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سخن ناشر

با میراث اگُیلوی آشنا شوید.
در دنیای تبلیغات، خیابان مدیســون تداعی کننده ی تصویر مردانی با کت 
 و شــلوار خاکستری  رنگ است. طی ســال های متوالی، خیابان مدیسون نشانی 
بســیاری از شرکت های تبلیغاتی بوده است. در ســال 19۴8 سه سال پس از 
پایــان جنگ جهانی دوم، دیوید اگیلوی 39 ســاله، یك مهاجر انگلیســی که 
کمترین تجربه ای در دنیای تبلیغات نداشــت، دفتری در این خیابان گشود. او 
بعدها به یکی از برجســته ترین افراد دنیای تبلیغات تبدیل شد؛ »پدر تبلیغات 

مدرن«.
اگُیلــوی حال وهوایی حرفه ای به تبلیغات بخشــید. او کمپین هایی را خلق 
کــرد که در زمان خــود بی همتا بودند و کیفیت بالایی داشــتند. وی در طول 
زندگی حرفه ای 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 می انجامــد، فکری نو در دوران اگُیلوی بود. در واقع، او جلوتر 

از زمان خود بود.
اگیلوی که خود یك برند مشــهور و شناخته شده است، نخستین کسی بود 
که به اهمیت برند پی برد و شــالوده ی یك برند جهانی را بنا نهاد. نوشــته ی 
تبلیغاتــی او برای صابون »داو« به قدری بانفوذ بــود که »داو« را فراتر از یك 



صابون نشــان داد و آن را به یك برند پیشــرو در زمینه ی محصولات شخصی 
مراقبت پوست در سطح جهان تبدیل کرد.

سلطان خیابان مدیسون، یك بیوگرافی  است درباره ي اگُیلوی و میراثی که 
او از خود به جای گذاشــته است؛ اثری دلنشین از گوشه های زندگی شخصی و 
حرفه ای مردی از بزرگان صنعت تبلیغات، کســی که او را »پیشگام تبلیغات«، 

»پدر فروش ساده«، »آقای تبلیغات« و »پدر تبلیغات مدرن« می خوانند.
پیش از این، انتشــارات ســیته یکی از کتاب های پرفــروش اگُیلوی را با 
نــام اعتراف های یك تبلیغاتچی چاپ و منتشــر کرد که با اســتقبال بی نظیر 
خوانندگان مواجه شــد. امیدوارم خواندن بیوگرافــی این تبلیغاتچی بزرگ نیز 

برای شما لذت بخش باشد.

شاهین تركمن
تابستان 1393
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پیش گفتار

خیابان مدیسون در دنیای تبلیغات، نقش خیابان هالیوود در صنعت سینما 
و یا خیابــان فلِیت در دنیای روزنامه های لندن را بــازی می کند. این خیابان، 
تداعی کننده ی تصویر مردانی با کت و شلوار خاکستری رنگ است. طی سال های 
متوالی، خیابان مدیســون نشانی بسیاری از شرکت های تبلیغاتی بوده است که 
اگرچه امروز بسیاری از آن شرکت ها به نواحی ارزان تری نقل مکان کرده اند، اما 

هنوز هم خیابان مدیسون نماد مختصری از تبلیغات آمریکایی است.
 در ســال 19۴8 سه ســال پس از پایان جنگ جهانی دوم، دیوید اگیلوی 
39 ساله، یك مهاجر انگلیسی که کمترین تجربه ای در دنیای تبلیغات نداشت، 
دفتر کاری در این خیابان گشــود. با این که دفتر اگیلوی در خیابان مدیسون 
قرار داشت، اما بزرگان این قوم توجهی به او نداشتند تا این که تنها به فاصله ي 

چند سال، اگُیلوی نیز یکی از آنان محسوب شد.
در ســال 1953، مجله ي اقتصادی پرینترز اینك1 اعلام کرد که اگُیلوی به 
شخصیت برجسته ی خیابان مدیسون تبدیل شده است. در سال 1958، او را این 
گونه توصیف می کردند: »تا کنون هیچ کس در 50 ســال گذشته، همچون این 
مرد ۴0 ســاله ی انگلیسی، دیوید اگُیلوی، در صحنه ي تبلیغات آمریکایی ظاهر 

1.  Printer's Ink
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نشده است. تنها طی 9 سال فعالیت در صنعت تبلیغات، اگُیلوی، همچون قهرمان 
کتاب دیکنز، به صورت معروف ترین مرد تبلیغات این نسل درآمده است.«

در سال 1965، مجله ي فورچون1 پرسید: »آیا اگُیلوی یك نابغه است؟« و 
نتیجه گیری کرد که احتمالاً همین طور اســت. )اگُیلوی قصد داشت این مجله 

را به خاطر علامت سؤال تحت تعقیب قرار دهد.(
پرفروش ترین کتاب اگُیلوی به نام اعتراف های یك تبلیغاتچی2 که در سال 
1962 به چاپ رســید، یکی از بهترین، قابل فهم ترین و جالب ترین کتاب ها در 

زمینه ي تبلیغات است؛ یك عصاره ي جادویی از یادگیری و درایت.  
اگُیلوی در اوج دوران حرفه ای خود، به کاخ ســفید دعوت شد و به عنوان 
مهمان برجسته در نمایشنامه ي برادوی شرکت کرد و تام وولف در سال 196۴، 

از او به عنوان معیار موفقیت در مقاله اش یاد کرد.
خیلی زود اگُیلوی به معروف ترین مرد تبلیغات آسیا، اروپا، کانادا و آفریقای 
جنوبی تبدیل شــد. در هند، با او همچون یك بازیگر معروف ســینما برخورد 
کردند؛ در ســال 1982 مجله ای نام او را در کنار نام پاپ ژان پل دوم و پرنس 
دایانــا و تمامی خبرســازان قرار داد. در آن ســال، در ســیزدهمین کنفرانس 
تبلیغاتی آســیایی، انجیل تجارت، عصر تبلیغات، به اگُلیوی اشاره کرد و گفت 

که »اگُیلوی سلطان بی چون و چرای دنیای تبلیغات امروز است«.
در همان ســال، اگُیلوی یك کپی از روزنامه ي فرانســوی اکس پنَسیون3 را 
بــرای همکارانش فرســتاد که در آن از 30 مرد بزرگی کــه به انقلاب صنعتی 
کمك کرده بودند، نام برده شــده بود. در میان این افراد از توماس ادیســون، 
آلبرت انیشــتین، لنین، کارل مارکس نام برده شده بود و نفر هفتم کسی نبود 

جز دیوید اگُیلوی: »پاپ تبلیغات مدرن«.

* * *
اگُیلوی در سال های نخست فعالیتش ، شنل بلند سیاه رنگی 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 می کرد. هر زمان که شــنل را کنار می گذاشــت، به شکل یك انگلیسی 
تمام عیار، با پاپیون و دستمال کوچکی در داخل جیب کت پشمی چهارخانه اش 
ظاهر می شــد. در سال های بعد، کت ســورمه ای چهار دکمه جانشین آن شد 
)با آســتر بنفش( و کراوات راهراهی که با ســنجاق کراوات در جای خود قرار 
می گرفت. او هرگز لباس تجاری استاندارد به تن نمی کرد، و در زمانی که کت و 
شلوار فلانل خاکستری مد روز محسوب می شد، اگُیلوی با لباس های نامتعارف 

خود از دیگران متمایز می نمود.
موهــای تابدار او که به »شــعله های آتــش« می ماند، در طــول زمان به 
طلایی تیره مبدل گشــت و سپس جوگندمی شد. چشــمان آبی رنگش برقی 
خاص داشــت. او چهره ای اشرافی داشت و با لهجه ي آکسفوردی حرف می زد. 
پیشخدمتی به نام بریدی مورفی، هر روز بعدازظهر در دفتر اگُیلوی با چای از او 
پذیرایی می کرد. بسیاری از عکس هایش او را با پیپ نشان می دهند، اما سیگار 

هم می کشید )البته به ندرت سیگار می خرید(.
وقتی برای نخســتین بار به آمریکا آمد، »مثل یــك مداد« لاغر بود، اما با 
بالا رفتن سن، وزن او هم بالاتر رفت و زمانی از راه رسید که کاملًا درشت اندام 
به نظر می آمد. او قدی بلند، ســری بزرگ، شانه هایی پهن و دست هایی بزرگ 
داشت. یکی از همکاران ســابقش که او را در 60 سالگی اش به خاطر می آورد، 
می گوید که او دســت های »دهقان وار« داشت و می توانست سنگ بزرگی را از 

زمین بلند و از لبه ي حصار پرتاب کند.
اگُیلوی به گونه ای خارق العاده خوش قیافه بود. یکی از آشنایان اگُیلوی که 
او را از دوران دانشــجویی اش در آکسفورد می شناخت، می گوید که او شباهت 
زیادی به رابرت بروك داشــت. یکی دیگر از همکارانش می گوید که او بســیار 
جذاب بود و دیگری می گوید: »در دومین روز ورودم به محل کار، ناگهان دیوید 
وارد شد. من کرخت شــده بودم. انگار یك بازیگر سینما وارد دفترم شده بود. 
او بزرگ تــر از زندگی بود؛ بلندقد و خوش قیافه، و چیــزی نمانده بود که از او 
تقاضای عکس امضاشــده کنم. انگار همه چیز سیاه و سفید بود و او ترکیبی از 

رنگ های مختلف.«
او همیشــه حضوری جذاب داشت و ناگهانی وارد دفتر می شد و می نشست 
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و بازجویی خود را شــروع می کرد. شــما در مرکز توجــه او قرار می گرفتید. او 
مســتقیم به چشم های شما نگاه می کرد و ســؤالاتش را با صراحت می پرسید. 
وقتی کارش تمام می شــد و یا حوصله اش ســر می رفت، از جا بلند می شــد و 
به همان ســرعتی که وارد شــده بود، از در بیرون می رفت. تــازه واردان تصور 
می کردند که او را آزرده و یا خشمگین ساخته اند، اما به زودی درمی یافتند که 
او با همه، حتی با مقامات نیز چنین رفتاری دارد. او هرگز با آرامش از جا بلند 

نمی شد؛ مثل فنر می پرید.
برای درك شــخصیت این مرد، نخست باید دریابیم که اگیلوی یك بازیگر 
بود. لهجه ي زیبای انگلیســی  و حرکات موزونش، بازیگران را به خاطر می آورد. 
یك بار زمانی که مشتری معروف و معتبرش، هلنا روبن  اشتاین1 را دید که کنار 
یك گودال از اتومبیلش پیاده می شــود، به آن طرف خیابان دوید و کتش را بر 
روی زمیــن پهن کرد تا هلن از روی آن رد شــود. او منظور خود را با جلوه ای 
نمایشــی بیان می کرد. در مهمانی های رسمی، گاهی با دامن اسکاتلندی ظاهر 
می شد و توضیح می داد: »شاید این تبلیغ اندکی شخصی باشد. اگر نتوانید برای 

خودتان تبلیغ کنید، چگونه می توانید این کار را برای دیگران انجام دهید؟«
او درســت مانند یك بازیگر وارد صحنه می شد و از آن خارج می گشت. در 
تالارهای سخنرانی، زمانی که رئیس شرکت تبلیغاتی دیگری مشغول حرف زدن 
بود، او منتظر می ماند تا ســخنرانی به آخر برســد و سپس وارد تالار می شد تا 

همه ي چشم ها به طرف او برگردد.
یك اســتاد فن بیان می گوید که اگُیلوی چنان شیوه ی ورزیده و ماهرانه  ای 
در ســخنرانی داشــت که اگر برای کمك گرفتن به مــن مراجعه می کرد، به او 
می گفتــم »تو نیازی به من نداری، به خانه ات برگرد«. او با اتومبیل رولزرویس 
در اطراف نیویورك رانندگی می کرد؛ آن هم در زمانی که تعداد این اتومبیل ها 

بسیار اندك بود. و این یعنی یك نمایش کامل.
بزرگ تریــن امتیــاز اگُیلوی، ذهن کاوشــگر او بود. او هرگــز در گفتگوها 
فخرفروشــی نمی کــرد، بازجویی می کرد. یــك بار در قرار شــامی که با یك 

1.  Helena Rubinstein               
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نویســنده ي تبلیغات و همســرش که در تجارت نفت فعال بود، داشــت، مرد 
را دربــاره ي وضعیت نفت در خاورمیانه ســؤال پیچ کــرد، و یك بار هم دختر 
15 ســاله ی یکی از همکارانــش را درباره ي نواختن فلوت در گروه موســیقی 
مدرســه اش به ســؤال گرفت. زنی که یك بار بر ســر میز شام در کنار اگیلوی 
نشســته بود، می گوید: »وقتی نوبت دسر رسید، او بیش از مادرم درباره ي من 
می دانســت.« در عین حال، اگیلوی عاشق شــایعات بود و اطرافیانش را برای 

گرفتن اطلاعات هرچه بیشتر تحت فشار قرار می داد.
زمانــی که یك دانشــجوی کنجکاو بود، ادعا می کرد کــه تمام کتاب های 
تبلیغاتی را خوانده اســت. در سراسر خانه اش توده های کتاب دیده می شد که 
بخش اعظم آن ها درباره ی رهبران موفق اقتصادی و حکومتی بود. او می خواست 
بدانــد که این افراد چگونه از موقعیت رهبری خود اســتفاده می کردند، چگونه 
پول می ساختند و به ویژه، افراد ثروتمند چگونه از پول خود استفاده می کردند.

او اطلاعات وسیعی درباره ي همه چیز داشت و از این اطلاعات برای توسعه 
و خلق زمینه های مشترك با افراد گوناگون استفاده می کرد. او عاشق موتزارت،1 
برامس2 و موسیقیدان مکتب باروك، هنری پورسل3 بود و اغلب به کنسرت های 

ارکستر فیلارمونیك نیویورك می رفت.
اگیلوی مانند بســیاری از افراد فخرفروش، لاف زدن را دوســت داشت. او 
می گفت که یکی از دوستانش در شیکاگو، پادشاه سابق یوگسلاوی بوده است. 
دوســت داشــت به همکارانش بگوید که با یك پادشــاه قرارِ شام دارد. یکی از 
دوستانش می گوید که »دیوید خاندان های سلطنتی را بیش از هر چیز دیگری 
دوســت دارد؛ و بهترین فرد آن خانواده ها، پادشــاه اســت«. با این حال، او در 
تجارت آزادیخواه بود. وقتی وارد دایره ی تبلیغاتی نیویورك شد، از دیدن انزوای 
جامعه ي یهودیان و جدایی شان از گروه های غیریهودی شگفت زده شده بود. او 

به همکارانش گفت که »من قرار نیست در این بازی شرکت کنم«.
او به مردم احترام می گذاشــت و رفتار شایســته ای با همه داشــت. وقتی 

1.  Mozart
2.  Brahms
3.  Henry Purcell
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شــنید که یکی از کارمندانش والدین خود را در ســقوط هواپیما از دست داده 
اســت، آن مرد را با همسرش برای شــام به خانه اش دعوت کرد )با این که او 
را نمی شــناخت( و یا زمانی که همسر یکی دیگر از کارمندانش در اثر بیماری 
سرطان درگذشت، با یادداشت کوتاهی آن زن را به شدت تحت تأثیر قرار داد؛ 

»تو بره ي بیچاره! که دچار این حادثه ي وحشتناك شده ای.«
اگیلوی رفتارهای نامتعارف خود را که برخی از آن ها ناشایســت بودند، به 
رخ می کشــید. بدترین آن ها رفتار زننده اش در رســتوران بود؛ او اغلب کاری 
می کرد که توجه دیگران را به خود جلب کند. در برنامه ی شامی که با مشتریان 
انگلیسی اش داشت، صورت غذا را پس زد و دو پای گوشت چرخ کرده به عنوان 
پیش غذا، و دو پای دیگر به عنوان غذای اصلی و سرانجام دو پای آخر به عنوان 

دسر سفارش داد.
اگیلوی از پرواز وحشــت داشــت. این دیگر نمایش نبود، یك واقعیت بود. 
او ســفرش را کیلومترهــا طولانی تر می کرد تا ســوار هواپیما نشــود. اغلب از 
قطار اســتفاده می کرد، حتی در ســفرهای طولانی، و اغلب با نقل داستان ها و 

لطیفه های جالبش همسفرانش را سرگرم می ساخت.
البته همه یقین داشــتند که بذله گویی و جذابیت اگیلوی در اغلب موارد، 
گســتاخی گاه و بیگاه او را تحت الشــعاع قرار می دهــد. دیوید مك کال،1 یکی 
از جانشــینان او در دنیای تبلیغات می گوید کــه »رفتارهای نامتعارف اگیلوی 
شــهرت داشــت، اما آیین درســت ذهن فعال اگیلوی بود که او را طلایه داری 

بی جانشین در عرصه ي تبلیغات ساخت«.

 * * *

بخش اعظم موفقیت اگیلوی ناشی از توانایی اش در رسیدن به خواسته های 
خود بود. او ابتدا به چیزی فکر می کرد، سپس به سادگی آن را بر زبان می راند 
و پس از آن، سیل  نامه ها و ایجاد ارتباطاتش آغاز می شد. یك فرد عادی احتمالاً 

1.  David McCall
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ایده اش را با یك یا  دو نامه دنبال کند، اما اگیلوی هرگز تسلیم نمی شد.
در گفتگو، اگر با گفته ي شما موافق بود، سرش را تکان می داد، در غیر این 
صورت، هیچ چیز. او به دفترش برمی گشــت و یادداشت تند و تیزی می نوشت 

و می فرستاد.
او که در نگارش گســتاخ بود، در گفتگوهای حضوری محتاط و ترسو رفتار 
می کرد. یکی از همکارانش می گفت که در هر بگو مگویی اگر کســی ســه قدم 

تهدیدآمیز به جانب اگیلوی بردارد، اگیلوی عقب نشینی می کند.
شیوه ي نگارش خلاصه و خشك و رسمی او، به ایده هایش قوت می بخشید. 
اگیلوی می گفت که به خلاصه نویســی ایمان دارد. او نکات مهم را با خطی که 
زیر آن ها می کشــید، تعیین می کرد و در ســخنرانی هایش چندین بار به این 
نکات مهم تأکید می کرد. در طول سخنرانی های اگیلوی تماشاچیان در سکوت 

محض فرو می رفتند؛ انگار مشغول تماشای بازی یك بازیگر بودند.
او اســتعاره ها را جمع آوری و تکرار می کرد تا در ســخنرانی هایش از آن ها 
اســتفاده کند. یکی از همکارانش می گوید که »او از تنبلی به شدت متنفر بود و 
از هر نوع تن پروری دوری می کرد«. او می گفت: »افراد تنبل هر چیز متوسطی را 
می پذیرند، و من از آن نفرت دارم. خوب، کافی نیست، من بهترین را می خواهم.«

والتر کرانکایت1 که همســایه ي مجاور اگیلــوی در نیویورك بود، می گوید: 
»از پنجره می توانســتم او را مشغول کارکردن در پشت میزش در تمام ساعات 
ببینم... اگیلوی خســتگی ناپذیر بود. ظاهراً تا ساعت هفت بعدازظهر در دفترش 
کار می کرد و ســپس کارهای نیمه تمامــش را جمع آوری می کرد و آن ها را در 
دو کیف دســتی به خانه می برد. تعطیلات آخر هفته نیز به کارکردن اختصاص 

داده می شد، نه تفریح.«

* * *

وقتــی اتحادیــه ي ملی شــرکت های تبلیغاتی از اگیلوی خواســت که در 

1.  Walter Cronkite
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گردهمایی ســال 1991شرکت و سخنرانی کند، ســتاره ي تبلیغاتی 80 ساله، 
روی ســن رفت و پشــت میز کوتاهی که برای او آماده شده بود، نشست. پس 
از معرفی، از جا بلند شــد و کتش را درآورد و روی صندلی کنارش انداخت و 
دوباره نشست و به تماشــاچیان خیره شد و گفت: »آخرین باری که من برای 
این گروه حرف زدم، 38 ســال پیش بود، در ســال 195۴. شما 37 سال است 

که مرا دعوت نکرده اید!«
تماشاچیان به شدت ابراز احساسات کردند. »من وقتی تبلیغی را می نویسم، 
نمی خواهــم آن را خلاق بخوانید. می خواهم به قدری متقاعدکننده باشــد که 
محصول را بخرید و یا بیشــتر خرید کنید. این به مدت 50 سال فلسفه ي من 
بوده و هرگز از آن منحرف نشــده ام و اجازه نداده ام شگردهای تازه ي تبلیغاتی 

وسوسه ام کنند.«
بســیاری از فعالیت های تبلیغاتی جنجالی اگیلوی در 10 ســال نخســت 
شــکوفایی اش ظاهر شــدند، و او آن ها را ایده های بزرگ1 می خواند )همیشــه 
حروف اول این عبارت را با حروف بزرگ و به صورت اســم خاص می نوشــت(: 
»اگر تبلیغات شــما بر اساس ایده های بزرگ نباشد، درست همچون کشتی  در 

شب ناپدید خواهد شد.«
هدف های اگیلوی بسیار جاه طلبانه بودند؛ هدف هایی در حد ایجاد تحول در 
کسب وکار تبلیغات و تبدیل آن به یك صنعت حرفه ای. یکی از ایده های بزرگ 
او، رواج مفهــوم نام تجاری بود که امروز در دنیای تبلیغات بدان توجه شــده 
اســت. اگیلوی که خود یك نام تجاری مشــهور و شناخته شده 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 شده اند.

1.  Big Ideas


