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學習歷程說明（均800字以上，禁止抄襲） 

一、請依據 UCAN 職涯測評、就業發展建議及您的選課計畫，說明結果是否符合您所就讀的學系發展或生涯興趣探索？ 

依據個人診斷結果分析報告看來，結果雖然不完全符合目前所就讀的學系，但與我的生涯興趣探索十分吻合。我

計畫未來能從事汽車業供應鏈管理的工作，整體而言，這份報告是相當準確且具參考價值的。 

我的 Holland 碼及類型為 C 事務型、E 企業型與 I 研究型。C 事務型顯示我是個典型的「文書者」，這些特質十方

適合製造端的品管與研發等工作，畢竟以製造業而言，維持產品品質與競爭力是最高指導原則。而汽車產業幾乎是

大型企業，在龐大的企業體中存有許多部門，主管階級也相當繁雜，每項工作被層層劃分地十分明確，此類型的員

工較能按部就班且有效率地完成主管所交辦的事項，扮演好稱職的螺絲釘以驅動整個企業體。與之相關的課程我修

習過運籌管理、成本管理會計、投資組合分析等系上專業選修課，這些課程較偏向規律且有條理的工作。E 企業型

顯示我是個典型的「說服者」，蠻符合管理學院出身的特質。供應鏈管理算是偏商管類的工作，在多數國外大學也是

歸入商學院開授。此外，車廠間競爭激烈，此類型的員工富有好勝心並充滿積極以應對各種挑戰，竭盡所能提高企

業生產力。相關課程方面，我修習過企業概論與管理學，教授以高階主管的角度帶學生看許多真實個案，將理論帶

入實務。I 研究型顯示我是個典型的「思辨者」，而汽車製造業的多數員工與其相仿。課程方面我修習過今日汽車，

對汽車零部件與工作原理有進一步的了解；也修習過企業價值評估等結合財金專業進行獨立分析的訓練課程。其實

系上大部分的專業選修均符合此人格類型，畢竟財務計算很注重數理能力。供應鏈管理是個結合工業製造與管理專

業的跨領域工作，依據報告顯示我同時具有這兩種特質，以較為客觀與科學的診斷使我對職涯規劃更具信心。 

在共通職能診斷中，我拿到最高分 PR99的類型是工作責任及紀律，領了薪水自然要奉獻所有，就像軍人一樣，唯

有維持良好的軍紀，遵循一切規範，才能為企業創造最大價值；第二高分為溝通表達，是多數商學院學生所具備的

特質之一，也是在商場最重要的軟實力之一；第三高分為問題解決，不論是在金融界或是汽車界，乃至任何行業，

分析並解決問題一直是最重要的課題，更是整體人類文明源源不斷進步的原動力；第四高分為持續學習，活到老學

到老對我而言不僅是一輩子遵循的格言，更是一種生活方式。 



二、同上題，您的答案不論是否，除了課程選修外，您將如何於就學期間補足共通職能(溝通表達、人際互動、團隊合

作、問題解決、工作責任及紀律…等)或培力自我專業職能。 

由於未來想進入車廠從事供應鏈管理，除了將本科財務能力習得外，在課餘時間利用網路學習許多汽車知識，包

括各車廠主要產品線、汽車零件與運作原理、車廠 OEM 製造商、養車心得與汽車產業未來趨勢等。影響深遠的是，

自去年11月開始，我進入台灣特斯拉的業務部門實習。在這三個月的時間中，我認為一定程度補足的共通職能中的

溝通表達、持續學習、人際互動、問題解決與資訊科技應用這五個類別。 

溝通表達方面，由於我的實習職稱為客戶體驗專員，要與進入展間的客戶介紹特斯拉電動車與相關電車知識，在

每分每秒與客戶不斷接觸與洽談的訓練下，口條與思辨能力獲得了顯著的提升。部分客戶會帶著各種對電動車自以

為是的錯誤觀念與誤解進來展間，有些甚至可以稱為在挑戰專員，我的工作就包括了推廣電動車正確的觀念，讓每

位客戶能帶著正確的產品知識離開展間，幫助他們增廣見聞的同時也能提升品牌聲譽。說服客戶來試駕，甚至是購

車也是我的工作，這些訓練都與溝通表達息息相關。最具挑戰性的是讓原本已經決定要買競品的客戶回心轉意來買

特斯拉，這需要具備很強大的說服力，並站在客戶的角度與他一同分析，不能讓客戶覺得自己只是個純粹想賺取佣

金的業務員。此時取得客戶的信任後，離成單也不遠了。而與同事及主管的相處過程也獲益良多，像是與同事主管

的溝通變得更有效率、精準地向主管匯報與分析今日的工作表現等；持續學習方面，公司不定期會舉辦產品知識課

程，幫助每位專員提升產品知識，進而為客戶帶來更佳的產品體驗過程；人際互動方面，我學習到最多的是試圖揣

測客戶心理，從言行舉止各方面預測每位客戶的喜好、財力、需求點、對產品的疑慮以及其他相關屬性。而最難的

是從客戶身上挖掘以上資訊的過程，必須讓客戶感覺是自在地聊天或專業的洽談，殊不知早已將這位客戶的一切資

訊挖掘殆盡，接下來則是針對痛點有效打擊即可。問題解決方面，我面臨到最多的是客戶會拋出各種對電動車的疑

慮，直得慶幸的是大多數疑慮其實都有解決之道，只要理性客觀地分析給客戶知道即可。資訊科技應用方面，特斯

拉是間科技公司，而非汽車公司，他們有相當強大的後臺整合系統，詳細記錄每位客戶的屬性並分門別類，其他包

括試駕與訂單管理等系統，協助員工以科技且便利的方式提高工作效率。 

 


