
最新胜在服务赢在细节读后感(大全10
篇)

读后感是种特殊的文体，通过对影视对节目的观看得出总结
后写出来。当我们想要好好写一篇读后感的时候却不知道该
怎么下笔吗？下面是小编为大家带来的读后感优秀范文，希
望大家可以喜欢。

胜在服务赢在细节读后感篇一

老子曾说：“天下难事，必做于易;天下大事，必做于细”。
它精辟地指出了想成就一番事业，必须从简单的事情做起，
从细微之处入手。世间上不论什么事，从最根本的角度来说，
都是由一些细节构成的，在今天激烈的社会竞争中，决定成
败的必将是微若沙砾的细节。随着社会分工的越来越细和专
业化程度的越来越高，一个要求精细化的管理与生活时代已
经到来。真所谓成也细节，败也细节，一心渴望伟大，伟大
却了无踪影;甘于平淡，认真做好每个细节，伟大却不期而至。
这就是细节的魅力。

书中从正面举了许多成功的例子。其秘诀就是从细节入手，
从小事做起。今天声名显赫海尔公司，当初管理混乱。张瑞
敏入主后制定的第一条制度竟是“不许随地大小便”令人瞠
目。写了10万字的《质量保证手册》，制定了多项管理，工
作，技术标准，把小事当做大事做，才有了今天的成就。敬
爱的周总理位居总理之职，而他强调的却是“关注小事，成
就大事”胡总书记也曾说群众利益无小事。这都反映出从古
至今的任何事情都是从小事做起，从细节出发的。同样，书
中也举了反面教材。有8、6亿英镑的巴林银行被象征性的1英
镑收购了，巴林银行就是因为自己一些被忽略的细
节____________的。



胜在服务赢在细节读后感篇二

有礼貌是一个人一生保持良好品德的基础。今天，孙老师推
荐大家读了《教育的55个细节》一书，我的好奇心一下子涌
入心田。我看了5个片段，它们是《吃饭时保持良好的礼仪》、
《接到别人递的东西要说“谢谢”》、《主动帮他人捡起掉
下的东西》、《与人相碰应主动说对不起》、《餐后要负责
清理自己的垃圾》。

其中我最喜欢《接到别人递的东西要说“谢谢”》，文中主
要讲罗恩。克拉克先生是怎样教育他的学生养成道谢的好习
惯的。克拉克先生还拿出了实际行动。“我”递给你东西的
时候，你要说“谢谢”。如果你在接东西的三秒钟内不说谢
字，我就把东西拿回来。一个十二年级的男孩回忆说：在他
上五年级的时候，有一天，他得到了一根棒棒糖作为奖励，
正当他满怀欣喜地刚要把糖放进嘴里时，克拉克先生把它抢
走了。因为他当时没说“谢谢”。然后克拉克先生就把棒棒
糖放进了自己的嘴里。

知道我为什么喜欢这一篇文章吗？因为每次老师递给我东西
和发给我东西时，我从没吐出过“谢谢”这两个字，现在想
来真是羞愧难当啊。以后我要养成感谢的好习惯，做一个文
明人。

胜在服务赢在细节读后感篇三

今天，孙老师向我们推荐了《教育的55个细节》一书，并从
中选了五篇文章供我们阅读。其中有《吃饭时要保持良好的
礼仪》、《主动帮别人捡起掉下的东西》、《餐后要负责清
理自己的垃圾》、《接到别人递的东西要说“谢谢”》、
《与别人相碰应说“对不起”》。

我最喜欢《主动帮别人捡起掉下的东西》一文。里面主要讲
了一天，“我”的东西掉了，突然，一个男孩跑过来，



帮“我”把它捡了起来。我非常高兴，于是，我向同学指出
了这一点。从此，同学们就有了这美好的品德。在国外，这
些美好的品德是最基本的。别看这都是些小事，但是，我们
能从这些小得不能再小的事中看出一个人的品德是否美好。
中国之所以没有其他国家发达，就是因为有一些人没有美好
的品德。从今天开始，我们要从小事做起，做一个有良好品
德的人。

胜在服务赢在细节读后感篇四

今天，老师一进门，就对我们说：“今天我们来读《教育
的55个细节》一书。”有同学问：“为什么老师要给我们看
这个，这不是老师看的吗？”老师回答：“因为让你们看这
书有帮助！”于是我们带着好奇的心理看了《吃饭时保持良
好的礼仪》，《主动帮他人捡起掉下的东西》，《餐后要清
理自己的垃圾》，《接到别人递的东西要说“谢谢”》和
《与人相碰应主动说“对不起”》这五个片段。

其中我印象最深的是《主动帮他人捡起掉下的东西》一文。
这篇文章主要讲了克拉克的银行卡不小心掉到了地上，一个
小男孩连忙他捡起并还给了他。还有一事，一个学生的铅笔
从桌上滚了下来，而没有人帮他捡，这件事使他非常生气。

读了这篇文章，我想：在学校里，有的同学扔了餐巾纸，路
过的同学却不理不睬。还有，我曾经看见同桌的本子被挤到
了地上，别人都不帮他捡起来，我就帮他捡起来了。这些都
只是举手之劳啊！为什么我们的同学都不愿意去做呢？所以，
我们一定要保持良好的文明习惯，这样，我们的'世界才会更
美好！

胜在服务赢在细节读后感篇五

一个人和一座城的关系，抑或宿命必然，抑或极其偶然。我
之于青岛究竟算做一种什么样的关系？我真的说不明白。



有关青岛最早的资料，是家里那本保存了半个世纪的老相册。
在我四五岁的时候，被妈妈拉着去了中山路的“天真”，和
妹妹一起，留下一张极有可能是我最早的老照片，而关于那
趟进城的事，我真的没有半点记忆了。按说四五岁也该记事
了，但我从小吃地瓜地瓜干长大，估计是大脑缺营养吧。妈
妈倒是常给别人说起那次进城的趣闻：一是站在栈桥不走了，
非要在上面睡觉，说栈桥比我家里的炕还干净，二是指着路
边的路灯，要大人买这个发光的葫芦。

后来在我上初中的时候，有年秋天，跟着妈妈进城，从小港
火车站逃票下车，去黄岛路市场卖新摘的苞米棒。记得那是
个凄风苦雨的日子，还记得四方路大茅房。

1983年夏天在泰山脚下读完了书，到青岛实习，住在中山路，
此后开始和这座城市长达几十年的依恋。

那时候的中山路，不光是青岛，在整个山东省恐怕都数得上
最繁华的商业中心了。工作、居住、学习、生活、恋爱全鼓
捣在这条马路上，市南前海沿一带，是我进入青岛、认识青
岛、爱上青岛、留在青岛的第一前沿阵地。那些快活的、纯
真的、朝气蓬勃的青春，从19岁到29岁，几乎全留在了前海
沿——尤其中山路93号，那栋庄严华美的银行大楼。十年弹
指一挥间。

那时候，我拴不住年轻躁动的心，常常打开窗户，从三楼办
公室往下俯瞰热闹的中山路，看那些铮亮的俊男靓女，看对
面那间书店，看拖着大辫子的电车轰隆隆来来往往。有时候，
我会收回目光，凝望眼前这几根灰色的科林斯式奥尔尼式罗
马柱，想想自己的心事。那时候，我真没想到自己日后的真
正的事业，会和建筑扯上什么关系。

婚后，快乐的银行小职员的日子很快就结束了，我在青岛开
始真正自由而辛苦的创业，而工作的对象，恰恰是那些在青
岛四处疯长的建筑。做为注册造价工程师和注册房地产估价



师，一方面我在签署的报告书里严谨地计算着青岛的价格和
价值，另一方面却又在用小文人的那点感性和浪漫，热烈而
痴迷地打量着这座北方海滨小城每一个惊人的变化。渐渐地，
青岛变大了，变新了，变美了，也变得空洞了，变得浮躁了，
变得轻狂了，变得越来越陌生了，变得他妈不像我的青岛了。

凭籍着记忆、照片、图书，还有那么多来自家乡的人间真情，
我忘不掉青岛，我常常回望我的中山路、我的团岛、我的香
港路、我的海口路、我的沙子口……我常常隐约听见，德县
路圣尼厄尔教堂的钟声，随着东北季风穿越时空飘进我的梦
里来。

林微因说，有人爱上一座城，是因为城中住着某个喜欢的人。
其实不然，爱上一座城，也许是因为城里的一道生动的风景，
为一段青梅往事，为一座熟悉老宅。或许，仅仅为的是这座
城。就像爱上一个人，有时候，不需要任何理由，没有前因，
无关风月，只是爱了。

青岛，我爱你。青岛，保重。

等樱花开了，我回去看你，青岛。

胜在服务赢在细节读后感篇六

“人生唯一确定的就是不确定的人生”书中的第一章节，第
一句话，让我对这本书充满了期待。

首先人要承认自己的无知以及自己的有限，在有限的生命里
做着无限的事情。人是渺小的，无能为力的事情很多，在目
光所及之处，从善他人及自己。

法治的存在即使对人性的现实主义的评判与平衡

法治与道德相融合对人的道德要求



生活是一场戏剧，你就是主人公，有荒诞也有惊喜，这就是
主人公的故事，演好自己的角色，就是生活的剧本存在意义。

其次刑法与道德是无法分割的。书中所得，法律是不可以解
决所有的社会问题，有很多法律无能为力，社会进步太快，
总会有新的问题出现。最好的社会政策才是最好的刑事政策
－李斯特（德国刑法学家）

此书可反复观看，每次读之后都会新的读后感。

读完此书，更是认为罗老师是一位哲学家。

胜在服务赢在细节读后感篇七

对于我们学习管理的同学来说，细节是我们不得不加以重视
的。工作要细，吃透各各环节，做好计划和突发情况的处理，
才能合理布置。安全上注重从他人所忽略的小问题上去堵塞。
“千里之堤，溃已蚁穴”也说明了安全工作无小事，但往往
是小事不注意，酿成大祸。“安全第一，预防为主”也说明
了，我们只要从小事做好、做细，就可以预防安全上的大事。

要想比别人更优秀，只有在每一件小事上下功夫。不能只看
到人家成功的辉煌，而很少去关注他们工作中对细节的用心。
对于敬业者来说，凡事无小事，简单不等于容易。因此，要
积极倡导：花大力气做好小事情，把小事做细。如果你热爱
你的工作，你每天就会尽自己所能力求完美，而不久你周围
的每一个人也会从你这里感染这种热情。

小事不可小看，细节彰显魅力。当我们学习时，学习别人的
专业，要注意多多观察其中的细节;当我们集中精力，想在平
凡的岗位上创造更大的价值时，就要心思细腻，从点滴做起，
以认真的态度做好工作岗位上的每一件小事，以认真负责的
心态对待每个细节.让我们做事都“烧好每一个平凡的1℃”，
最终达到成功的目的!



胜在服务赢在细节读后感篇八

一个人和一座城的关系，抑或宿命必然，抑或极其偶然。我
之于青岛究竟算做一种什么样的关系？我真的说不明白。

有关青岛最早的资料，是家里那本保存了半个世纪的老相册。
在我四五岁的时候，被妈妈拉着去了中山路的“天真”，和
妹妹一起，留下一张极有可能是我最早的老照片，而关于那
趟进城的事，我真的没有半点记忆了。按说四五岁也该记事
了，但我从小吃地瓜地瓜干长大，估计是大脑缺营养吧。妈
妈倒是常给别人说起那次进城的趣闻：一是站在栈桥不走了，
非要在上面睡觉，说栈桥比我家里的炕还干净，二是指着路
边的路灯，要大人买这个发光的葫芦。

后来在我上初中的时候，有年秋天，跟着妈妈进城，从小港
火车站逃票下车，去黄岛路市场卖新摘的苞米棒。记得那是
个凄风苦雨的日子，还记得四方路大茅房。

1983年夏天在泰山脚下读完了书，到青岛实习，住在中山路，
此后开始和这座城市长达几十年的依恋。

那时候的中山路，不光是青岛，在整个山东省恐怕都数得上
最繁华的商业中心了。工作、居住、学习、生活、恋爱全鼓
捣在这条马路上，市南前海沿一带，是我进入青岛、认识青
岛、爱上青岛、留在青岛的第一前沿阵地。那些快活的、纯
真的、朝气蓬勃的青春，从19岁到29岁，几乎全留在了前海
沿——尤其中山路93号，那栋庄严华美的银行大楼。十年弹
指一挥间。

那时候，我拴不住年轻躁动的心，常常打开窗户，从三楼办
公室往下俯瞰热闹的中山路，看那些铮亮的俊男靓女，看对
面那间书店，看拖着大辫子的电车轰隆隆来来往往。有时候，
我会收回目光，凝望眼前这几根灰色的科林斯式奥尔尼式罗
马柱，想想自己的心事。那时候，我真没想到自己日后的真



正的事业，会和建筑扯上什么关系。

婚后，快乐的银行小职员的日子很快就结束了，我在青岛开
始真正自由而辛苦的创业，而工作的对象，恰恰是那些在青
岛四处疯长的建筑。做为注册造价工程师和注册房地产估价
师，一方面我在签署的报告书里严谨地计算着青岛的价格和
价值，另一方面却又在用小文人的那点感性和浪漫，热烈而
痴迷地打量着这座北方海滨小城每一个惊人的变化。渐渐地，
青岛变大了，变新了，变美了，也变得空洞了，变得浮躁了，
变得轻狂了，变得越来越陌生了，变得他妈不像我的青岛了。

凭籍着记忆、照片、图书，还有那么多来自家乡的人间真情，
我忘不掉青岛，我常常回望我的中山路、我的团岛、我的香
港路、我的海口路、我的沙子口……我常常隐约听见，德县
路圣尼厄尔教堂的钟声，随着东北季风穿越时空飘进我的梦
里来。

林微因说，有人爱上一座城，是因为城中住着某个喜欢的人。
其实不然，爱上一座城，也许是因为城里的一道生动的风景，
为一段青梅往事，为一座熟悉老宅。或许，仅仅为的是这座
城。就像爱上一个人，有时候，不需要任何理由，没有前因，
无关风月，只是爱了。

青岛，我爱你。青岛，保重。

等樱花开了，我回去看你，青岛。
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胜在服务赢在细节读后感篇九

谢”》一文印象犹为深刻。它教育了我们接到别人递给的东
西时，要及时说“谢谢”。是啊！在生活中，许多人接到别
人递给的东西时，都不说“谢谢”。我想，我们应该要做一
个文明人，从小事做起，从我做起，用一句简单的“谢谢”
反映自己的文明素质。“谢谢”，让我们每天都做好朋友！

胜在服务赢在细节读后感篇十

近期学习了柏唯良教授的《细节营销》，此书生动活泼的写
作风格，可以当小说读，但绝不是一笑了之，笑完让人深思，
笑完让你开窍。良药未必要苦口，包上糖衣并不影响药效。
我觉得，正儿八经的道理，可以用非正经的方式讲述，亦庄
亦谐，便于理解和记忆。

在《细节营销》中，他这样描述营销之道：营销之道，即是
通过客户的眼睛看世界，从客户的角度看问题。在书中，他
也多次提起这条原则。但的确，从客户的角度看事情，说起
来容易做起来难，多半是做不到的，做不到是常态，做到是
例外。公司口口声声“以客户为导向”，说得热闹漂亮，横
幅标语高高挂，使命愿景众口夸，客户为先，客户为上。然
而，说归说，做归做，日子照常过。教授在书中列举了一个
身边的例子，荷兰的银行列有中午时间不予办理的费力耗时
的业务清单。当时他也以为，那是因为中午比较忙的缘故。
谁知，出纳给他的答案却是“中午我们有的出纳出去吃饭
了”。这就是营销中常常出现的问题。你和你的客户完全生
活在两个完全不同的世界里，那么你就很难见其所见，于是



站在客户的角度看问题也就成了现代公司营销战略中的最大
障碍。

对于企业如何学习“和客户感同身受”，他提出了6种具体办
法，它们是：

1、看清现实：看清现实，说来简单做起来难，我们很多领导
只专注与自己的产品，只知道自己产品的诸多优点。从来不
去了解竞争对手的产品优缺点，也很少成立专门的竞争对手
产品研究小组，所以很容易别自己产品蒙蔽双眼。办公室应
把竞争对手的产品和自己的产品摆放一起，随时了解对手的
产品，这才叫看清现实。

2、找离你而去的客户谈话，找客户丢失的原因：如果哪天我
们上班，发现电脑桌上电脑不见了，当然大家第一反应应该
是报案，叫保安。然后保安会到你那办公室调查原因，比如
问你最后一次看到电脑是什么时候，窗户有没有关等。然后
保安会向全体员工发邮件，提醒大家要小心，去吃中午饭时
也要锁门，等等。也许，从此以后，公司还会出一条新规定，
所有的电脑都必须要链子栓好。但是当我们的客户在你这里
买了一次货以后，第二次去了别人家买，或者是以后再也不
来买了。我们有没有重视过，有没有组织安排分析客户不来
的原因。我们的答案是很少有。实际上这样的客户流失造成
的损失远比电脑失窃的损失要严重的多。因此，需要经常重
视离去的客户的统计，并时常去倾听他们怎么跟你说，找出
他们离你而去的原因。不高兴的客户不会我们觉得心头暖热，
但是他们会让我们知道很多东西。

3。至少一部分销售人员、市场营销人员，甚至首席执行官来
自客户：正如中国的一句古话，：不识庐山真面目，只缘身
在此山中。很多时候，我们竞争对手对我们自己的弱点分析
要比我们自己分析的更透彻，竞争对手自己一些好的经验我
们也是很难搬过来，予以实践。所有我们应该学会善于从我
们的客户中招贤纳士。



4、让你的客户帮你管理：实际上最了解你的客户的专家是客
户自己。做任何的产品定位和开发，要学会利用客户来评估，
让客户从他们的自身的角度和专业来评估。比如张总一直在
强度，有些产品我们介入市场之前，大家都觉得很复杂，难
度大。但实际上所有的产品，不管多复杂，关键是能实现满
足客户的使用就可以了。这就需要客户对一些使用性能的基
本要求从另一方面来重新诠释了。

5、做你自己的客户：有时候自己一直以为自己最了解自己的
公司流程，实际上的操作与理论上的操作还是存在很大的差
距的。比如，你打个电话给你自己公司的服务热线求助，质
量异议投诉反馈等等，看他们如何处理，感受一下他们是怎
么折磨客户的。有或者我们假设(模拟)自己从公司签订了一
个订单，看从合同签订到合同执行，最后结束合同，所有流
程自己站在客户的角度，让他们服务一遍，看还有哪些不满
意和需要提高的。

6、做你竞争对手的客户。自己可以和竞争对手合作，看看他
们做事的方式有何不同，再想想为什么。接受竞争对手的服
务，这样可以更全面更深入地了解客户的视角，并且可以借
鉴竞争对手的做法。如果他们的做法行之无效，你也不会失
去什么，如果他们的做法行之有效，你的“印钞机”就会运
转的更好。

另外一方面，柏教授在《细节营销》中特别强调着眼于细微
之处的营销，我的理解是，魔鬼和上帝都在细节中，细节体
现深度。常人是肉眼，往往见表不见里，见近不见远，局限
于常识，只能叫看懂;专家是慧眼，透过现象看到事物的本质、
变化、因果关系，这叫看透。世界不复杂，是我们看复杂了;
事情不复杂，是我们弄复杂了。大道至简，最深奥的道理寓
于最平常的生活中，最复杂的事情是用最简单的方法解决的。
如果我们学会用哲学的眼光看问题，了解事物的本质，掌握
事物的规律，弄清事物之间的联系，就能纲举目张，一通百
通，观察事物的结构就能明白许多事情。



细节营销是企业经营管理理念上的转变。精细化是一种意识，
是一种观念，是一种认真的态度，是一种精益求精的文化。
细节营销必然会给企业带来四大转变，随意化到规范化的转
变，经验型到科学型的转变，外延式到内涵式转变，粗放式
到精细化转变。细节营销有较强的可操作性，为了不只是停
留在一些原则上，细节营销的规范应遵循的步骤是：

(1)研究市场需求的变化趋势及收集目标消费者的意见及建
议;

(2)研究有关个案，总结共同的细节问题;

(3)制定让消费者满意的细节标准;

(4)在营销实战中检验和不断完善这些标准;

(5)企业管理者明确相应监督机制。

希望我们能够在今后的市场营销中，重视细节营销的作用，
并把其5个步骤付诸于行动，这样我们才能不断规范我们的流
程，完善我们的细节，才能永远立于不败之地。
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