
2023年疯传读后感结合自己(实用5篇)
“读后感”的“感”是因“读”而引起的。“读”是“感”
的基础。走马观花地读，可能连原作讲的什么都没有掌握，
哪能有“感”?读得肤浅，当然也感得不深。只有读得认真，
才能有所感，并感得深刻。读后感书写有哪些格式要求呢？
怎样才能写一篇优秀的读后感呢？以下是小编为大家收集的
读后感的范文，仅供参考，大家一起来看看吧。

疯传读后感结合自己篇一

海是宽阔的，比海更宽阔的是天，比天更宽阔的是妈妈那无
私的母爱！

今天的珠峰成功作文课上，王老师给我们读了《疯娘》的故
事，我听了以后非常感动。

故事里的疯娘表面上和疯子一样，蓬头垢面，谷草不分，在
马路上随意小便。但她疼爱孩子的心是不疯的，文中这样写
道：“20公里羊肠山路，亏娘硬是牢牢记了下来。风雨无阻，
凡为孩子做的事，娘一点儿也不疯……”文章的最后
写：“娘静静的躺在谷底，周边是一些散落的桃子，她的手
里还紧紧的攥着一个，身上的血早已凝固成沉重的黑
色……”她为了让孩子吃上鲜美的野桃，却付出自己生命的
代价，她是多么的伟大啊！

这让我想起了我的爸爸妈妈，他们也很疼爱我。他们每天早
上都是很早起来给我做饭，还要送我去上学，多么辛苦啊！
可是，我有时候不听爸爸妈妈的话，惹他们生气，我做得很
不对，以后我一定要改掉自己的毛病，更爱自己的父母。



疯传读后感结合自己篇二

1个男孩名字叫树儿，树儿有1个疯妈妈。最初，树儿因为妈
妈是个疯子，让他没面子，所以从来不叫她妈妈。后来，有1
个人嘲笑树儿的妈妈，树儿便跟他打了起来。这时，疯妈妈
冲进来，把那个人摔到池塘里。于是树儿在会说话的日子里
第1次叫了声“妈妈”。最后，树儿住校了，每周他的疯妈妈
都要给他送饭。1次，为了给树儿摘长在峭壁上的野鲜桃吃，
疯妈妈掉进百尺深渊，死了。

疯传读后感结合自己篇三

总有一个人，在你孤单的时候陪同你;总有一种感情，在你懊
丧的时候激励、鞭策着你。这个人便是母亲，这种情绪便是
母爱。

今天，我满眼热泪地读完了《疯娘》这篇文章。读完这篇文
章，我眼里已看不见任何货色，由于我的眼里已浸满了泪水。

23年前，一个不知耻辱的疯女子来到作者的村庄，因为家穷
的关联，爸爸娶了那疯女子。一年后，那疯女子生下
了“我”，可奶奶却不让生母抱“我”，并把她赶出了家门。
在“我”七岁的时候，向奶奶要妈妈，奶奶说“我”妈死了，
而小搭档却说“我”妈是个疯子。多少天后，被赶出家多年
的母亲居然回来了，当“我”吵着不要她时，奶奶却把她领
回了家。上初中时，始终是疯娘给我送饭。一天，一个同窗
凌辱了“我”，疯娘竟然当场教训了他。当“我”的心里刚
接收这个疯娘时，疯娘却为了给“我”摘鲜桃，可怜摔逝世
了。

读了这篇文章后，我无奈用语言来形容我的感触。对一位母
亲来讲，对孩子的爱是一种与生惧来的本性，这份爱就流淌
在她的血液里，存活在她的生命中，只有生命还在，爱就会
一直的倾泻。从她成为母亲的那一刻起，母爱就在疯娘混沌



的世界里投射下了一道刺眼的光芒，这道光线照射着她，让
她情愿甘心地为孩子付出所有，甚至她的性命。兴许，在医
学跟常理上，疯娘的行为永远是个奇观。但作为一个母亲，
这种行动却平凡而一般，因为母爱永远不会疯癫，它光亮如
炬，足以照亮蒙昧无知的世界。

母亲为了孩子的光华，可以做最陈腐的幕布;母亲为了孩子的
盼望，可以做最蜜意的哑忍;母亲为了孩子的成长，可以化作
最久长的钙质。假如未来孩子的跳跃奔跑须要母亲让出最辽
阔得空间，那母亲能够把身材贴在墙上，紧紧的，牢牢的。

咱们在率性妄为的时候往往损害了母亲默默的爱，我们在游
戏玩乐时往往疏忽了母亲的爱……所以学会爱自己的母亲
吧??无论她贫困还是富饶，无论她漂亮仍是丑恶，都学会感
恩本人的母爱吧!

疯传读后感结合自己篇四

店长培训的时候，在民主生活会上承诺大家要在2个月内看一
本书，其实也是给自己约束公众承诺兑现，逼着自己成长，
从小不爱读书，出社会工作后几乎没有看书，当到店长后才
开始偶尔看看自己比较喜欢看的书，但是几乎都是看个一半
就结束了，这次完整的看完这本书，感觉自己的理解能力差
了些，但是还是有挺大的启发，接下来和大家分享下书内本
人比较深刻的几个案例。

1、疯传这本书首先书名就给人一个很深刻的印象，当第一次
在总部看到这边书的时候，就被“疯”这个字所疑惑，当时
就想着看下这书是写什么的，一个书名就像一个品牌一样，
是否能让顾客对我们的选择，品牌还是很大的关键，在看到
书封面几个字也是特别有吸引力，让你的产品、思想、行为
像病毒一样入侵，简短的几个字让我有选择的欲望，便拿起
这边书观看。



这本书里面所写的主要是品牌影响力的传播，都是以成功企
业的案例来分析传播力，其中非常多的案例都是目前销售这
块在效仿比较多的。

例如有：会员区别性的传播，就像私人会所一样的，会员就
要体现出会员特别的待遇，让顾客感觉到他与普通的人员的
区别和荣誉度不同，顾客就会以口头传播式的方法告知他的
身边有需求的朋友去体现他的价值，代理式的传播，就像现
在的微商式的传播一样，会员日的传播，神秘式的传播，让
一个品牌变成稀有性神秘性，这个是适合那些高端性的经营
方式，有奖励性的让顾客愿意为我们主动传播，还有就是同
业传播等。

以上只是部分书籍中传播式的主题，其中有很多案例都是目
前在是市面中较多人效仿的，其中我印象中深刻的还是同业
的传播，就像去年有一种酒叫卡哇酒，我们大多数人知道这
种酒不是在广告上看到的，也不是哪个供货商特地过来找我
们谈的，而是都是在同业人士中口口相传的，在由顾客口口
相传，我们才知道这种酒的，短短的几个月时间火了。当然
他这种酒后面被查出了有问题，但也是因为这种酒也就是有
带一些特殊性的功能才能让大家口口相传，纯k也是在各个业
内人士的口碑相传中起到了品牌的影响性，同行供应商的传
播，他们也能给我们带来很多的正面宣传，个人认为我们高
调的品牌也是需要同业的口口相传，前提我们是要做的比别
人有特点，我们高调在深圳的品牌知名度很多时候也是同业
口口相传而来的，到目前为止深圳的业内人士对我们的认可
度还是挺高的，在长安店开业期间来了非常多同行业的投资
人的参观，个人认为目前我们店内所在行动的各项好的可汇
总进行培训以便店长们碰到同业过来参观时可讲解出高调目
前所在做的是什么。

之前也许是行业内大部分的经营者格局不够高，碰到同行业
来参观的时候大家都不是很欢迎，或者是同行业过来市调的
时候很多店都是很排斥的眼神，而这样的举动也会给参观者



的对品牌的口碑评价的降低，同样的也会口口相传。

我们没有办法阻止顾客前来参观，那就欢迎顾客来参观，我
们大方的去给他们介绍及指引。长安店碰到过一批同业投资
者来参观，一直走，而且在拍照当时我就在走道发现，并询
问顾客是哪个场所的，顾客不回答，他表示就转转，我和他
表示我是这边的管理人员，我们欢迎他们参观并给我们提出
宝贵的建议，和他们沟通完后发现他们确实是同行业的，并
是之前要购买万达潮k的人员，之后因各种问题没购买，本人
并带他转了现场，展示各个功能区及我们目前高调所在行动
的，光盘行动、宿舍管理、我们高调人发薪资的标准是要给
父母寄钱等，并分享这样执行的目的，虽然我们目前有很多
地方都不足还待完善，但是个人认为同业会来参观特别是新
店，那我们既然要接待那我们可以建立个规范讲解标准，这
样长期有规范的标准也会使我们的品牌口碑更有影响力。

从疯传的《从0到1》书中获得的体会

最近看了《从0到1》这本书，先是快速阅读了一边，而后又
回看了一遍。这本被创投圈所推崇的书，内容非常精彩，推
荐你去看看。以下是我个人的阅读体会，与君共勉。

1.看重长期收益。如果把短期增长看成重中之中，那么就会
错过对之后的增长的考虑，因此必须思考你所做的事情。

2.创新是从0到1而不是从1到n。从1到n只是水平层面上的扩大，
而从0到1是垂直上的增加，是从无到有。

3.要做成垄断型企业需要切入一个非常小的市场。在一个千
亿级的市场占据1%是极其困难的，而在一个小众市场占据主
导地位，相对容易得多。

4.循序渐进。年轻人相对来说容易急躁，渴望机会降临，也
恨不得马上升职，或者当上ceo，创业成功，迎娶白富美。走



上人生巅峰。然而，就怕机会到来的时候，你却没有做好准
备。这需要循序渐进，把基础打扎实，拥有足够的技能，时
刻准备好。

5.专注于一件事，利用幂次法则的作用。你应该将你全部注
意力放在你擅长的事情上，而且在这之前要先想一想未来这
件事是否会变得很有价值，这也是常说的没在驱动力。当你
自己认为这件事在未来很有价值的时候，你就会奋不顾身地
去做了。

6.人工智能是工具不是威胁。不必对未来人工智能的发展而
产生的冲击而担忧，也不因为此而阻止我们现在制定明确的
计划。人工智能不仅能够帮助人类做好已有的工作，还能帮
助人类做到以前不可想象的事情。

7.每个人都是自己独特的品牌。世界上最为著名的人许多都
是创业者，他们不见得创立了企业，但是每个人名人都在建
立并且培养自己的个人品牌。

8.人人都是销售员。不管是做销售工作、做小生意或者是创
业，你都要懂销售，而销售的基础点也在于你是如何推销你
自己，并在此之上推销你的产品和服务。

看完疯传这本书的心得

今天推荐一本书，前段时间看的，今天看了秦刚老师的一片
文章，具体哪篇还是自己去翻吧，顺便给老师带几个流量过
去，哈哈。我一看文章，秦老师肯定是度过这本书的，书名叫
《疯传》，相信明白的一看这书名就知道书是干嘛的了。

作者是美国人，乔纳.伯杰，亚马逊畅销书，荣登《纽约时
报》、《华尔街日报》畅销书排行榜，这是我看过此类书里
最牛b的，没有之一。这本书主要说的是为什么某些思想和产
品被疯狂传播、某些视频被疯狂点击，书中统统给出了答案，



我看之后天旋地转，太震撼了，直接被震劈了。

书中介绍了感染力六原则：

一.社交货币

除了社会意义上的货币，互联网发展到今天，已经延伸除了
社交货币，你所谈论的、关注的都代表你自己个人的行为，
影响着别人对你的看法，就像衣服和轿车一样，会作为评论
对方的依据，这就是社交货币，明白了吗?例如你的文章，如
果是有趣的、流行的，那么潜意识中在别人的印象里也会留
下有趣的心想，人们喜欢在别人留下美好的形象，而这就是
社交货币。

二.诱因

三.情绪

作者研究之后发现一种情绪会激发共享行为：敬畏之心，比
如你去拉萨了，被大自然给震撼了，感觉到自己在自然面前
是如此的渺小。

疯传读后感结合自己篇五

疯传这个词真是准确地概括了当下一些事件传播时候的感觉。
可是怎么样才能让自己的产品、思想、行为变得疯传起来呢？
这就是一门学问了。

虽然我可能还是无法创造出疯传的产品、或者内容，但是通
过这本书，我也明白了一些生活中的广告或者营销行为。原
来以前自己都是属于被接受，在不知道怎么回事的情况下就
接受了来自信息传递者的信息，所以不得不佩服这些工作者
的能力。



一直没有关注到一个问题是如果把苹果电脑合上，苹果的标
志其实是倒着的，但是当你使用的时候，周围的人看到的就
是正着的苹果logo了，一个小小的设计，就能确保别人看到
时，就是正确的logo，而不是一个倒着的苹果。我们的消费行
为本身就是在做广告，厂家消费着我们的消费剩余，这就是
可视化的力量。我们拎的包装袋，我们没扔的包装盒都变成
一种可视化的广告，我们本身就是信息的传递者。

还想起节约粮食的标语是贴在了洗碗池上面的墙上，如果你
刚刚浪费了粮食，再看到这些话语和图片，会不会想着明天
不能这样了。但如果把它挂到大马路上，可能我们看都不看
一眼就走过去了，或者看了也不会有什么感觉。我们生活在
一个信息的社会，各种信息的制造着想吸引我们的注意力，
但是只有有效的传播，才能唤醒我们，刺激我们，并诱发我
们的行为。

这并不是一个酒香不怕巷子深的时代，如果有好的产品，就
要让它有受众，需要宣传和刺激购买。什么让一个产品，一
家公司变得令人印象深刻，变得伟大，一定是它的品牌和它
传递的价值观念。拥有最核心的品质和灵魂之后，关键是帮
它传递出去，让别人了解并认可。《疯传》这本书可以帮助
我们理解一些产品的营销为什么是成功的，也能明白为什么
一些微信文章就像病毒一样在朋友圈被刷屏，明明天南海北
的朋友却在跟你讨论同一件事情。


