
工程團隊很容易把「性能表現」直接等同於「價值」。但在  平衡計分卡  (BSC) 的框架中， 客戶面
(Customer) 談的不是單一性能指標，而是團隊究竟向誰交付價值，以及對方如何理解這份價值。

在車隊中，你的「客戶」不一定是付錢買產品的人，還包括你的老闆、跨部門的隊員、甚至是你的供應商。

價值主張  (Value Proposition)：不是你「有什麼」，而是你能「幫客戶解決什麼問題」。
利益相關者管理 ：識別出誰能影響你的專案成敗，並了解他們的需求。

如果你只顧著「把車造快」，卻忘了「讓贊助商覺得投資這台車對他的品牌有幫助」，或者是「讓賽事評審看
懂你的設計邏輯」，那你的專案就是失敗的。

在  FSAE 比賽中，有一個非常重要的環節叫「設計報告  (Design Report)」。
很多車隊的車跑得飛快，但設計評分卻很低。為什麼？  因為評審問：「為什麼你選這個懸吊幾何？」
隊員答：「因為我參考某某名車的設計，它跑很快。」  評審搖頭。這不是他要的答案。

評審（也就是你的客戶）要的價值是：
「你如何運用工程科學的方法，去推論出最適合你的車隊資源的設計方案？」
如果你能拿出完整的數據分析報告、詳細的採購邏輯、以及故障排除紀錄  (FMEA)
，即使車子單圈慢一點，評審也會給你高分。因為你交付了「工程決策的透明度與專業性」。

1. 對齊期望值  (Expectation Management)：
不要等專案做完才給主管看結果。每週同步進度，問主管：「目前的進度是否符合你對這個季度的期
望？」

2. 翻譯技術語言  (Tech to Biz)：
面對業務部或行銷部時，不要說「我們優化了資料庫的併發處理」。
你應該說：「我們現在可以同時支援  10,000 個使用者同時在線，這將幫助我們在雙  11
促銷時不會當機。」

3. 解決痛點  (Pain Points)：
觀察你的主管或客戶最煩惱什麼？如果他煩惱進度不透明，你就主動提供一份漂亮的自動化看板，這
就是交付價值。
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列出所有能影響你專案的人。

誰要你的進度報告？（主管）
誰要用你的程式介面？（前端同事）
誰在等你的零件下單？（採購）
給他們每個人一個「價值承諾」。當你讓身邊的人都成功時，你的專案就成功了一半。

延伸閱讀：  價值定好了，接下來我們要談談如何「有效率地」生產這些價值。  第七篇： BSC 內部流程 ——
標準化作業（ SOP）是為了更快的速度。
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