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一個年輕同事工作上已經非常穩定，想爭取升職但一直不得要領，所以就去打聽老總上下班的時

間，算好他大概會在何時乘電梯，他也在這個時候去乘電梯，希望能遇到老總可以打個招呼以增加

露面機會。 

另一位年輕同事更進一步。她打聽了老總的奮鬥過程、畢業學校、管理風格，精心設計了幾句簡單

卻有份量的開場白，在算好的時間去乘坐電梯，跟老總打過幾次招呼後，終於有一日跟老總長談了

一次，不久就爭取到一個更佳的職位。 

有時候，機會不一定找上門，但你可以創造它。 

 
USA於傲雲峰會所舉辦壁球同樂日，活動

後一眾參加者留影 

 

 

 

 

許俊 向藍海出發 

     愚者錯過機會，智者抓緊機會，創業者製造機會 

 

John 是香港理工大學 2009 年的畢業生，主修金融服務，副修專業英

語。在他攻讀大學期間，曾經到北京中國銀行總部國際貿易企業融資

部實習，他亦曾在其他金融機構工作，於富通保險實習擔任兼職行政

助理，協助有關保險銷售工作。「似乎將來也只會在金融方面發展

了…」當時的他是這樣想的。 

其實早於大學時期， John熱愛網球和足球，但卻看好壁球運動具有

相當的發展潛力，他曾向當時的大學同學，即現時的合伙人蔡東賢，

提及希望成立一間私人壁球訓練公司，提供一些個人化且極具培訓質

素的專業壁球訓練課程。惟當時礙於種種原因，一切皆是紙上談兵，只是一個夢想。千里

之行，始於足下，誰也明白，但要邁出第一步，談何容

易，而他默默等待的正是一個時機和合適的伙伴。 

大學畢業後，John學以致用，於金融業發展，他曾先後

於一金融機構擔任外匯交易員，及於一間國企金融機構負

責開拓境外期貨交易業務。幾年的工作經驗令他的視野擴

闊了不少，言而終日營營役役的工作卻滿足不了他的雄心

壯志，「其實我是個頗不安於分的人。」John笑說，渴

望創業的火苗又再悄悄的重燃。 
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Patrick和 John 一起到廣州考察國內

壁球發展程度 

 
USA舉辦活動的指定的 T恤 

 

直至 2011 年尾，Patrick 擔當中間人，介紹了 Dick 給 John 認

識。Patrick 同樣是香港理工大學 2009 年的畢業生，主修金融服

務。他過往是理大男子壁球隊隊長並獲選為理大最佳年度運動員。

Dick 是一名職業壁球運動員，曾代表香港出席不同的國際賽事，

亦是四屆香港壁球男子冠軍。 

隨著雙方飯敍幾回，認識加深後，John 得知 Dick 亦希望推廣壁球

運動的發展，於是大膽邀請對方一起創業，經過多次會面及傾談

後，John 終於成功說服 Dick 加入，成為即將成立的壁球訓練公司

重要一 員。 

「夢，不只是想，更要把它帶到現實中，我知道我靜候多時的時機終於到了。」至 2012 年

中，優尼克壁球訓練中心 Unique Squash Academy(USA)正式成立。其實在公司成立前，三

位合伙人亦經歷了相當多的討論，由於意見分歧，爭拗的場面亦在所難免。「老實說那段

磨合期是相當相當難熬的，但我相信只要熬過了，前面的路便會漸漸清晰。」經過一段時

間的傾談，最終整合出一個共同目標，就是希望為香港，為壁球界貢獻更多。談到創業過

程的難處，John 認為是數之不盡的。「可能對我來說對創建公司和時間管理方面是最大的

考驗。」 

Patrick 和 Dick 都是自小已開始接觸壁球，可說是壁球

老手，而 John 對壁球卻只是略知皮毛，「我當然知道自

己不可能和他們作比較，我可以做的是努力多方面吸收壁

球的知識，例如日以繼夜去了解不同國家的壁球事業、翻

看國際比賽影片，鑽研本地的壁球架構，空閒時同兩位拍

檔一起切磋切磋，當然我的程度只是幼稚園 BB班啦！」 

要成立一家公司，過程有多複雜，要注意的事情有多瑣碎，不是創業者本人根本不能想

像。在大家都毫無經驗的情況下，只能靠請教別人及作大量資料搜集來填補不足，「有些

事情，是急不來的，只能一步一步慢慢做罷。」由公司命名、公司 logo 設計、商業登記、

網站設立，以至宣傳單張所有事情都需要親力親為，「力不到，不為財，是很辛苦，但很

值得，不是每個人都能有這種經驗，我很珍惜，創業令我學到更多，不單是技術上的，更

是待人接物，人生閱歷方面！」 

現在 John 的時間都過得相當充實，星期一至七沒有休假的處理 USA 的事務，要休息，更要

不時鍛鍊身體保持健康，就是一天 48小時彷彿都不足夠。公司成立初期非常忙碌，家人和 
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教練指導正確的訓練姿勢 

 

朋友都投訴 John 沒時間陪他們，當時他感到巨大的壓力，幸好後來他

們都漸漸明白 John 的處境，「有得必有失，這道理我明白，生活中難

免要作取捨，所以良好的時間管理很重要，這樣才能獲取最大的經濟

效 益 。 」 John 果 然 是 貫 徹 金 融 系 畢 業 生 的 口 吻 ！ 

 

USA 的主要客戶群是機構性的客戶，例如國際學校、體育俱樂部、公司

及私人屋苑，除此之外，壁球的愛好者和專業壁球球手也是 USA 所針

對的客戶。“Unique Your Skills”是 USA 的口號，希望以一種專業

而有趣味的方式提供壁球訓練，同時，他們會使用不同的訓練器材、

多元化的情景練習模式、模擬比賽訓練等等以增加課程內容變化及趣味性，以幫助學員更

有效地達成他們的鍛練目標。「是理工大學教曉我用創新意念注入產品及服務裡面」John

充滿信心的說：壁球加油！ 

  

 

 

 

 

 

 


