
最新刮骨疗毒读后感(通用5篇)
当观看完一部作品后，一定有不少感悟吧，这时候十分有必
须要写一篇读后感了!如何才能写出一篇让人动容的读后感文
章呢？接下来我就给大家介绍一些优秀的读后感范文，我们
一起来看一看吧，希望对大家有所帮助。

刮骨疗毒读后感篇一

我读了《关云长刮骨疗毒》这篇文章后，对关云长的勇气十
分敬畏。

《关云长刮骨疗毒》选自罗贯中的《三国演义》第75回。
《三国演义》写的是三国时期的故事。当时，关羽被毒箭所
伤，幸亏关平将关羽救出。关羽却以军心的理由不肯撤退。
华佗知道后特来医治。华佗用刮骨疗毒的方法医治。刮骨时，
血流不止。但关羽面不改色，还谈笑弈棋。华佗治好后，不
住赞叹关羽的勇猛。

我读完这篇文章后，十分敬佩关羽惊人的勇气。正是他这种
无可畏惧的精神，使关羽成为了一员猛将。也使关羽的故事
家喻户晓。

关羽向来是忠义的化身，在他的身上有着寻常人所没有的勇
气和毅力。武圣，关羽当之无愧!

刮骨疗毒读后感篇二

宝洁渠道手术“刮骨疗毒”

。现在，宝洁将渠道革新的触角伸向了区域代理商。然而，
宝洁此次手术，可能提供给了国内二线品牌一个笼络原宝洁
经销商，拓展四线市场的绝佳机会。



今年七月下旬以来，在山东市场上，原代理山东地区宝洁产
品的七大代理商被全部换掉。随后，宝洁公司对上海、江苏
等地的分销商也进行了较大幅度的调整。其实，宝洁此次大
刀阔斧地整改经销商，付出的市场代价也不小。据有关专家
保守估计，宝洁山东的销量同比下降了一半。

日前，《成功营销》记者就宝洁渠道变动事件采访了前来参
加第二届中国经销商大会的八同实业集团总经理、山西省代
理商联合会会长樊晓军。在山东渠道变动之前，宝洁公司已
经撤销了山西八同实业集团有限公司宝洁产品的代理资格。

“今天下午的发言中，我将要向媒体和广大经销商呼吁，宝
洁应该停止这种行为！”作为经销商的代表人物，樊晓军对
宝洁的行为感到非常不满，“我对宝洁的这种行为是有意见
的，因为宝洁痛施辣手，完全不顾及经销商的感受，宝洁的
行为影响极其恶劣！”

宝洁代理商渠道亟待创新

一直以来，宝洁推行的市场拉动战略，通过大规模密集型的
广告轰炸，从市场的终端来拉动宝洁产品的销售，而宝洁的
渠道一直默默无闻，很少受到关注。事实上，宝洁的渠道力
量也一直未能显山露水，为宝洁产品的销售提供额外的推动
力。与宝洁的品牌影响力相比较，宝洁的渠道显得非常不匹
配。

宝洁有两种渠道模式：一种是直供的方式，一种是通过代理
商供货。在直供方式上，宝洁采取“条条代理”的方式，直
接通过向大型零售企业统一供货的方式，借助大型零售企业
自有的物流配送体系来实现铺货。通过这种方式，宝洁逐步
实现了在一线和二线城市的铺货。根据知情人透露，宝洁公
司近几年来已经逐步控制了超过一半的此类零售企业。这次
敢在山东市场如此大刀阔斧调整，直供比例的上升是宝洁的
重要筹码。



对于三、四线的城乡市场和郊县市场，宝洁则依然采用代理
经销方式。以往，宝洁借助的是传统的分销渠道，通过向一
些地方经销商再转二批、三批的方式，覆盖这类市场。宝洁
公司需要向这些区域经销商配备人员，并且每年向这些经销
商提供一笔不菲的“分销服务费”。此外，宝洁公司还提供
了一笔分销覆盖服务费(csf)，即从中小商店的覆盖销量中拿
出3％提供给分销商，作为服务费。

由宝洁一手培育起来的区域分销渠道，经过几年的市场运作，
已经逐步形成了一定的市场能力并建立了自己的渠道网络。
借助渠道网络的优势，宝洁的区域分销商纷纷开展多品牌经
营。“做宝洁产品的利润率很低，要维持整个企业的运作，
光做宝洁的产品显然非常艰难。”樊晓军透露，“这使得很
多经销商纷纷代理很多其他品牌，通过代理其他品牌来增加
盈利途径，缓解自身的生存压力。”

由于宝洁的产品线拉得非常长，在单个细分市场上，一些二
线品牌也使宝洁背腹受敌。

宝洁的利润率虽然相对较低，但对经销商而言，“做宝洁的
产品却最为轻松，经销商只需要坐着数钱。”樊晓军坦
言，“宝洁公司和代理商之间是一种‘指导’的关系，由宝
洁公司在业务上全面指导，代理商不需要做太多的市场推广
工作，只要执行好就行。宝洁通常都派员负责当地市场推广
的执行和对渠道进行监督。”

宝洁预期，通过终端拉动，建立强大品牌力，实现消费者的
高度认同，如果再配以渠道的协助，提升销量几乎没有问题。
但经销商的行为没有使宝洁满意，这使得宝洁感到不
满。“经销商抱怨宝洁利润低，而宝洁抱怨经销商在用自己
的钱替对手办事。”

在宝洁看来，再不调整渠道，约束分销商的行为，势必对宝
洁产生更大的负面影响。宝洁大中华区销售总经理聂凯文说



过，虽然目前有些经销商做得不错，但仍达不到宝洁长远发
展的要求。因此，在2004年年底，宝洁提出了“专营专注”
的渠道思路，提出经销商必须独立经营宝洁的产品、独立设
置账户、独立资金运作、业务员独立办公、宝洁产品拥有独
立仓库等硬性规定。宝洁希望据此确保财力、人力、物力等
不能随意地被组合和占用，以及不能经营与宝洁有竞争性的
品牌。

条件苛刻，宝洁“刮骨疗毒”

宝洁在山东等地市场的动作着实让经销商们感到措手不及，
这也不符合宝洁的一贯作风。但形势如此严峻，宝洁不得不
出此下策。

对于新的经销商的招募，宝洁优先选择的依然是日化类产品
经销商，但宝洁提出的条件在传统日化类产品经销商看来显
得非常苛刻，使得许多企业望而却步。

传统日化类经销商很难做到“专营专注”，他们本身代理了
很多二线品牌，而这些二线品牌的利润相对较高；此外，宝
洁合作协议“一年一签”的方式也让经销商顾虑重重：“合
同到期如果不续签的话对经销商的风险太大！”樊晓军说。

而对于非日化类的经销商，比较容易满足宝洁“专营专注”
的要求。在新招募的宝洁经销商中，非日化类经销企业比重
有所上升。

对于新的经销商，宝洁要求拥有不低于500万元的资产抵押及
不低于400万元的流动资金。对于资金方面的要求，宝洁自然
也有它自身的考虑，传统分销渠道密集型的网络结构，宝洁
也投入了大量人力物力，对于每一个区域经销商，宝洁都要
派专门人员负责指导市场推广事务，同一个区域的分销商越
多，人员和资金的投入显然也越多。招募资金实力雄厚的代
理商，就可以在同一个市场上减少经销商的数量，并尽可能



做到跨区域经营。这样做无疑可以节省很多管理和运营成本。

险棋？妙棋？

对于宝洁的这次行为，业界是非颇多。更换经销商，最受影
响的无疑是三线以下宝洁直供渠道无法覆盖的城乡市场，而
在这类市场却是宝洁的竞争对手联合利华等二线品牌最活跃
的市场。早年“润妍”被迫撤市，很大程度上就是因为在这
个市场上受到多方挤压。这次宝洁经销渠道调整，无疑给了
竞争对手一个乘虚而入的机会，二线品牌很可能在这个期间
笼络原宝洁经销商网络，拓展在城乡市场的市场份额。

而一旦宝洁顺利度过这个调整的关键时期，渠道无疑在效率
上可以得到一个极大的提升。品牌战略专家李海龙在接受
《成功营销》记者专访时说：“宝洁这次渠道改革的决心坚
定，动作也非常大胆，结果非常难以预测。作为日化行业的
领军企业，宝洁公司一方面在不断制定行业游戏规则，一方
面又在不断打破行业游戏规则。”

刮骨疗毒读后感篇三

羽尝为流矢所中，贯其左臂，后创虽愈，每至阴雨，骨常疼
痛，医曰：“矢镞有毒，毒入于骨，当破臂作创，刮骨去毒，
然后此患乃除耳。”羽便仲臂令医劈之。时羽适请诸习竽饮
食相对，臂血流离，盈于盘器，而羽割炙引酒，言笑自若。

【翻译】

关羽曾经被流箭所伤，把左臂都射穿了。后来，虽然伤口愈
合了，但每到阴雨天，左臂总感觉到骨头痛，医生说：“箭
头里有毒，毒已经渗入骨头了，必须割开胳膊，刮去骨头上
的毒质，这样就可以治好病。”关羽便伸出臂膀让医生切开。
当时，关羽恰好邀请各位将领在一起喝酒吃饭，臂膀上的'鲜
血淋漓，溢出盘子，而关羽却（依然）切烤肉（吃）举起酒杯



（喝），谈笑自若。

【相关故事】

三国时代，魏蜀吴恶战连场。有一次，关公（关云长）挥军
攻打曹兵时，右臂中了敌人的毒箭。众将请关公班师回荆州
调治，关公不允，说：“我不能因小小创伤，而误了军国大
事。”

众人只好四方访寻名医。一日，来了一个自称华佗的医生，
他说听闻关公中了毒箭，特来医治。这时，关公的右臂痛得
厉害，正和马良下棋来分散注意力，以免自己露出痛苦的表
情而乱了军心。

华佗看过关公的箭伤，说：“君侯的手臂若再不治理，恐怕
便要废了！如果要根治，便得把君侯的手臂牢牢缚在柱上，
然后我用刀把皮肉割开至见骨，刮去骨头上的毒，再敷上药，
以线缝合，这才治得好，但恐君侯惧怕。”

华佗也不再说什么，取出一把尖刀，请人在关公的臂下放上
一个盆子，看准了位置，下刀把关公的皮肉割开。

关公吃喝如常，华佗气定神闲说：”我用刀把君侯骨头上的
毒给刮走，这就好了！“华佗的手法娴熟，话刚说完，手上
的刀子已经在关公手臂的骨头上来回刮，还发出悉悉的声音，
流出的血也几乎注满了整个盆子。将士见到这情境，也掩面
失色，惟独关公仍继续下棋吃喝，面不改容。

不久，华佗把毒全刮走，敷上药，并把伤口缝合。关公要重
赏他，华佗婉拒说：“因听闻君侯高义，特来医治！”说罢
把一帖药留下，就头也不回，拜别走了。



刮骨疗毒读后感篇四

我喜欢历史，在考试完的几天里，我读完了《三国演义》。
书里很多故事给我留下了深刻的印象。其中关羽的刮骨疗毒
这一故事给我的印象最深。

在一次战斗中，关羽误中了敌人的毒箭。众将们劝他收兵，
关羽大怒，说：“怎么能因为我这点小伤，就误了国家大事
呢?”

有 一天，有一个人来求见关羽，他说他叫华佗，关羽听说华
佗求见，急忙将他迎入帐内。华佗检查了关羽的伤口，
说：“这是毒箭所伤，毒气已经侵入到骨头里，现在 只有一
种治疗的方法，那就是用刀割开皮肉，露出骨头，刮去骨头
上的毒，敷上药，缝好刀口才能治好。但是这样做很疼，做
手术时，必须把你的手臂套在铁环里才 行。”关羽听完，笑
着说：“不就是割开手臂上的皮肉嘛，这还不容易，用什么
柱子铁环。”

关羽一边喝酒，一边下棋，华佗用刀刮骨时，发出“嘎吱嘎
吱”的声音。旁边的人有的吓得脸色都变了。而关羽神态自
若，一边下棋，一边饮酒，好像一点也不疼。

华佗做完手术后，赞叹不已，说：“我当了一辈医生，从来
没见过将军这样的人啊!”

读完了这个故事，我不禁出了一身冷汗。我感冒打针都害怕
得要死，更别说“刮骨疗毒”了。关羽真是太厉害，太坚强
了!我应该学习关羽这种精神，作一个坚强的男子汉!在生活
中无论遇到什么样的挫折都要勇敢地面对。

刮骨疗毒读后感篇五

三国演义是四大名著之一，关云长更是家喻户晓，人人皆知



的好汉。

关云长刮骨疗毒这一章更是令人惊叹不已。给我的印象也是
最深刻的。

华佗在帮他刮骨疗毒之时，关公竟还饮酒食肉，与马良谈笑
弈棋，全无痛苦之色。真是令人佩服!再看他人，帐上帐下见
者，皆掩面失色。读到这儿，对我的心灵有了很大的触动：
你想，光是见者，都已用手捂脸，脸面失色，更何况是关公
这种感受者呢。他这种不害怕，不退缩，对任何事都坦然面
对的`精神值得我们学习。再看华佗，他医术高明妙手回春，
真不愧是一介神医，果然名不虚传。最难能可贵的是：他胆
量大，敢于尝试。医好后，关公设宴款谢华佗。他还以黄金
百两酬谢华佗。但华佗说：“我知道君侯重情重义，特来医
治，岂敢要回报!”坚决不要，留药一帖，以敷疮口，辞别而
去。华佗这种救死扶伤，不求回报的精神，值得我们学习，
效仿。

而就是这普普通通的几句话，更凸显出了关公、华佗，这两
位名将、神医的个人品质是怎样的。

希望大家能一起细读这本书，里面有很多人的精神、品质值
得我们学习，有很多道理让我们明白。


