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In its 30-year history, Nike had become the undisputed leader in sports marketing. But beneath the success was an Achilles' heel. Nike is named after a woman — the Greek goddess of victory — but for most of its history, the company had been perceived as being mostly about men.
Could Nike do more to realise the full potential of female customers? And how could it afford not to, given the threats to its future with Air Jordan running out of air and brands like Skechers digging into the teen market with shoes inspired by skateboarding, not basketball. That was the huge question at Nike HQ. The launch of Nike Goddess was the makings of an answer.

Just Doing it Differently

For much of its history, Nike's destiny was controlled by its founders, Phil Knight and his running buddies, who signed up athletes in locker rooms and made the executive decisions. But by throwing together a diverse team of people with different j   backgrounds and different levels of seniority, Nike has found that it can keep many of its core attributes while adding new sources of inspiration. Take the combination of star designer John Hoke and newcomer Mindy Grossman, vice president of global apparel. Hoke designed the look and feel of the first Nike Goddess store. Then Grossman, whose career has included helping make Ralph Lauren into a retail icon, pitched the design ideas to Nike's top retailers as stores within stores. Now it looks like Nike has a chance to reach a crucial objective: double its sales to women by the end of the decade.

How to Sell to Women

Nike Goddess began as a concept for a women-only store, and there's a reason why. Many of the retail settings in which the company's products were found were a turnoff to female customers: dark, loud, and harsh - in a word, male. In sharp contrast, the Nike Goddess stores have the comforting feel of a woman's own home.

How to Design for Women

Designing a new approach to retail was only one element in Nike's campaign. Another was redesigning the shoes and clothes themselves. Nike's footwear designers worked on 18-month production cycles - which made it hard to stay in step with the new styles and colours for women. The apparel group, which worked around 12-month cycles, was better at keeping up with fashion trends. But that meant that the clothes weren't co-ordinated with the shoes - a big turnoff for women.

How to Talk to Women

When Jackie Thomas, Nike's US brand marketing director for women, first heard the phrase 'Nike goddess,' she wasn't impressed. 'I don't like talking  to women through gender,' she says. Nike Goddess had to mean something to women and it was her job to make that happen. 'Women don't need anybody's permission. We are at our best when we are showing women a place where they didn't think they could be.' For John Hoke, the real power of Nike Goddess is not about traffic at stores. It's about changing minds inside the company. 'I knew that Goddess could galvanise us,' he says, 'It was an opportunity to redefine and re-energise our entire brand around a market that was taking off.'


	Богиня NIKE 

За свою 30-ти летнюю историю Nike стал лидером в области спортивного маркетинга. (опущение) Но за успехом скрывалось слабое место.(целостное преоброзование) Nike  назван в честь греческой богини победы – но на протяжении большей части истории , компания воспринималась в основном для мужчин. (опущение)
Может ли Nike  сделать что-то большее  чтобы реализовать полный потенциал покупателей женского пола?(конкретизация) Компания не могла себе этого позволить, учитывая угрозы своему будущему, когда Air Jordan на последнем дыхании, а бренды такие как Skechers  направлены на молодежный рынок обуви, вдохновленной скейтбордингом, а не баскетболом (конкретизация). Это был огромный вопрос к штаб-квартире Nike, а ответом на вопрос стала разработка Nike Goddess. ( Обьединение предложений)

Просто сделай это по-другому 

На протяжении большей части своей истории судьбу Nike контролировали его основатели Фил Найт и его друзья-бегуны, нанимали спортсменов в раздевалках и принимали исполнительные решения.( замена члена предложения) Но, собрав воедино  команду людей с разным опытом , Nike обнаружил, что сможет  сохранить многие из своих основных атрибутов, добавляя новые источники вдохновения (опущение). Возьмите коллаборацию известного дизайнера Джона Хока и новичка Минди Гроссмана, вице-президента, отвечающий за пошив одежды (опущение). Хок разработал дизайн первого магазина Nike Goddess, после чего Гроссман, чья карьера заключалась в том чтобы помочь превратить Ральфа Лорена в икону розничной торговли, представил дизайнерские идеи ведущим ритейлерам Nike в складах внутри магазинов ( объединение предложений, замена частей речи). Похоже, что у  Nike есть шанс Nike  удвоить продажи женщинам к концу десятилетия (замена членов предложения, опущение).


Как продавать женщинам

Nike Goddess – концепция магазинов для женщин и есть тому причина (генерализация). В других магазинах, в которых были товары компании, которые были отвратительны для женщин: темные, громкие и неприятные - одним словом, для мужчин (замена частей речи).В резком контрасте магазины Nike Goddess создают ощущение домашнего уюта для женщин (конкретизация).
Как создавать дизайн для женщин


Разработка нового подхода к розничной торговле была лишь одним из элементов кампании Nike, а другой - в том, чтобы переделывать одежду и обувь самим (объединение предложений). Дизайнеры обуви Nike  работали в течение 18-месяцев, что мешало им идти в ногу с новыми стилями и цветами для женщин (Опущение). Швейная группа, которая работала около 12 месяцев, лучше соответствовала модным тенденциям. Большой неожиданностью стало для женщин, когда обувь не соответствовала одежде (перестановка).

Как разговаривать с женщинами


Джеки Томас, директор по маркетингу бренда Nike в США для женщин, не была впечатлена, услышав фразу «богиня Nike» (опущение). «Я не люблю говорить с женщинами с учетом гендерных факторов», - сказала она . Её работа заключалась в том, чтобы Nike Goddess что-то значила для женщин (перестановка). «Женщинам не нужно чье-либо разрешение. Мы показываем им места, где они не думали, что могли бы быть.(опущение) Для Джона Хока настоящая сила Nike Goddess не в количестве покупателей в магазинах, а в том, чтобы изменить мнения внутри компании (объединение предложений). «Я знал, что Богиня сможет дать нам стимул   - говорит Джон, — это была возможность оживить наш бренд на рынке, который начал развиваться» (замена частей речи, генерализация).








	
