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بدأت Nike رحلتها ف عام 1962 تحت اسم “Blue Ribbon Sports”، وركزت الشركة عل تقديم أحذية الجري عالية الجودة
المصممة خصيصا للرياضيين ومن قبل الرياضيين. ساعد التزام الشركة بتصميم أحذية مبترة للرياضيين المحترفين ف بناء
قاعدة جماهيرية مخلصة بين عملائها حول العالم. اتبعت Nike مبدأ “هرم التأثير”، تضمنت حملات Nike التسويقية رياضيين

فائزين كسفراء للعلامة التجارية. وقّعت Nike عقدًا مع لاعب كرة السلة المبتدئ آنذاك “مايل جوردان” ليون سفيرا للعلامة
الت ”Just Do It“ أول إعلانات ضمن حملة Nike بداية مسيرته، أطلقت الرغم من أن جوردان كان لا يزال ف التجارية. عل
ف Nike من خلال الرياضة. عندما بدأت ين الذاتالتم ف Nike ا لروحلفتها 20 مليون دولار. وكانت تجسيدًا طبيعيبلغت ت

التوسع إل أوروبا، وجدت أن أسلوب إعلاناتها الأمريية ينظر إليه عل أنه عدوان للغاية ف السوق الأوروبية. عل الصعيد
بالنجم الفرنس Adidas حيث يتابع عدد قليل من الناس كرة السلة، استعانت العالم العرب ن هذا الوضع يختلف فول ،العالم

الشهير “زين الدين زيدان” للترويج لمنتجاتها. تمتلك Adidas متاجر منتشرة عل نطاق واسع ف المنطقة العربية. تُدار هذه
Nike ناميبيا. ومن الجدير بالذكر أن بلدانًا من روسيا إل للأسواق الناشئة، الذي يغط Adidas تبالعمليات من قبل م

وReebok لم تقدما هذا المستوى من الاهتمام بالعالم العرب. أما Nike فه تبدو أكثر أمريية، يعد سوق الشرق الأوسط سوقًا
،Reebokو Adidasو Nike ا بالفرص لشركات مثلا مليىواسع


