบมากพอที่จะเริ่มงานได้โดยไม่ติดขัด มีระยะเวลาที่ต้องปรับปรุง ในกิจกรรมต่าง ๆของทีมงาน ทั้งทีมงานในการขาย ระบบบัญชี ทีมคัดคุณภาพ เป็นต้น
28.7 การประชาสัมพันธ์ ถือว่าเป็นหัวใจสำคัญของการบริหารหรือการดำเนินการเพราะจะทำให้ทุกคนเข้าใจและสื่อการไปในทิศทางเดียวกัน
ส่วนที่ 3
บทสรุป


ภารกิจหน้าที่ของจังหวัดระยอง โดยเฉพาะข้าราชการสังกัดกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ ที่จะต้องไปปฏิบัติราชการทั้งในและนอกสถานที่ จะต้องเตรียมตัวเตรียมความพร้อมเกี่ยวกับองค์ความรู้เรื่อง การสร้างและขยายเครือข่ายการตลาดให้กับสถาบันสหกรณ์ กลุ่มเกษตรกรและองค์กรปกครองส่วนท้องถิ่น (อปท.) ที่เข้าร่วมโครงการรวบรวมผลไม้ออกนอกแหล่งผลิตปี 2552 / 2553 โดยต้องนำความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับองค์ความรู้ที่เกิดขึ้นใหม่ไปประยุกต์ใช้ ดังนี้
3.1 ชี้แจงทำความเข้าใจกับสถาบันสหกรณ์ กลุ่มเกษตรกรและองค์กรปกครองส่วนท้องถิ่น ถึงวัตถุประสงค์และประโยชน์รวมทั้งสิ่งที่สมาชิกทั้งสหกรณ์และกลุ่มเกษตรกรที่เข้าร่วมโครงการจะต้องเน้นในเรื่องการผลิตผลไม้คุณภาพที่ปลอดจากสารพิษและประการสำคัญที่สุดการคัดเกรดคุณภาพของผลไม้จะต้องรวบรวมส่งผู้บริโภคที่อยู่นอกแหล่งผลิตเฉพาะผลไม้ที่ได้คุณภาพตรงตามเกรดและความต้องการของตลาดเท่านั้น 
3.2 ดูแลสอดส่องเป็นหูเป็นตาให้แก่สถาบันสหกรณ์และกลุ่มเกษตรกร ทั้งนี้ทั้งนั้นก็เพื่อประโยชน์ของส่วนรวมที่จะเกิดขึ้นในอนาคตข้างหน้าต่อไป ซึ่งถ้าหากสามารถรักษาคุณภาพให้ตรงความต้องการแล้ว ปัญหาอื่น ๆ ก็จะไม่ใช่ปัญหาสำคัญต่อการรวบรวมผลไม้ออกนอกแหล่งผลิต
3.3 การผลิตแบบพอเพียง เมื่อผลิตผลไม้จะต้องเน้นการผลิตที่คำนึงถึงความพอเพียงทั้งด้านกำลังแรงงาน ทุนและปัจจัยการผลิตอื่น ๆ เพื่อลดการสูญเสียและทำให้สามารถตรวจสอบคุณภาพของผลผลิตได้พร้อมที่จะรับความผิดพลาดเมื่อผลไม้ไม่ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคหรือตลาด 


3.4 เจ้าหน้าที่ที่เกี่ยวข้อง จะต้องถือว่าการออกเยี่ยมเยียนสหกรณ์และกลุ่มเกษตรกรตลอดจนสมาชิกเป็นรายบุคคลแล้ว ยังเป็นการสร้างความคุ้นเคยการดูแลเอาใจใส่เป็นกำลังใจทำให้เกษตรกรสมาชิกที่เข้าร่วมโครงการเกิดความไว้วางใจพร้อมที่จะให้ความร่วมมือต่อไป พร้อมทั้งเตรียมการให้เกษตรกรขยายผลให้ครอบคลุมไปสู่สมาชิกหรือเกษตรกรที่อยู่ในท้องที่ให้ตระหนักและคำนึงถึงการผลิตผลไม้คุณภาพ


3.5 การประชาสัมพันธ์ จะต้องมีการประชุมปรึกษาพูดคุยทั้งที่เป็นทางการและไม่เป็นทางการเพื่อการสื่อความหมายที่ตรงกันหาจุดลงตัวก่อให้เกิดการมีส่วนร่วมของทุกคนที่จะคงดำรงรักษาเครือข่ายตลาดให้สามารถคงอยู่ในระยะยาวนานที่สุดเพราะนั่น คือ รายได้และชื่อเสียงนำไปสู่การสร้าง “แบนด์” ในอนาคตต่อไป
ภาคผนวก ก.
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ภาคผนวก ข.

การติดต่อเจรจาการกระจายผลไม้ของจังหวัดระยองกับสหกรณ์การเกษตรประตูป่า จำกัด
จังหวัดลำพูน
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การติดต่อเจรจาการกระจายผลไม้ของจังหวัดระยองกับสำนักงานสหกรณ์จังหวัดอุดรธานี
และสถาบันเกษตรกรในจังหวัดอุดรธานี
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การติดต่อเจรจาการกระจายผลไม้ของจังหวัดระยองกับสำนักงานสหกรณ์จังหวัดภูเก็ต
และสถาบันเกษตรกรในจังหวัดภูเก็ต
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