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常言道「不捨不得」，說的也就是經濟學的機會成本。勞元佳(Leo)本是踏踏實實的上班一族，但人到中

年始在胸前掛個「勇」字，背後掛上「P牌」來走上創業路，可不是因為有捨才有得，而是因為他捨不

得…… 

 

 

勞元佳 

勇於創業只因失去太多 

 敢於放棄始可力挽狂瀾 

 

上世紀八十年代，教育資源仍然短缺，年青人如要有好前途，就

要不斷努力爭取。Leo 就是生長於這個年代，書唸到預科，雖然

成績尚算中上，但卻因為欠了一支「火箭」，大學的門他就闖不

進去了。其後，他考進香港理工學院，修讀電機工程系的高級文

憑課程，畢業之後順利地找到一份英資洋行的見習工程師差事，

然而，他畢竟不是大學畢業生，與不是名牌大學畢業就是碩士學

歷的同事們相比，在學歷這一欄上，他無疑給比下去。 

「不要緊，只要你肯幹便是了。」Leo 回憶說：「老闆當時表明

聘請我是因為人手短缺，也因為他認為我的英文還可以。那所洋行代理的都是歐美的高

端自動化產品，員工必須接觸海外供應商和政府，所以英文好是很重要的。」 

為了令事業順遂，Leo 聽從老闆的意見，打算以兼讀形式進修。當時他只找到中文大學

一個專門為教育學院文憑教師而設的兼讀學士學位課程，科目中的數學和統計算是勉強

跟他的職業有些微關係。就這樣，從一封老闆的推荐信開始，加上五年的寒窗苦讀，他

終於順利考獲一張大學畢業證書，還因此獲擢升為部門經理，開始了管理的工作。苦讀

的五年光景令 Leo 磨練出鬥志和自律，並讓他明白到堅持信念的重要性。其後因為工作

需要，經老闆再次推荐，Leo於 1998年修讀理大的 MBA課程。但他當時怎也沒想到，這

個課程竟會為他未來的創業路打好根基。他說：「這個課程讓我學會了不少商業技能，

如會計知識、營運管理、市務推廣等，讓我在創業的時候大派用場。」 

2006 年，一位和他有業務往來的德國籍老闆邀請 Leo 跳槽，助他在香港設立地區辦事

處，為他銷售的醫療設備拓展遠東區的市場。由於 Leo 連續兩年在亞太區拿下銷售冠

軍，這本來就是他在洋行裡一向應付裕如的工作，而且已做了十六年，對產品非常熟
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Leo向醫管局主席及行政總裁等介紹產

品 

悉，再加上新公司給他可觀的收入，他實在沒有拒絕的理由。就這樣，他轉投德資公

司，一做便是三年。  

新崗位不錯是他事業上一個美麗的轉捩點，讓他得不少好處，然而失的也不少。 

「當時有不少海外廠商朋友知道我離開了洋行，都來問我可否代理他們的醫療設備，反

正我手上有同一批的醫療界客源，既能銷售德國產品，何不一併代理其他的醫療產品和

設備呢？可是，我當時受僱於德國公司，又怎可以代理其他廠商的產品呢？」因此，他

只有眼巴巴地看着很多優質的醫療器材從他手上溜走，錯失很多良機。 

「後來我和太太多番商量……反正每天都見同樣的客

戶，銷售網絡是一樣的，而我又知道每個客戶的需要，

如果不把握銷售的機會，那豈不是很傻嗎？所以，我終

於決定在 2009 年辭職，創立佳駿醫療設備有限公司，

從歐美引進先進醫院自動化系統及優質醫療器材。」

Leo 說：「憑着我的專業知識，我考慮到香港以至東南

亞的相關醫院自動化市場其實並不發達，發展空間巨

大；而業內有很多大公司，例如我以前工作的洋行，他

們在某個工程領域已經建立了穩固的利潤基礎，故不大願意冒險和投放很多資源去開拓

新的醫療設備市場，故我才敢把『勇』字掛在胸前，做起這些醫療科技產品的香港代理

來。我靠着以前建立的人脈網絡，一步一步慢慢來，至今已是第八個年頭了。」 

Leo 的父母都有自己的生意，認同「工字不出頭」，所以一直很支持和鼓勵他去創業。

可是，創業前還在受薪，當了老闆以後，沒薪水之餘還要支付薪水給下屬，着實令當年

這位新任老闆感慨良多。 

「資金是很實際的問題。」Leo 說：「香港在這方面不及新加坡，新加坡政府會給初創

企業貸款，以低息和其他實際幫助去鼓勵和支持創業者。香港政府的幫助卻總是搔不到

癢處。我們慶幸能以私人物業再按揭來套取現金，但長遠來說，這仍然是有風險的。因

此，要創業的話，周詳的資金計劃是非常重要的。」 

公司的資源實不足以和洋行匹敵，故 Leo 絕不能沿用洋行那一套營運模式。所以他選擇

了混合經營模式，一邊承接醫院的自動化系統項目，一邊銷售優質的醫療產品去維持現

金流。就這樣，他一方面幫醫院引進內部物流自動化系統，例如可減省大量送餐人手的

自動運輸車、遊走於各手術室專門傳送手術工具的機械人、全自動化醫療針劑配製系

統，並同時銷售獨特的醫療器材，如具防爆級數的冷凍藥櫃等等。他亦投放相當資源，

安排工程師到歐、美廠家接受產品培訓並取得相關證書，從而向客戶提供可靠及專業的

服務。 
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Leo提供體檢設備，免費為

長者進行骨質疏鬆檢查。 

基本上，他在市場上是沒太多競爭對手，而客戶和產品都是他最熟識的，但做生意總不

可能全無風險。 

「數年前，我們引進了一部新穎的家用美顏器，那是一台基於同極相斥原理的手提導入

導出儀器，能以微電流把護膚精華素逼進皮膚裡。這種產品目前已很普遍了，當年就是

由我們率先引進香港的，我們還透過和一家知名的上市連鎖化妝品公司合作，以開拓此

儀器的零售市場。」 

這部高效的儀器的銷情甚佳，但化妝品公司並不會大量存貨，遇上某家分店賣得好，隨

時購入十部、八部，還要即時送貨，這對公司員工做成一定壓力。而且我們必須給前線

售貨員提供有關新產品的培訓，可是售貨員的流動性甚高，今天培訓了，明天可能換上

另一個，那便要再抽時間給新人培訓，如此下來，既要隨傳隨到地送貨，又要不斷提供

培訓，那段日子下來，Leo 的公司就只為了一種產品而疲於奔命，幾乎連其本業都無暇

兼顧了。 

「雖然那產品大受歡迎，但我們很辛苦地撐了一年，無論在資金、貨源或人手(尤其針

對中小企客戶的員工)方面，都感到極大的壓力，最後我唯有下了壯士斷臂的決定，然

後重新專注於我們專長的業務；否則，繼續寄賣這儀器只會拖垮整間公司！」 

總結創業以來的心得，Leo 說：「創業路並不容易走，過程荊

棘滿途，有起有跌，故必須抱有樂觀的心態，並堅信明天會更

好。當公司發展到樽頸階段並預計需要額外資金之前，就要及

早物色生意伙伴或投資者作財政後盾。因此，不妨多認識一些

志同道合的朋友，建立良好的人際關係和互信。」 

公司於 2010 年加入香港醫療及保健器材行業協會，Leo 更由

2015 年開始擔任該會之執行理事，專責協會的企業傳訊工作。

透過協會，Leo 和公司都不時參與由慈善機構舉辦的活動，主

要是提供體檢設備，例如超聲波骨質密度儀，免費為長者進行

骨質疏鬆檢查等等。Leo 希望透過此類活動，鼓勵更多業內中

小企多參與慈善工作，助人自助，令社會更富人情味。 

 

 


