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思
帕科運動用品有限公司為專業自行

車騎行服供應商，三大股東持有，

各自負責市場、設計、工廠三大塊，涇

渭分明，取其優勢。

強調時尚、健康

思帕科業務經理李強表示，雖然公司

組建時間不長，今年三月份始上市的自

有品牌「Spakct」思帕客，目前銷售情況

尚稱滿意。李經理認為，研發是公司最

具有競爭優勢的利器，「Spakct」騎行服

在品質穩定的前提下，能夠把時尚的元

素、健康的理念表現出來，靈活運用圖

騰、色調等，設計推陳出新，提供車友更

多選擇。例如，當流行音樂之王 Michael 

Jackson 突然逝世，全球歌迷傷心不已之

際，作為總設計師王呈與李強經理則一

起設計出紀念 Michael Jackson 的概念騎

行服「THE ONE」；此款「THE ONE」最

終確定版面，也是不斷徵求各地經銷商

的意見，融入各方建議製成，並將於兩

岸三地同時銷售。這種重視產品與時事

的結合，在生活中獲取設計靈感，也使

客戶能夠源源不絕。

此外，不得不提到思帕科的設計中心

─ BONA（貝納爾），目前有設計人員 10

餘人。主要業務有文化活動展示、設計

服務等。BONA 負責人王呈認為，產品

沒有經過設計整合，就沒有生命力。在

設計騎行服的過程中，更需要考慮年齡

以及消費觀念。如臺灣的消費比較成熟，

思帕科自創品牌「Spakct」

不需要太炫的圖案，大多以休閒為主，

服裝款式和顏色設計必須適合日常穿

著。而大陸的客人，騎車的團體更年輕，

騎行服則要拉風點，並且注重品牌形象，

哪怕是山寨版的也沒有關係，且不在意

功能性。設計師王呈表示，公司計畫是

每個月要推出 3-5 款新品，透過不斷更新

的款式吸引團隊訂製。

多品牌策略

在問到如何經營品牌方面，李強經理

表示，目前公司走多品牌路線，高檔騎行

服目前以「Spakct」品牌為主，大眾價位

的以「Ctour」為主，零售價以 RMB280

元為分水嶺。「Ctour」騎行服是以染色布

工藝來生產，對追求實在的客人較有吸

引力。在設計「Spakct」品牌時，不僅考

慮到衣服需要時尚，騎車的訴求是健康，

也增加了運動的熱情，表現出運動的力

量。

▲思帕科銷售經理李強（左）與設計師王呈（右）是公司的樑柱。
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李經理強調，國際業務部分，他們為

歐洲知名品牌代工，而在兩岸三地，都

是做自己的品牌，就算客人要求訂製，

也 必 須 加 上 Spakct 的 LOGO。Spakct 亦

贊助廣東知名自行車隊─中山隊。Spakct

除了在大陸經營之外，在韓國以及臺灣

也有代理商，甚至鼓勵他們在當地註冊

Spakct 品牌。銷售經理李強認為，這種戰

略合作夥伴的關係促使他們這樣做的，

因為他知道，自己的優勢在於不間斷的

設計具有時尚、健康、高品質的衣服，

並不是隨便就可以模仿得到的，這樣能

夠為經銷商帶來利潤，不怕客人流失。

相反地，正是這種大家共同經營自家品

牌的理念，讓彼此合作更無間，在品牌

建立初期更適合品牌的迅速成長。李經

理表示，今年的自有品牌騎行服方面的

營業額目標為 RMB300 萬。

「Spakct」
► 紀 念 M i c h a e l 

J a c k s o n「T H E 
ONE」概念騎行服。

▲竹影白調款式的騎行服。


