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سخن ناشر

با میراث اگُیلوی آشنا شوید.
در دنیای تبلیغات، خیابان مدیســون تداعی‌کننده‌ی تصویر مردانی با کت 
‌و شــلوار خاکستری‌‌رنگ است. طی ســال‌های متوالی، خیابان مدیسون نشانی 
بســیاری از شرکت‌های تبلیغاتی بوده است. در ســال 1948 سه سال پس از 
پایــان جنگ جهانی دوم، دیوید اگیلوی 39 ســاله، یک مهاجر انگلیســی که 
کمترین تجربه‌ای در دنیای تبلیغات نداشــت، دفتری در این خیابان گشود. او 
بعدها به یکی از برجســته‌ترین افراد دنیای تبلیغات تبدیل شد؛ »پدر تبلیغات 

مدرن«.
اگُیلــوی حال‌وهوایی حرفه‌ای به تبلیغات بخشــید. او کمپین‌هایی را خلق 
کــرد که در زمان خــود بی‌همتا بودند و کیفیت بالایی داشــتند. وی در طول 
زندگی حرفه‌ای خود، تلاش وافری برای تقویت هدف تبلیغات که همانا فروش 
محصول و خدمات به مشتریان است، به خرج داد. مفهوم بازاریابی مستقیم که 
به ارزیابی نتایج می‌انجامــد، فکری نو در دوران اگُیلوی بود. در واقع، او جلوتر 

از زمان خود بود.
اگیلوی که خود یک برند مشــهور و شناخته‌شده است، نخستین کسی بود 
که به اهمیت برند پی برد و شــالوده‌ی یک برند جهانی را بنا نهاد. نوشــته‌ی 
تبلیغاتــی او برای صابون »داو« به قدری بانفوذ بــود که »داو« را فراتر از یک 



صابون نشــان داد و آن را به یک برند پیشــرو در زمینه‌ی محصولات شخصی 
مراقبت پوست در سطح جهان تبدیل کرد.

سلطان خیابان مدیسون، یک بیوگرافی‌ است درباره‌ي اگُیلوی و میراثی که 
او از خود به جای گذاشــته است؛ اثری دلنشین از گوشه‌های زندگی شخصی و 
حرفه‌ای مردی از بزرگان صنعت تبلیغات، کســی که او را »پیشگام تبلیغات«، 

»پدر فروش ساده«، »آقای تبلیغات« و »پدر تبلیغات مدرن« می‌خوانند.
پیش از این، انتشــارات ســیته یکی از کتاب‌های پرفــروش اگُیلوی را با 
نــام اعتراف‌های یک تبلیغاتچی چاپ و منتشــر کرد که با اســتقبال بی‌نظیر 
خوانندگان مواجه شــد. امیدوارم خواندن بیوگرافــی این تبلیغاتچی بزرگ نیز 

برای شما لذت‌بخش باشد.

شاهین ترکمن
تابستان 1393
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پیش‌گفتار

خیابان مدیسون در دنیاى تبلیغات، نقش خیابان هالیوود در صنعت سینما 
و یا خیابــان فلِیت در دنیاى روزنامه‏هاى لندن را بــازى مك‏ىند. این خیابان، 
تداعی‌کننده‌ی تصویر مردانى با كت و شلوار خاكستر‌ىرنگ است. طی سال‏هاى 
متوالى، خیابان مدیســون نشانى بسیارى از شركت‏هاى تبلیغاتى بوده است که 
اگرچه امروز بسیارى از آن شرکت‌ها به نواحى ارزان‏ترى نقل مكان كرده‏اند، اما 

هنوز هم خیابان مدیسون نماد مختصری از تبلیغات آمریكایى است.
 در ســال 1948 سه ســال پس از پایان جنگ جهانى دوم، دیوید اگیلوى 
39 ساله، یک مهاجر انگلیسى كه كمترین تجربه‏اى در دنیاى تبلیغات نداشت، 
دفتر کاری در این خیابان گشــود. با این که دفتر اگیلوى در خیابان مدیسون 
قرار داشت، اما بزرگان این قوم توجهى به او نداشتند تا این که تنها به فاصله‌ي 

چند سال، اگُیلوى نیز یىك از آنان محسوب شد.
در ســال 1953، مجله‌ي اقتصادى پرینترز اینک1 اعلام كرد كه اگُیلوى به 
شخصیت برجسته‌ی خیابان مدیسون تبدیل شده است. در سال 1958، او را این 
گونه توصیف مك‏ىردند: »تا كنون هیچ كس در 50 ســال گذشته، همچون این 
مرد 40 ســاله‌ی انگلیسى، دیوید اگُیلوى، در صحنه‌ي تبلیغات آمریكایى ظاهر 

1.  Printer's Ink
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نشده است. تنها طی 9 سال فعالیت در صنعت تبلیغات، اگُیلوى، همچون قهرمان 
كتاب دیكنز، به صورت معروف‏ترین مرد تبلیغات این نسل درآمده است.«

در سال 1965، مجله‌ي فورچون1 پرسید: »آیا اگُیلوى یك نابغه است؟« و 
نتیجه‏گیرى كرد كه احتمالاً همین طور اســت. )اگُیلوى قصد داشت این مجله 

را به خاطر علامت سؤال تحت تعقیب قرار دهد.(
پرفروش‏ترین كتاب اگُیلوى به نام اعتراف‌های یك تبلیغاتچى2 که در سال 
1962 به چاپ رســید، یکی از بهترین، قابل فهم‏ترین و جالب‏ترین کتاب‌ها در 

زمینه‌ي تبلیغات است؛ یك عصاره‌ي جادویى از یادگیرى و درایت.  
اگُیلوى در اوج دوران حرفه‏اى خود، به كاخ ســفید دعوت شد و به عنوان 
مهمان برجسته در نمایشنامه‌ي برادوى شركت كرد و تام وولف در سال 1964، 

از او به عنوان معیار موفقیت در مقاله‏اش یاد كرد.
خیلی زود اگُیلوى به معروف‏ترین مرد تبلیغات آسیا، اروپا، كانادا و آفریقاى 
جنوبى تبدیل شــد. در هند، با او همچون یك بازیگر معروف ســینما برخورد 
کردند؛ در ســال 1982 مجله‏اى نام او را در كنار نام پاپ ژان پل دوم و پرنس 
دایانــا و تمامى خبرســازان قرار داد. در آن ســال، در ســیزدهمین كنفرانس 
تبلیغاتى آســیایى، انجیل تجارت، عصر تبلیغات، به اگُلیوى اشاره كرد و گفت 

که »اگُیلوى سلطان ب‏ىچون و چراى دنیاى تبلیغات امروز است«.
در همان ســال، اگُیلوى یك كپى از روزنامه‌ي فرانســوى اکس‌پنَسیون3 را 
بــراى همكارانش فرســتاد كه در آن از 30 مرد بزرگى كــه به انقلاب صنعتى 
كمك كرده بودند، نام برده شــده بود. در میان این افراد از توماس ادیســون، 
آلبرت انیشــتین، لنین، كارل ماركس نام برده شده بود و نفر هفتم كسى نبود 

جز دیوید اگُیلوى: »پاپ تبلیغات مدرن«.

* * *
اگُیلوى در سال‏هاى نخست فعالیتش‌، شنل بلند سیاه‌رنگى با آستر بنفش 

1.  Fortune
2.  این کتاب با همین نام توسط انتشارات سیته به چاپ رسیده است.

3.  Expansion
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به تن مك‏ىرد. هر زمان كه شــنل را كنار م‏ىگذاشــت، به شكل یك انگلیسى 
تمام‌عیار، با پاپیون و دستمال كوچىك در داخل جیب كت پشمى چهارخانه‏اش 
ظاهر م‏ىشــد. در سال‏هاى بعد، كت ســورمه‏اى چهار دکمه جانشین آن شد 
)با آســتر بنفش( و كراوات راهراهى كه با ســنجاق كراوات در جاى خود قرار 
م‏ىگرفت. او هرگز لباس تجارى استاندارد به تن نمك‏ىرد، و در زمانى كه كت و 
شلوار فلانل خاكسترى مد روز محسوب م‏ىشد، اگُیلوى با لباس‌های نامتعارف 

خود از دیگران متمایز م‏ىنمود.
موهــاى تابدار او كه به »شــعله‏هاى آتــش« م‏ىماند، در طــول زمان به 
طلایى تیره مبدل گشــت و سپس جوگندمى شد. چشــمان آب‌ىرنگش برقى 
خاص داشــت. او چهره‏اى اشرافى داشت و با لهجه‌ي آكسفوردى حرف م‏ىزد. 
پیشخدمتى به نام بریدى مورفى، هر روز بعدازظهر در دفتر اگُیلوى با چاى از او 
پذیرایى مك‏ىرد. بسیارى از عكس‌هایش او را با پیپ نشان م‏ىدهند، اما سیگار 

هم مك‏ىشید )البته به ندرت سیگار م‏ىخرید(.
وقتى براى نخســتین بار به آمریكا آمد، »مثل یــك مداد« لاغر بود، اما با 
بالا رفتن سن، وزن او هم بالاتر رفت و زمانى از راه رسید كه كاملًا درشت‌اندام 
به نظر می‌آمد. او قدى بلند، ســرى بزرگ، شانه‌هایى پهن و دست‌هایى بزرگ 
داشت. یىك از همكاران ســابقش كه او را در 60 سالگ‌ىاش به خاطر م‏ىآورد، 
م‏ىگوید كه او دســت‏هاى »دهقان‌وار« داشت و م‏ىتوانست سنگ بزرگى را از 

زمین بلند و از لبه‌ي حصار پرتاب كند.
اگُیلوى به گونه‏اى خارق‌العاده خوش‌قیافه بود. یىك از آشنایان اگُیلوى كه 
او را از دوران دانشــجوی‌ىاش در آكسفورد م‏ىشناخت، م‏ىگوید كه او شباهت 
زیادى به رابرت بروك داشــت. یىك دیگر از همكارانش م‏ىگوید كه او بســیار 
جذاب بود و دیگرى م‏ىگوید: »در دومین روز ورودم به محل كار، ناگهان دیوید 
وارد شد. من كرخت شــده بودم. انگار یك بازیگر سینما وارد دفترم شده بود. 
او بزرگ‌تــر از زندگى بود؛ بلندقد و خوش‌قیافه، و چیــزى نمانده بود كه از او 
تقاضاى عكس امضاشــده كنم. انگار همه چیز سیاه و سفید بود و او تركیبى از 

رنگ‏هاى مختلف.«
او همیشــه حضورى جذاب داشت و ناگهانى وارد دفتر م‏ىشد و م‏ىنشست 
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و بازجویى خود را شــروع مك‏ىرد. شــما در مركز توجــه او قرار م‏ىگرفتید. او 
مســتقیم به چشم‏هاى شما نگاه مك‏ىرد و ســؤالاتش را با صراحت م‏ىپرسید. 
وقتى كارش تمام م‏ىشــد و یا حوصله‏اش ســر م‏ىرفت، از جا بلند م‏ىشــد و 
به همان ســرعتى كه وارد شــده بود، از در بیرون م‏ىرفت. تــازه‌واردان تصور 
مك‏ىردند كه او را آزرده و یا خشمگین ساخته‏اند، اما به زودى درم‏ىیافتند كه 
او با همه، حتى با مقامات نیز چنین رفتارى دارد. او هرگز با آرامش از جا بلند 

نم‏ىشد؛ مثل فنر م‏ىپرید.
براى درك شــخصیت این مرد، نخست باید دریابیم كه اگیلوى یك بازیگر 
بود. لهجه‌ي زیباى انگلیســ‏ى و حركات موزونش، بازیگران را به خاطر م‏ىآورد. 
یك بار زمانى كه مشترى معروف و معتبرش، هلنا روبن ‌اشتاین1 را دید كه کنار 
یک گودال از اتومبیلش پیاده م‏ىشــود، به آن طرف خیابان دوید و كتش را بر 
روى زمیــن پهن كرد تا هلن از روى آن رد شــود. او منظور خود را با جلوه‏اى 
نمایشــى بیان مك‏ىرد. در مهمان‏ىهاى رسمى، گاهى با دامن اسكاتلندى ظاهر 
م‏ىشد و توضیح م‏ىداد: »شاید این تبلیغ اندىك شخصى باشد. اگر نتوانید براى 

خودتان تبلیغ كنید، چگونه م‏ىتوانید این كار را براى دیگران انجام دهید؟«
او درســت مانند یك بازیگر وارد صحنه م‏ىشد و از آن خارج م‏ىگشت. در 
تالارهاى سخنرانى، زمانى كه رئیس شركت تبلیغاتى دیگرى مشغول حرف‌زدن 
بود، او منتظر م‏ىماند تا ســخنرانى به آخر برســد و سپس وارد تالار م‏ىشد تا 

همه‌ي چشم‏ها به طرف او برگردد.
یك اســتاد فن بیان م‏ىگوید كه اگُیلوى چنان شیوهى‏ ورزیده و ماهرانه‌‌ای 
در ســخنرانى داشــت كه اگر براى كمك‌گرفتن به مــن مراجعه مك‏ىرد، به او 
م‏ىگفتــم »تو نیازى به من ندارى، به خانه‏ات برگرد«. او با اتومبیل رولزرویس 
در اطراف نیویورك رانندگى مك‏ىرد؛ آن هم در زمانى كه تعداد این اتومبیل‏ها 

بسیار اندك بود. و این یعنی یك نمایش كامل.
بزرگ‏تریــن امتیــاز اگُیلوى، ذهن كاوشــگر او بود. او هرگــز در گفتگوها 
فخرفروشــى نمك‏ىــرد، بازجویى مك‏ىرد. یــک بار در قرار شــامى كه با یك 

1.  Helena Rubinstein 				             
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نویســنده‌ي تبلیغات و همســرش كه در تجارت نفت فعال بود، داشــت، مرد 
را دربــاره‌ي وضعیت نفت در خاورمیانه ســؤال‌پیچ كــرد، و یک بار هم دختر 
15 ســاله‌ی یىك از همكارانــش را درباره‌ي نواختن فلوت در گروه موســیقى 
مدرســه‏اش به ســؤال گرفت. زنى كه یک بار بر ســر میز شام در كنار اگیلوى 
نشســته بود، م‏ىگوید: »وقتى نوبت دسر رسید، او بیش از مادرم درباره‌ي من 
می‌دانســت.« در عین حال، اگیلوی عاشق شــایعات بود و اطرافیانش را براى 

گرفتن اطلاعات هرچه بیشتر تحت فشار قرار م‏ىداد.
زمانــی که یك دانشــجوى كنجكاو بود، ادعا مك‏ىرد كــه تمام كتاب‏هاى 
تبلیغاتى را خوانده اســت. در سراسر خانه‏اش توده‏هاى كتاب دیده م‏ىشد كه 
بخش اعظم آن‌ها درباره‌ی رهبران موفق اقتصادى و حكومتى بود. او م‏ىخواست 
بدانــد كه این افراد چگونه از موقعیت رهبرى خود اســتفاده مك‏ىردند، چگونه 
پول م‏ىساختند و به ویژه، افراد ثروتمند چگونه از پول خود استفاده مك‏ىردند.

او اطلاعات وسیعى درباره‌ي همه چیز داشت و از این اطلاعات براى توسعه 
و خلق زمینه‏هاى مشترك با افراد گوناگون استفاده مك‏ىرد. او عاشق موتزارت،1 
برامس2 و موسیقیدان مکتب باروک، هنرى پورسل3 بود و اغلب به كنسرت‏هاى 

اركستر فیلارمونیك نیویورك م‏ىرفت.
اگیلوى مانند بســیارى از افراد فخرفروش، لاف‌زدن را دوســت داشت. او 
م‏ىگفت كه یىك از دوستانش در شیكاگو، پادشاه سابق یوگسلاوى بوده است. 
دوســت داشــت به همكارانش بگوید كه با یك پادشــاه قرارِ شام دارد. یىك از 
دوستانش م‏ىگوید که »دیوید خاندان‏هاى سلطنتى را بیش از هر چیز دیگرى 
دوســت دارد؛ و بهترین فرد آن خانواده‌ها، پادشــاه اســت«. با این حال، او در 
تجارت آزادیخواه بود. وقتى وارد دایره‌ی تبلیغاتى نیویورك شد، از دیدن انزواى 
جامعه‌ي یهودیان و جدای‌ىشان از گروه‏هاى غیریهودى شگفت‌زده شده بود. او 

به همكارانش گفت که »من قرار نیست در این بازى شركت كنم«.
او به مردم احترام م‏ىگذاشــت و رفتار شایســته‏اى با همه داشــت. وقتى 

1.  Mozart
2.  Brahms
3.  Henry Purcell
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شــنید كه یىك از كارمندانش والدین خود را در ســقوط هواپیما از دست داده 
اســت، آن مرد را با همسرش براى شــام به خانه‏اش دعوت كرد )با این که او 
را نم‏ىشــناخت( و یا زمانى كه همسر یىك دیگر از كارمندانش در اثر بیمارى 
سرطان درگذشت، با یادداشت كوتاهى آن زن را به شدت تحت تأثیر قرار داد؛ 

»تو بره‌ي بیچاره! که دچار این حادثه‌ي وحشتناک شده‌ای.«
اگیلوى رفتارهاى نامتعارف خود را كه برخى از آن‌ها ناشایســت بودند، به 
رخ مك‏ىشــید. بدترین آن‌ها رفتار زننده‌اش در رســتوران بود؛ او اغلب كارى 
مك‏ىرد كه توجه دیگران را به خود جلب كند. در برنامه‌ی شامى كه با مشتریان 
انگلیس‏ىاش داشت، صورت غذا را پس زد و دو پاى گوشت چرخك‌رده به عنوان 
پیش‌غذا، و دو پاى دیگر به عنوان غذاى اصلى و سرانجام دو پاى آخر به عنوان 

دسر سفارش داد.
اگیلوى از پرواز وحشــت داشــت. این دیگر نمایش نبود، یك واقعیت بود. 
او ســفرش را كیلومترهــا طولان‏ىتر مك‏ىرد تا ســوار هواپیما نشــود. اغلب از 
قطار اســتفاده مك‏ىرد، حتى در ســفرهاى طولانى، و اغلب با نقل داستان‏ها و 

لطیفه‏هاى جالبش همسفرانش را سرگرم م‏ىساخت.
البته همه یقین داشــتند كه بذله‌گویى و جذابیت اگیلوى در اغلب موارد، 
گســتاخى گاه و بیگاه او را تحت‌الشــعاع قرار م‏ىدهــد. دیوید مكك‌ال،1 یىك 
از جانشــینان او در دنیاى تبلیغات م‏ىگوید کــه »رفتارهاى نامتعارف اگیلوى 
شــهرت داشــت، اما آیین درســت ذهن فعال اگیلوى بود كه او را طلایه‌داری 

ب‏ىجانشین در عرصه‌ي تبلیغات ساخت«.

 * * *

بخش اعظم موفقیت اگیلوى ناشى از توانای‏ىاش در رسیدن به خواسته‏هاى 
خود بود. او ابتدا به چیزى فكر مك‏ىرد، سپس به سادگى آن را بر زبان م‏ىراند 
و پس از آن، سیل ‏نامه‏ها و ایجاد ارتباطاتش آغاز م‏ىشد. یك فرد عادى احتمالاً 

1.  David McCall
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ایده‏اش را با یك یا ‌دو نامه دنبال كند، اما اگیلوى هرگز تسلیم نم‏ىشد.
در گفتگو، اگر با گفته‌ي شما موافق بود، سرش را تكان م‏ىداد، در غیر این 
صورت، هیچ چیز. او به دفترش برم‏ىگشــت و یادداشت تند و تیزى م‏ىنوشت 

و م‏ىفرستاد.
او كه در نگارش گســتاخ بود، در گفتگوهاى حضورى محتاط و ترسو رفتار 
می‌کرد. یکی از همکارانش م‏ىگفت كه در هر بگو مگویى اگر كســى ســه قدم 

تهدیدآمیز به جانب اگیلوى بردارد، اگیلوى عقب‌نشینی می‌کند.
شیوه‌ي نگارش خلاصه و خشك و رسمى او، به ایده‌هایش قوت م‏ىبخشید. 
اگیلوى م‏ىگفت كه به خلاصه‌نویســى ایمان دارد. او نكات مهم را با خطى كه 
زیر آن‌ها مك‏ىشــید، تعیین مك‏ىرد و در ســخنران‏ىهایش چندین بار به این 
نكات مهم تأکید می‌کرد. در طول سخنران‏ىهاى اگیلوى تماشاچیان در سكوت 

محض فرو م‏ىرفتند؛ انگار مشغول تماشاى بازى یك بازیگر بودند.
او اســتعاره‏ها را جمع‌آورى و تكرار مك‏ىرد تا در ســخنران‏ىهایش از آن‌ها 
اســتفاده کند. یىك از همكارانش م‏ىگوید که »او از تنبلى به شدت متنفر بود و 
از هر نوع تن‌پرورى دوری مك‏ىرد«. او م‏ىگفت: »افراد تنبل هر چیز متوسطى را 
م‏ىپذیرند، و من از آن نفرت دارم. خوب، كافى نیست، من بهترین را م‏ىخواهم.«

والتر كرانكایت1 كه همســایه‌ي مجاور اگیلــوى در نیویورك بود، م‏ىگوید: 
»از پنجره می‌توانســتم او را مشغول كاركردن در پشت میزش در تمام ساعات 
ببینم... اگیلوى خســتگ‏ىناپذیر بود. ظاهراً تا ساعت هفت بعدازظهر در دفترش 
كار مك‏ىرد و ســپس كارهاى نیمه‌تمامــش را جمع‌آورى مك‏ىرد و آن‌ها را در 
دو كیف دســتى به خانه م‏ىبرد. تعطیلات آخر هفته نیز به كاركردن اختصاص 

داده م‏ىشد، نه تفریح.«

* * *

وقتــى اتحادیــه‌ي ملى شــركت‏هاى تبلیغاتى از اگیلوى خواســت كه در 

1.  Walter Cronkite
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گردهمایى ســال 1991شركت و سخنرانى كند، ســتاره‌ي تبلیغاتى 80 ساله، 
روى ســن رفت و پشــت میز كوتاهى كه براى او آماده شده بود، نشست. پس 
از معرفى، از جا بلند شــد و كتش را درآورد و روى صندلى كنارش انداخت و 
دوباره نشست و به تماشــاچیان خیره شد و گفت: »آخرین بارى كه من براى 
این گروه حرف زدم، 38 ســال پیش بود، در ســال 1954. شما 37 سال است 

که مرا دعوت نكرده‏اید!«
تماشاچیان به شدت ابراز احساسات كردند. »من وقتى تبلیغى را م‏ىنویسم، 
نم‏ىخواهــم آن را خلاق بخوانید. م‏ىخواهم به قدری متقاعدكننده باشــد كه 
محصول را بخرید و یا بیشــتر خرید كنید. این به مدت 50 سال فلسفه‌ي من 
بوده و هرگز از آن منحرف نشــده‏ام و اجازه نداده‏ام شگردهاى تازه‌ي تبلیغاتى 

وسوسه‏ام كنند.«
بســیارى از فعالیت‏هاى تبلیغاتى جنجالى اگیلوى در 10 ســال نخســت 
شــكوفای‌ىاش ظاهر شــدند، و او آن‌ها را ایده‏هاى بزرگ1 می‌خواند )همیشــه 
حروف اول این عبارت را با حروف بزرگ و به صورت اســم خاص م‏ىنوشــت(: 
»اگر تبلیغات شــما بر اساس ایده‏هاى بزرگ نباشد، درست همچون كشت‏ى در 

شب ناپدید خواهد شد.«
هدف‏هاى اگیلوى بسیار جاه‌طلبانه بودند؛ هدف‌هایی در حد ایجاد تحول در 
کسب‌وکار تبلیغات و تبدیل آن به یک صنعت حرفه‌ای. یىك از ایده‏هاى بزرگ 
او، رواج مفهــوم نام تجارى بود كه امروز در دنیاى تبلیغات بدان توجه شــده 
اســت. اگیلوی که خود یک نام تجاری مشــهور و شناخته‌شده است، نخستین 
کســی بود که به اهمیت نام تجاری پی برد و شــاید بتوان گفت که بسیاری از 
قوانین خیابان مدیســون، به یقین، از ذهن چالشگر این مهاجر انگلیسی نشأت 

گرفته شده‌اند.

1.  Big Ideas


