
 

「在職人士邁向創業路 必先突破舊思維 

先放下大企思維 集中專注發展業務」 

 

 

個案背景 

 

不少在大企業打拼多年的打工一族，學得一身本領，總想有機會外闖自立門

戶，建立屬於自己的事業，但起步時往往遇到不少困難，需向專家求助。 

 

申請人提出的問題 

 

其中一位「問問專家」業務諮詢服務申請人馬先生，曾於大型企業從事企業培

訓服務。馬先生期望自己開設公司，提供企業培訓服務，例如有關演講技巧、

商業談判技巧及建立團隊等。馬先生透露，創業早期尚未懂得如何獲得生意，

對公司發展前路感到迷茫，因此向工業貿易署「問問專家」市場推廣服務諮詢

顧問刁俊源先生請教。 

 

申請人表示與專家顧問會面的最大得著 

 

馬先生說 : 「顧問刁先生給我的意見相當實用，有如替我打了一支強心針，令

我能認清自己應如何開展業務。」馬先生初期曾經歷過零收入的日子，之後經

過短短一年時間，透過良好服務累積口碑，收入大幅上升至令他感到滿意的水

平，甚至較以前於大企業工作高出不少。 

 

專家顧問提供的分析/ 意見 

 

顧問刁先生表示，一些像申請

人般離開大企業而自行創業的

人，有一個頗為常見的問題，

就是仍未拋掉大企業工作的思

維，未能找準自身的定位及方

向。他說 : 「經營初創企業與

大公司工作有很大分別。創業

者需要自我調整心態，要明白

自身的強項與短處，揚長避

短，開拓業務需要集中專注，

適當選擇產品和目標客戶，不可貪大求全。」以申請人個案為例，刁先生建議



申請人，可嘗試從以往熟悉的舊客戶入手，直接約見舊客戶。他解釋，因為申

請人已經與這些客戶建立關係，雙方對大家的要求也比較熟悉，申請人較容易

從中取得突破。 

 

刁先生指出，雖然現今新世代網上行銷興盛，不少中小企業購買搜尋引擎推廣

服務，但申請人的客戶對象是企業而不是大眾，以這種方式推廣未必收效。他

又指，申請人曾嘗試參與一些商會活動，冀能在當中尋找商機，但這些場合屬

於消閒性質居多，較難從中獲得生意機會。「像申請人的業務性質，應善於運用

以往構築的網絡，主力接觸企業的人力資源經理及部門負責人，並參與一些與

人力資源相關的活動如論壇等，才有助自己獲取培訓生意。」 

 

申請人最新業務狀況 

 

申請人又提到，隨著生意穩步向好，已經取得一些海外項目，期望公司未來能

進一步擴展，卻煩惱應如何實行。刁先生指，申請人作為培訓導師，工作性質

一向比較個人化，而且由於節約開支，一直未有聘請員工，因此要他在應付工

作之餘獨力推動擴張，恐怕比較困難。他建議，這種情況下若要擴張經營，最

好能覓得擅長建立團隊的合伙人互相合作。 

 

 

專家顧問就個案指出中小企業可學習到的重點/ 精要 

 

專家建議 :「揚長避短，集中專注。」 

 

 

 

 

 

 

 

在「問問專家」業務諮詢服務個案分析集內提供的任何意見、結論或建議，  

並不代表香港特別行政區政府及工業貿易署的觀點。 

 


