
2023年一个广告人的自白读后感(通用5
篇)

认真品味一部作品后，大家一定收获不少吧，不妨坐下来好
好写写读后感吧。如何才能写出一篇让人动容的读后感文章
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。

一个广告人的自白读后感篇一

夜深了，我独自在校园的一偶徘徊难过，微风在树梢沙沙作
响，星星眨着慵懒的眼睛，此时，我在为了去另一个城市实
习两个星期的费用煎熬。

爸爸妈妈，我好想对你们说，也许有些大逆不道，但是我还
要说，爸爸妈妈，既然你们这样嫌弃我，干嘛当初要生我呀！
我知道你们喜欢男孩，可是我也是你们身上掉下来的肉呀，
我好想问爸爸妈妈你们哪个部位打着不痛？弟弟是你们的儿
子，你们宝呀贝呀待之，我却是一棵无人疼爱的小草，我有
自知之名，回到家里时常自觉帮助妈妈做家务，帮助爸爸搽
皮鞋，察言观色的讨好你们，好想你们多施舍些爱给我，可
是所做的好像是我分内之事，你们连一句夸奖都是那么吝啬。

小时候，弟弟的主食是奶呀、火腿呀、沙琪玛，我只有看的
份，妈妈说，弟弟是长身体的时候需要补充营养，可是我只
比弟弟大三岁，和弟弟长得一般高，那时候虽然小，难以用
语言形容当时的滋味，但是我感觉很冷，很难过，很孤单，
很心酸，我不明白同样是你们的孩子会有天壤之别的待遇，
我曾怀疑我是你们从外面捡回来的野孩子，可是从外婆口中
得到证实我的的确确真真切切是你们的亲生骨肉。

爸爸妈妈，你们口口声声养女儿是赔钱货，难道你们养孩子
就是为了赚钱吗？你们不愧是一对精明的父母，做什么都考



虑回报，其实只要爸爸每天少抽一盒烟，妈妈少添一件新衣
服，少买一盒化妆品，我就会生活得很快乐很幸福，可是你
们口口声声人生在世短暂的几十年光景该享受时就得享受，
你们为了自己享乐就不顾女儿的死活，不顾女儿的前途，你
们算什么父母！

记得初中毕业结束，爸爸妈妈说什么也不想让我再读书了，
让我出去打工给你们赚钱，供弟弟读书，那时我只有十四岁
呀！我真怀疑你们钻钱眼里了，我失望悲愤！我的学业就因
为有一对视钱如命、视女孩如粪土的父母而搁浅，是我们的
老师一而再、再而三来找你们，道理给你们讲了一箩筐，爸
爸才算松了一口气，让我重新回到了学校，我真的庆幸我有
一个好老师，是他的执着把我解救了出来，否则我早已跌进
万劫不复的深渊了，我的大学梦早已被你们扼杀在摇篮里了。

那一年我以优异的成绩考进了县重点高中，我们村子只有我
一个，在别人眼里这是何等光荣的事情，大家都对我投来了
崇拜的目光，你们却说女儿再能耐再本事，将来也是别人家
的人，什么叫别人家的人？我永远是你们的女儿呀！你们的
大脑怎么有那么根深蒂固封建思想呢！妈妈也是女人，我不
知道妈妈当初是否和我受到一样的待遇？如果是，妈妈应该
为了女权呐喊呀！如果不是，妈妈不应该这样对待我，怎么
和爸爸如出一辙的'轻视女孩子呢！

那个暑假里我打两份工，白天去超市整理货架，晚上去一家
烧烤城端盘子刷碗，两个月我赚了四千块钱，可是离学费还
差一截呀，也许是你们良心发现，唯一一次没有说什么刺激
的话给我补够了学费，你们知道吗？当时我有多激动吗？双
眼噙满泪水，好想抱抱你们，但是我知道你们不喜欢。到了
大学，每逢双休日，同学们逛街的逛街，玩游戏的玩游戏，
我却去了一家饭店给人家洗盘子，我累得腰酸背痛，双手泡
的就不像手，整个一块发了的令人作呕的肉块，才赚够我这
一星期的伙食费。我的大学生涯就是这样度过的，除去学习
时间都是在打工，都是在为了钱而奔波。



如今大学就要毕业了，学校安排我们去另一个城市里实习两
个星期，我没有这笔钱给你们要，我想你们会慷慨的答应，
因为我就要毕业了，可以正正经经的找工作赚钱了，没想到
你们却说自己想办法，如果我能有办法我是决不会向你们开
口的......

呼呼，我打了一个寒战，起风了，很冷！可是更冷的却是我
那颗无奈且无助的心......

一个广告人的自白读后感篇二

我并不想侃侃而谈关于广告的一些东西，我只想谈谈我对广
告的理解。我常自恋道：作为二十一世纪广告学专业性人才，
我应该怎么怎么样。其实我对广告一无所知。在大一上个学
期，我们学习了广告概论，我只是稍稍知道了一点点关于广
告，我对于广告的定位并不清晰。要知道，广告在我们的生
活中，随处可见，不可或缺。

比如，你的手机软，电视广告，调频广播，随处可见，随处
可听，你不得不承认，广告已经在不经意中融入到我们的生
活的处处点点。这本书十分务实，它并不是畅谈自己对于广
告的未各种畅想，而是基于实际做出深刻的研究，并且做出
实际的调研，与事实接轨，如果没有调研，你所做出的广告
就是虚假的，无用的，沉浸于自己的世界里，广告一无是处。

看看奥格威的广告戒律，你就能学到很多。广告的内容比表
现内容的方法更重要2若是你的广告的基础不是上乘的创意，
它必遭失败讲事实4令人厌烦的广告是不能促使人买东西的举
止彬彬有礼，但不装模作样6使你的广告具有现代意识7委员
会可以批评广告，却不会写广告8若是你运气好，创作了一则
很好的广告，就不妨重复地使用它，直到他的号召力减退9千
万不要写那种你不愿让你的家人看的广告10形象和品牌11不
要当抄公。这十一条广告戒律就能让我学到，了解到很多东
西。



这本书不仅仅教你怎么做案，做策划，更多的，是教会你怎
样去做一个合格的广告人。

真正决定消费者的消费情况的，不是他自己的消费形式，而
是你的广告形式。实事就是如此你不得不承认的事实。以内
容为本的广告总比华而不实的广告更加真实而吸引人。并且
一定要真实。不要低估消费者的智商，你需要全面的告诉他
你的产品，告诉他们有什么优点，有什么不好，要真诚，这
样才能打动消费者，而不是欺瞒导致丧失消费者。

广告一定要找准自己的定位，术业有专攻，广告也是如此。
如果你心大于顶，那么你这个广告就是失败的，没有定位的
广告，就没有消费者，这并不是危言耸听。其他广告都找准
自己的定位，有着自己固定的消费者，那么没有定位的广告
就会消失于历史长河中，这就是现实，你没有一个定位，是
做不出好的广告的，就像每个人，都有自己的目标，小目标，
大目标，终极目标。现在有一个乞丐说他要做第二个马云，
那么你一定会笑笑，如果他说，我要找一份工作，你才会认
可，因为目标差距太大，就会不切实际，长时间不达到自己
的目标就会麻木，最后就不行了。

读了这本书，我对于广告已经有了一定的定位，相信在未，
我会更好，感谢老师，感谢中州大学！

一个广告人的自白读后感篇三

当我写这篇文章的时候，一个虽和我没有任何血缘关系，但
是却得到我全部宠溺和珍爱的妹妹在新学期开始时，已然是
一个四年级下半学期的孩子了。我看着她来到这个世界，看
着她长大，听着她从那声模糊的“洁洁”喊到了“姐姐”。
我陪伴着这个妹妹走过了十年的岁月，她从一个娃娃学语的
孩子变成了一个粉雕玉砌的小姑娘，而我也陪着她一起长大，
一起共度那些美丽的岁月。



“妹妹，生日快乐！”我手中抱着一个精致的玩具熊，在与
五年前那个一样炎热的时节来到妹妹家给她庆生。听到我的
声音，楼梯上传来了一阵急促的脚步声，一个长着婴儿肥小
脸，扎着两个小辫的女孩一蹦一跳地来到了我的面前，她有
着如同黑曜石一般明亮的双眼，东方丝绸般乌黑柔滑的发，
那比阳光更加明媚的笑脸，在见到我的那一刻展露无遗。

我朝她招了招手，妹妹便如同一只受到召唤的小鸟般朝
我“飞来”，一下扑在我的怀里，用像奶油蛋糕般甜腻的嗓
音撒娇道：“姐姐，你终于来了，我等了你好久呢！”我看
着怀中的妹妹，宠溺地拍拍她，说道：“你看，姐姐这不是
带礼物来给你赔罪了嘛！”说完，妹妹就爱不释手地抱着那
个玩具熊要我陪她玩。那一年，我十岁，她五岁。

“姐姐，你给我买嘛！”妹妹拉着我，指着超市里的一罐冰
红茶，死活不肯走。见此情况，我只得劝道：“马上就要吃
饭了，如果现在喝饮料一会儿就吃不下了！”因为这句话，
妹妹的公主脾气成功发作了。她从来都不会大哭大闹着要你
们满足她的所想，她会和你打沉默的持久战，一直用一种漫
不经心、意兴阑珊的态度对待你，让你感受不到一点对生活
积极的态度，从而和你玩心理战，看谁熬得过谁，甚至可以
一连好几天都用这种态度来对你，所引发的下场往往都是让
那些对他呵护备至的人“疯”掉，最后被迫妥协。然而这一
次，我并不是像往常一样无奈妥协，对她有无尽的宠溺和关
爱，我决定让她变得成熟起来，第一次对她的行为进行严厉
的指责：“你闹够了没？收起你的公主脾气吧，这世界没有
你想得那么简单，不是仅仅耍小性子就可以的！”可能是我
说她时的言词太激烈了的原因，妹妹半晌没有缓过神来，在
她的记忆里，一向对她宠爱有加的姐姐从来没有这么凶过。
而我当时也只是凭着一个“希望她可以长大些”的.这么一个
想法。那一年，我十二岁，她七岁。

“姐姐，我来了。”我打开门，门口站着一个熟悉的身影：
婴儿肥的小脸经过时间的磨砺后荡然无存，黑色的长发被剪



成了干净利落的齐耳短发，清秀的眉眼和白皙的皮肤无一不
在向我展示着她已经长大了的事实。我不由想到昨天听说她
要来我家玩时，摆放出来的，曾经一起玩过的玩具娃娃是否
还能赶上她如今的变化。不错，妹妹变了很多，褪去了很多
稚气，她不再沉迷于那些玩具而是像同龄人一样地拿起书本
细细咀嚼着字词。明明是我想要看到的变化，但不知为何，
心中并不像我想象得那么开心，我看着她日渐成熟的身影，
开始怀念起了她过去的童真。这一年我十五岁，她十岁。

我并不能算是一个称职的姐姐，我以为爱护这个妹妹就是给
她无尽的关爱和宠溺，我以为只要凡事做到让她高心就可以
了。但现在，我知道自己的许多理解都错了。陪着这个妹妹
长大，让我有了很多同龄人所没有的经历，让我清楚了很多
家长的行为做法。我一方面希望她可以快快长大，成熟一些，
可当这一切真的来临时，我开始回忆过去的她了。我开始明
白家长有时会对我们不厌其烦进行教育的原因，那是因为爱
你的人往往会说一些伤害你的话，因为他们不希望你日后因
受到伤害而感到后悔。谢谢你，我的妹妹，因为你，我懂了
很多。

初三:念清馨

一个广告人的自白读后感篇四

作为广告人要是不知道这本书和它的作者是不可以原谅的，
因为你对你的行业没有兴趣。一本1962年的著作，被翻译
成20多种语言，销售超过150万册，1995年来到中国，持续畅
销至今已快50余年。它的作者便是广告界的鼻祖——大
卫·奥格威。

奥格威——“现代广告教皇”、“工业革命以来最有贡献的
人士之一”、“现代广告最有创造力的推动者”、“当今最
抢手的广告奇才”、“品牌形象之父”等等。



这个大学都没有毕业的人写的书，却成为了很多大学的教材，
《一个广告人的自白》也被业内人士比喻为广告人必读
的“圣经”。奥格威大学辍学，做过厨师、推销员、外交官、
也当过农夫。他完全不懂营销，也不曾写过任何广告文案，
但他自称有志于广告，希望在这一行闯出一番事业。入行三
年以后，他成为世界上最有名的广告文案撰写人，而且
以6000美元创办了当今享誉全球的奥美广告公司。

谈到这里已包含了奥美全球主席兼首席执行官、奥美集团亚
太区董事长、大中华区董事长等人对奥格威和《一个广告人
的自白》的序言。

一个广告人的自白读后感篇五

对广告，我不排斥。有闲看电视节目，遇到插播广告，我一
样看得津津有味，并不象很多人那样频繁换台。有时，还会
以自我的标准在心里暗自评判广告的好劣。一直认为，虽然
广告是为商业服务的，是带着枷锁的舞蹈，但好的广告一样
能够打动人心，上世纪八十年代看过丰田汽车的一则电视广
告：“车到山前必有路，有路就有丰田车”，让我一直记忆
犹新。

时光冉冉，一晃女儿都长大成人了。看着她毅然抛弃家乡小
城的安逸，跌跌撞撞象一只学飞的倔强小鹰，北漂扎进了广
告传媒这个行业，虽辛苦，但看她倒也做得兴致盎然。闲余，
电话里我们也经常因为如何提高创意水准，如何帮客户做好
推广、更好地服务客户等问题进行争论，这也让我开始想认
真地了解一下广告这个行业，于是在网上买了这本据说是广
告业的经典之作，大卫·奥格威的《一个广告人的自白》来
一读。

大卫·奥格威的这本书写得朴素、坦率、直白。既有如何做
好广告的“术”，更有“道”，其中的“道”不仅适用于广
告业，也同样适用于其他行业。我的体会主要有三个方面：



一、广告要回归商业的本质。

广告是为了某种特定的需要，通过一定形式的媒体，公开而
广泛地向公众传递信息的宣传手段和技巧，从狭义的角度来
说，广告的本质就是为提高商品流通效率服务的。

大卫·奥格威在书中说到：我们做广告是为了销售产品，否
则就不是做广告；他认为：一个广告和另外一个广告之间的
差异是用销售力的尺度来衡量的，可以是19:1；但我觉得这
种差异可能会更大。当代有些商业广告我看后是两眼茫然，
没记住产品特性，也没领悟到企业的什么品牌内涵，甚至连
企业名称都没记住，完全不知道它想表达、传递的是什么，
画面苍白而无力。象这类广告我觉得就是完全忽视了广告的
本质，忘了做广告的目的和出发点，为广告而广告。

另外，他认为广告业同样要遵循诚实、守信原则，这也是商
业应该坚守的基本原则。在国内，近几年曝出不少关于公众
人物代言虚假产品广告的负面新闻，虽然大家关注的焦点更
多聚集在这些公众人物身上，但其实这对做虚假广告产品的
企业、广告公司及公众人物的道德底线都应该是一种拷问。

二、广告从业人员需要的也是用心

从事任何一个行业都需要用心，需要对细节的耐心打磨。大
卫·奥格威提倡：在做策划以前，首先要对代理的产品做深
入的了解。现代人普遍浮躁，都想着匆匆忙忙出成果，但最
终往往事与愿违。一个好的广告，我想不仅要对代理产品的
特性做全面的了解，还要对竞争性产品优劣性做深入比较；
同时对产品的目标消费群体的消费心理和行为做细致的分析，
这样才能保证将代理产品的卖点以最快捷的途径、最容易接
受的方式传递到目标受众的心里。

大卫·奥格威还有一句话我也很认同：不要推出你不愿意你
的家人看到的广告。这种同理心适用在我们生活的方方面面。



不仅在对广告受众，在对广告业主方面，大卫·奥格威也给
出了忠告：不要以轻视和敌对的态度对待客户；你的客户迟
早会反对你，你切莫灰心丧气；替客户策划广告方案，要假
定客户永远经营这种商品业务为立足点，以高瞻远瞩的眼光
来为他们的品牌树起明确突出的个性，而且把这种个性坚持
到底。应该说他对客户的认知既客观而又睿智。在广告设计
上，要正确地看待与客户之间的分歧，在尊重客户的同时如
何保持自己的创意和个性，如何更好地把控这个平衡点，这
对广告人的沟通协调能力也是个巨大的考验。

三、广告也是一门需要创意的艺术

我一直认为，广告也是一门艺术。大卫·奥格威说：你不能
让人因为对你不愿其烦才买你的产品，你要让他对你的产品
感到兴趣才买你的产品。前几年有一个我们耳朵都听出老茧
来的产品就是靠的疲劳式轰炸，不管打开哪个电视频道，经
常能听到两个卡通人物在那又蹦又跳地唱着：“今年过年不
收礼，收礼就送脑白金”，虽然从营销心理学的角度，这种
广告确实给人很强的心理暗示，让客户在逢年过节购买礼品
时，产生联想从而给产品销量带来拉动，但低趣味的广告给
企业品牌形象还是会带来很大的负面作用，这种产品终将是
昙花一现。

而好的广告不仅能给产品带来强劲的销售力，同时也能给人
带来赏心悦目的美感。象戴比尔斯钻石的“钻石恒久远，一
颗永流传”；麦氏咖啡的“滴滴香浓，意犹未尽”，这么多
年过去了，在特定场合，还常常想起；而每次吃芝麻
糊，“黑芝麻糊咧……，一股浓香，一缕温暖”，南方黑芝
麻糊温馨怀旧的'广告画面总在脑海闪现。

好的创意的提炼，我觉得是个系统性的工程。不仅如前面所
说，对企业、产品、市场等要有深入细致、全面客观的理解，
对创意人员的文化素养、内涵深度、包括生活的积累都有很
高的要求，这样才可能在绞尽脑汁，苦觅不得之下，突然在



某个点灵光乍现，脑洞大开。

另外，在“术”方面，大卫·奥格威也总结出来的一些看似
很小的技巧，却能对广告投放效能带来很大的提升。

总之，书中金玉之言很多。虽然时代变迁，现在的商业环境
和奥格威写这本书时变化很大，但商业的本质未变，其中很
多论点和经验我相信至今仍可以延用。

广告业是个劳动强度很高的行业，也是一个充满机遇和挑战
的行业。一个好的广告，可以改变一家企业的命运；同时，
也可以给人历久弥新的美感享受。在商业竞争越来越激烈、
产品同质化越来越严重的今天，如何站在前人的肩膀上做出
优秀的广告策划？我期待，女儿能给我惊艳。


