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何錫漢認為，倘若你有好的意念，而且有能力做到，最好把它推出市場；越能夠幫助別人的好主意，就

越應該想個方法讓它變成一盤生意，這樣才能幫助更多人。所以，他在「運動醫學」的領域開創了一盤

獨特的生意。 

 

 

 

 

今天，Dave 且把工廠開到越南，事業的成功，全憑他有兩大撒手鐧…… 
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何錫漢 

寓創業於助人 

 

物理治療一向是大學的熱門學系，但何錫漢選擇在理大修讀物理治

療，卻不光是因為這科熱門。 

何錫漢的外婆曾因中風住院，所以他曾近距離接觸物理治療師，了

解並喜歡上他們的工作，遂自然而然朝這門專業走去。 

那時，物理治療系畢業生的主要出路是政府部門的職位。偏偏就在

他畢業那年（2001 年）遇上物理治療行業的最低潮：政府的相關職

位縮減至十來個，而畢業生人數卻比往年多。 

失落於政府醫療部門的百多位畢業生唯有向其他範疇發展。何錫漢是其中之一。最初他

在一家專營健康鞋履的公司任職，後來轉投一家骨科診所，擔任物理治療師。在那裡，

他看到了另一道風景。 

「那位骨科醫生對人和事都有與別不同的看法。」他說：「人人都抱怨市道差，但他認

為，無論市道怎麼壞，人還是會生病，還是要求醫。他乘著市道不好所帶來的租金下調

擴充業務，聘請了包括我在內的多名物理治療師，後來更鼓勵我們自立門戶。他就是這

麼一個惜才、愛才、大方，絕不自私的老闆。」 

何錫漢坦言，物理治療師的收入不俗，他工作一年後便有能力置業了。後來，他還在

2004、05 年間開始考慮是否該做點自己喜歡的事情。 

就在老闆的鼓勵下，何錫漢和三名夥伴以超低價合租中環一個單位，開設物理治療診

所。四個合夥人各自經營自己的業務，可是何錫漢的生意明顯比較多，三位合夥人後來

決定退出。 

夥伴退出後，他有疑惑過應該堅持，還是回去職場領穩定的薪金。但當時發生了兩件事

情，正好成就了今日他那一盤獨特而有意義的生意。 
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何錫漢與中國及台灣運動產業領袖，參

觀美國 ETSU 內的奧運訓練中心，與運

動訓練傳奇人物 Megan Stone 合照。 

 
何錫漢不斷外訪授課，甚至把歐美頂尖學者和業

界人士帶到東南亞，旨在深耕發展地區運動醫學

和科學。 

 

 

 

其一，在中環商舖的租約快滿時，他偶然遇上以前的骨科醫生老闆。在舊老闆介紹下，

他租了其家族在九龍的商廈單位，繼續物理治療師的業務。其二，2007 年臨近北京奧運

時，他出於好奇跟幾個朋友參加了國際奧委會在北京舉辦的一個國際會議，發現原來世

上有『運動醫學』這麼回事。 

「當時我像劉姥姥進大觀園一樣，見證了全球三千多位

醫生和物理治療師出席的盛會。我在那裏認識了很多朋

友，也頓時對運動醫學發生興趣。我其後搜集了很多資

料，剛巧香港運動醫學及科學學會創會會長陳啟明教授

在香港中文大學開辦了運動醫學碩士課程，我立刻報讀

了，成為第二屆學生。」 

運動醫學和運動物理治療是相當新鮮的學問，而香港人

對此科甚至無認識，所以一切有待創建。 

「首先，找客人並不容易，即使確定了運動員和有運動習慣的人為目標，但物理治療師

和醫生一樣，不可以做宣傳。就算找到客人，我們也找不到所需的器材。」何錫漢說：

「我們後來跟美國的品牌商接洽，小量購入器材，直到一天，他們乾脆叫我做代理。」 

其實代理產品並不是他想做的事，礙於對方的誠意，他不便拒絕，遂硬著頭皮做起代理

來。不過，當發覺香港實在有需求時，他開始改變想法，覺得做代理是一個幫助人的途

徑。在高峰期，他同時在亞洲代理十件產品。 

他既開了先河，自然有競爭者跟在後頭。但他並沒有鬆懈下來，而是不斷在運動醫學領

域上開拓新路向。 

「2009 年，我開始擴充我的團隊，讓業務更多元化。」何錫漢說：「團隊中除了物理治

療師外，還有體能教練、運動教練、數據科學家和精算師。」團隊利用數據和精算分

析，根據運動員的活動和狀態，及早發現他們受傷可能性，從而降低受傷的風險，並讓

他們達至最佳的狀態。 

2011 年，他發了一封查詢電郵，結果令他毅然

重返校園。 

「當時我有些關於技術的想法，我知道是能夠

幫人的，但沒辦法用常人的角度來告訴一般

人。於是我給理大設計系發了一封電郵，詢問

他們的意見，他們竟建議我報讀他們的碩士課

程。」後來，他真的接受意見，而這為期兩年
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Sportsline 台北和香港的業務 

 

的兼讀課程對他甚有啟發性。 

 

他從課程裡學會適用於商場上的策略設計，讓他知道商界的其他操作模式，對他發展

「運動醫學」這門嶄新業務有莫大的幫助。不過，運動不是香港人生活的必需品，他經

常要硬著頭皮去推廣，而不少人仍然以為球隊最需要的是跌打師傅。 

兩、三年後，藝人余文樂經朋友介紹下來找何錫漢，原來他的球隊要比賽，他相信運動

醫學有助球隊爭取更佳的成績。自此以後，名人效應成了他們推動業務的一大動力，畢

竟他們這行重視口碑和互相推介。 

他們雖在香港市場建立這個小眾行業，但他們最大的目標卻是台灣市場。 

「香港的客戶以私人性質居多，在台灣則不一樣，我們可以幫助機構培訓學員，以達到

更佳的成績，我們甚至有機會幫助一名運動員在亞運會奪取一個台灣五十年求不得的獎

牌。去年，我們曾幫助一支轉打職業賽的籃球隊，他們要進行六十多場球賽，目標是拿

冠軍。經過我們悉心的幫助，球隊終在半年後摘冠。」 

何錫漢所從事的並非一般營利的業務，它能助人解決健康問題和社會問題，此外，還有

著不易用金錢量化的價值。 

「除了物理治療，我們也提供有目標的、專職的體能訓練，目標可以是偉大的，如參加

奧運；也可以微不足道的，像幫助行動不便的老婆婆達成牽著孫子的小手爬樓梯的願

望。不是所有人都能參加奧運，但我們深信，每個人都有尚未發揮的潛能。」 

被問及對有意創業的年輕人有何建議時，何錫漢說：「其實我不懂做生意，全靠前輩提

點我。我在與不同的人相處時，這裡偷一些，那裡學一點，從而找出最適合自己的方

法，再加以驗證和微調。我非常贊成年輕人創業，雖然失敗的機會率很高，但這是重要

的人生經歷，在其中，你會得到很多難能可貴的經歷。即使創業失敗了，可以重新再

來，或者再找工作，但若不嘗試，你就沒機會領略創業的苦與樂。」 

 


