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拳擊與創業的連結

拳 擊， 一 直 都 是 Amazing Talker 執 行

長趙捷平非常熱衷的運動。他 17 歲時開始接

觸 拳 擊， 大 學 期 間 主 要 都 在 打 拳。 創 立

Amazing Talker 的他，在公司的頂樓還有個

擂台，現在也是每週都會請教練來打拳，甚至

不時還會跟國家隊選手打拳呢！

成為職業拳擊手至少需要三個要素。以前

臺灣沒有職業拳擊，首要條件就是至少要找到

有拳擊的地方。再來，透過接觸拳擊，趙捷平

也發現，不同於美國，臺灣對於營養和修復的

認知極其微薄，甚至還在土法煉鋼，因為缺乏

這些知識，去日本打拳時無法良好代謝身體的

疲勞，最終負傷回臺灣。最後，拳擊雖然是個

人運動，但仍須倚賴團隊才會表現得好。除了

上場比賽，還需要良好的肌力訓練、研究怎樣

使休息品質最佳化，讓運動員可以在賽場上發

揮至最佳。「真正專業的團隊必須每個知識都

能迭代，針對運動員的表現不斷去改善。」趙

捷平說。社會上、工作上也是一樣，想要收入

愈高，知識迭代能力就要愈好。知識迭代得越

快你就越有優勢，對創業也會有所幫助。

八個月存到一百萬—業務大小事

最初，趙捷平想要去日本創業，於是他選

了一個可以快速存到第一桶金的工作—電話行

銷。電話行銷和一般業務最大的不同就是頻次

很高。別人一天只能面對 2~3 個客戶，他一天

可以面對超過 20 個客戶，這樣一來他經驗累

積非常快速、學習速度與能力也大幅提升，甚

至後來還成為全臺灣第一名的業務。趙捷平也

和我們分享：「業務能力是創業路上很基礎的

能力。」如何跟其他人應對進退、說服他人並

拉近關係，這些都不可或缺。擔任 Sales 其實

也一樣，會遇到不同的受眾輪廓，要成交不同

的輪廓需要拿捏的點也不盡相同，每個 case

都要會，才能解決問題，這些其實都跟學習能

力有關，就像今天考試要考第一名就是所有科

目都要熟悉。

趙捷平提到他面臨各種選擇時，不論是選

擇拳擊，或是選擇創業而非繼續擔任業務，往

往會使投資報酬率最大化去做抉擇。創業一開

始的契機就是投報率最大化、薪水高，儘管需

要承擔比較高的風險，但最壞的狀況，最多就

是賠一百萬，那只要犧牲不到一年的時間就可

以還完，沒什麼好怕，於是毅然決然投入創業。

從零到一的秘密

「這是一瓶水。」採訪時，趙捷平就手邊

的礦泉水舉例。這瓶水現在裝滿了 100%，可

以稱它為具象；當它完全沒有水的時候可以稱

為相對抽象。一開始不知道水的輪廓，也不知

道裝滿水的時候會長怎麼樣，但是倒一點水進

去後，大概就能知道水的樣貌，也漸漸知道如

何蒐集，進而想出裝滿它的方法，這是趙捷平

和我們分享業務上從零到一的方式。一開始資

料很少，沒什麼系統可以分析，這時候除了自

己努力外，一個好的領導者或 mentor 就很重

要，像趙捷平遇到的第二個領導者就傳承一些

知識光譜給他、協助他歸納，透過前人的知識

光譜，再有系統地去迭代，這個光譜就會越來

越大。當然最重要的還是自己，就算你認識一

大堆很強的人，如果吸收不了他給你的反饋，

那這個人脈一樣沒什麼用。因此，趙捷平呼籲

大學生要抱持著「試錯是常態」的觀念不斷精

進自我。
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失敗是常態—創業路上的點點滴滴

創業也是一樣的道理，一開始知識光譜太小

時註定會失敗，趙捷平也經歷了兩次創業失敗，

第三次才比較順利。透過快速的學習，後面的失

敗率就會逐漸降低，因為輪廓就是長這樣，水會

越來越滿，也知道瓶身哪裡會有漏洞，透過不斷

修繕就會漸漸完整。

趙捷平也不吝分享創業失敗的經驗：第一次

失敗是產品做太久，做互聯網的產品最怕生產產

品的效率太低，互聯網這個領域其實能力十分重

要，包括產品、行銷、經營、管理及獲取資本的

能力都要點滿，當時他評估一下覺得競爭者太強

且沒有可以成長、練習的空間，於是果斷放棄。

第二次創業他記取前車之鑑，產品做很快，然而

市場研究得不夠深入。雖然找到願意付錢的客戶，

但是產品成本很高，天花板、成長空間不夠大，

導致投入的規模很大，卻不足以撐起足夠大的事

業，所以第二次創業也不幸以失敗告終。在這些

經驗當中，趙捷平發現：創業需要具備兩個非常

重要的能力，一個是速度，另一個是規模化的想

像，也就是一開始創業的時候，如果評估做出來

很可能不夠好就不要做，當然這些需要透過經驗

不斷學習。

更多創業結晶

由於發現自己前兩次對於產業知識瞭解得太

少，第三次創業時，趙捷平選擇「家教平台」這

個 較 為 熟 悉 的 產 業， 也 就 是 後 來 眾 所 周 知 的

Amazing Talker。 一 開 始 他 想 先 證 明 自 己 做 得

起來，於是不斷嘗試與修正。其實這三次創業的

經驗都跟平台有關，試錯也都是迭代在之前的經

驗上，自己不斷累積經驗與提升解決問題的能力，

針 對 適 合 的 項 目 作 嘗 試， 最 終 成 功 創 立 了

Amazing Talker。

趙捷平盤點了創業需要具備的能力，除了前

面提及的業務能力、規模化的想像外，他也告訴

我們最需要具備的能力是「快速學習」，但這不

是指學生考高分的學習速度。考高分是仰賴既定

知識，但在創業上，沒有知識會完全複用，因此

學生時期的學習能力有時很難在創業派上用場。

試錯的學習才是他所強調，商業模式、團隊、你

當時的情境一旦改變，既有的知識就會不夠運用，

試錯的速度也很重要，畢竟資本有限，若來不及

想出解決辦法就只能宣告失敗。

拼湊出最完整的自己

　　趙捷平和我們分享環境的差異：臺灣的

思考風氣沒有很深、比較守法，比較喜歡有答案

就照著走，但在互聯網產業裡並不適合這樣。相

對地，中國比較常對既有的規範去做突破、喜歡

擴大經營和規模化。美國矽谷有很多創業成功的

案例，這也會影響教育，「要先解決問題、先有

實務經驗之後創業才會成功。」史丹佛的學生接

收的就是這樣的價值觀，等到要創業時又有資本

家願意投資，自然更容易成功。以色列的教養較

著重於思考、表達自己的想法、彼此腦力激盪再

想辦法解決問題，某種程度來說就是不斷試錯，

因此他們很常有些創意或點子誕生，甚至造就了

許多赫赫有名的大公司 CEO。
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回 到 趙 捷 平 身 上， 由 於 以 前 沒 有 讀 特 別 好 的 大

學，家人對他也沒有特別高的期待，因此不會被所謂

的「成功」所框架，也不會想活成別人覺得很成功的

樣子。他笑稱自己的學歷背景從一開始就是條魯蛇，

習慣自己從低的地方往上爬，不為了什麼，就是自己

想要、喜歡。趙捷平也語重心長地說：以前覺得自己

要融入這個社會才是成長，後來發現，如果不能接受

自己不同時期的樣子，那就只是捨棄些什麼，並不是

真 正 接 納 自 己。 於 是 他 開 始 把 以 前 的 穿 著 習 慣 如 耳

環，及以往愛玩的樣子跟現在認真工作的模樣融在一

起，變成一個完整的自己，不迎合任何人。

不要太 enjoy 當個聰明人

問及給大學生的建議，趙捷平鼓勵年輕人去做自

己想嘗試的事情。很多人可能會覺得做想嘗試的事情

風險很高，但你沒有試過怎麼知道風險的高低？不要

留 遺 憾 也 不 要 太 擔 心 失 敗， 因 為 理 論 上 失 敗 才 是 常

態。人們會覺得失敗很丟臉是因為學習歷程都是別人

整理好給我們，平常不太會遭遇失敗，但這些知識的

產出都是透過前人的失敗才得到！如果想要創造價值

或活得更精采，就要接受這個事實並勇敢去撞牆。要

當最聰明的人沒有很難，只需要找一群比你笨的人在

旁邊即可；但如果要找到讓自己可以不斷像條魯蛇的

環境很困難，代表這個環境一直都很強。因此，不要

太 enjoy 當個聰明人，enjoy 當條魯蛇也沒有不好，

這樣做事情就能充滿挑戰。
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