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 นายณรงคศักด์ิ กอปรสมัย เปนพนักงานขายอะไหลเครื่องจักรกล ประเภท สายพาน ประเก็น 
แหวน สปริง และนํ้ามันหลอลื่น ฯลฯ ของบริษัทกูดแมนชินเนอรรี่ จํากัด โดยในวันพุธของสัปดาหที่
ผานมาไดไปเสนอขายอะไหลเครื่องจักร ณ โรงงานแหงหน่ึงใน จ. สมุทรปราการ  
 

ณรงคศักด์ิ ผูจัดการโรงงานอยูหรือไมครบั 
หัวหนาชาง ไมอยูครับ ผูจดัการโรงงานติดประชุม นัดไวลวงหนาหรือเปลาครับ 
ณรงคศักด์ิ ไมไดนัดครับ ผจก. จะเลิกประชุมกี่โมงครับ  
หัวหนาชาง ไมทราบเหมือนกัน แตนาเลยไปถึงบาย มีอะไรคุยกับผมไดนะครับ 
ณรงคศักด์ิ ผมมาจากบริษทักูดแมนชินเนอรรี่ จํากัด วันน้ีมาเสนอขายอะไหลยนต นําเขาจาก 
                     ตางประเทศและชวงน้ีมีการสงเสริมการขาย ใหสวนลดมาก นาน ๆ ครั้งบริษัทจะจดั 
                     รายการ อยากใหโรงงานไดสวนลดน้ี 
หัวหนาชาง เหรอครับ 
ณรงคศักด์ิ (เปดกระเปา พรอมหยิบแคต็ตาล็อก และตัวอยางอะไหล) อธิบายคุณภาพของอะไหล 
                     ทุกรายการที่คาดวาโรงงานแหงน้ีจําเปนตองใช รวมทั้งจูงใจดวยรายการสงเสริมการ 
                     ขาย หลังจากน้ันจึงขอคําสั่งซื้อ 
หัวหนาชาง คงตองรอ ผจก. ละครับ ผมไมมีอํานาจเซ็นตใบสั่งซื้อ 
ณรงคศักด์ิ เหรอครับ หากไมมีอํานาจออกใบสั่งซื้อก็นาจะบอกผมต้ังแตแรก ผมจะไดไปพบลูกคา 
                     รายอ่ืนกอนไมใชมาบอกวาคุยกับผมไดนะ เสียเวลาจริง ๆ ผมยังมีลกูเล็ก ๆ ที่ตอง  
                     เลี้ยงอยูนะ (ปดกระเปาสินคาตัวอยางเสียงดัง พรอมหันหลังเดินออกไปอยางอารมณ 
                     เสีย)  
หัวหนาชาง (ชวงจังหวะที่ณรงคศักด์ิจะเดินจากไป) กลาวไลหลังวาโดยปกติการสั่งซื้ออะไหล แม 
                     ผมไมอํานาจเซ็นตใบสั่งซือ้แตการระบุรายการอะไหลที่สั่ง ผจก. มักจะขอคําแนะนํา 
                     จากผมเสมอ 
 
 
 

 


