
2023年别独自用餐读书笔记知乎(优秀5
篇)

范文为教学中作为模范的文章，也常常用来指写作的模板。
常常用于文秘写作的参考，也可以作为演讲材料编写前的参
考。范文怎么写才能发挥它最大的作用呢？以下是小编为大
家收集的优秀范文，欢迎大家分享阅读。

别独自用餐读书笔记知乎篇一

《别独自用餐》恰恰是今年读的第一本，这本书着实给我上
了一节重要的人际交往课。

推荐给不懂社交的朋友一定要看看。不仅要看，而且要做。

有时候我们在一些公司看到有些人，好像业绩并不怎么出色，
专业能力也并不一定比你强，但他就是深得老板信奈，客户
的喜欢，当然，他的`收入水平总是会比你高。

我记得我刚进第一家公司时，身边就有这种人，那时候，身
边的同事总会在一旁讨论：他就是个马屁精，不就是会说话，
会来事嘛，什么都不做，照样节节攀升。

那时候，初出茅庐的我们总是想不通：公司为什么会重用这
种人，他到底有什么能耐。直到慢慢成熟，我们才知道有一
种人，他就是有本事和谁都可以打交道，深谙各类人的心理，
那个时候还不知道有个词语叫人脉。

如果那个时候我能早一点读到诸如此类的书籍，可能也会少
有些弯路，成长更快!



别独自用餐读书笔记知乎篇二

别独自用餐读后感法拉奇的第一本书《别独自用餐》，刚刚
买回来的时候被我扔到了书架的一角，昨天晚上才拿出来看，
里面有很多我不懂的地方，但是看到第二章“了解你自己的
使命”时有了恍然大悟的感觉，“人要有自己的生活目的”
恩，他还列出了具体的做法：

如果你跟着自己的极乐感觉走，那么你就将自己放到了一直
在等你的轨道上，而且你应该过的生活就会是你正在过的生
活。

法拉奇说他使用一钟叫网络行动计划的东西，这个计划分三
部分：第一部分是致力鱼可以完成使命的目标开发，即你想
要的'成就：第二部分是将这些目标与能够帮助你完成这项任
务的任务，地点，事物联系起来，即你应该去接触的行业的
内行人喝一些聚会：第三部分帮你决定一个最佳方式，去接
近那些帮你实现目标的人，即拓展自己的人脉圈。

找到自己真正需要的东西，找到自己可以为之奋斗一辈子的
事业。

别独自用餐读书笔记知乎篇三

最近看的几本书都是跟社交相关，也接触很多社群，其实很
多人加入一个社群更加看重的除了社群内的知识学习以外，
更多的是社群的人脉关系，也就是人们社交的需求。也一直
在找一款可以管理个人人脉关系的系统软件，可以通过系统
一键管理，提醒某人生日、提醒重要的人已经多久没有联系
了、提醒不同的关系以及不同的圈子。更好的管理自己的人
脉列表，如果有哪个伙伴有类似想法也可以多交流哈。

1、刚进入一个新圈子，主动与人交流。刚进入一个新圈子的
时候，遇见想认识的人一定要主动交流，分享自己的激情，



把扩大自己的朋友圈、学习圈、寻找终身伴侣及精神指导等
目标在新圈子里面去主动寻找。

2、创立个人「智囊团」，在一个新的城市，去创建自己的
「智囊团」，可以是指导自己的前辈，或者是了解我的老朋
友，或者比自己优秀的愿意帮助自己的人。

3、如果彼此欣赏，就要建立关系。

4、参加大学社区、宗教团体、社区活动等等，扩大自己的社
交圈，不要总是抱着手机或者独自宅着看剧或者打游戏。

5、多结交一些引荐人：餐厅老板、猎头、说客、募捐者、公
关人员、政客、记者、作家、博主、专家、权威人士等等。

6、找到一个领域或者一个小圈子的核心人物，与其结交。

7、不要在聚会中使用搜索的眼神，在任何环境下都能跟他人
自信的交流。

8、成为核心人物、或者消息通。

10、记住：交易、合作和友谊一样，只有一对一，面对面才
有可能进展。

别独自用餐读书笔记知乎篇四

最近本人看了美国作家法拉奇的一本书，很有感触。书名叫
《别独自用餐》，这个书名听上去不太起眼，好像说的是吃
饭的事，其实不然，作者是在以小说大，在讲一个人生、命
运与前途的大道理。小事里面往往有大学问，无论小至个人，
大到一座城市，乃至一个国家。“别独自用餐”，其实也就
是告诉我们，千万别一个人孤独地吃饭，我们必须生存、发
展在一个积极向上的群体圈子里。这就是这本书所能告诉我



们的东西。

下面我先来介绍下这本书。

《别独自用餐》也是一本国际畅销书，今年刚刚在中国翻译
出版。这本书是法拉奇的.第一部作品，。法拉奇用亲身经历
讲述了一个来自贫穷家庭的孩子，从给人当球童起，悟出人
际交往和人脉对成功的重要性。这让他在寻求和接受别人帮
助的同时，也热情地帮助需要帮助的人，以此形成了一个良
好的社交圈，成为成功的职业经理人。除了才华和天赋，任
何成功还源于人们在世界中丰富的情感联系。

下面再来说说法拉奇这个人。

法拉奇是法拉奇绿讯营销咨询顾问公司的创建者和首席执行
官，还是《华尔街日报》及《哈佛商业评论》的专栏作家。
他先前曾担任过德勤顾问公司和喜达屋国际酒店集团的市场
总监，还担任过好莱坞一家着名知名媒体营销公司的首席执
行官，现居住于洛杉矶和纽约。法拉奇出生子宾夕法尼亚州
的一个乡村，父亲是一个钢铁工人，母亲是个清洁工。他少
年时代为别人做过球童，从中悟出了人际交往和人脉对成功
的重要性。高中毕业后，法拉奇考入耶鲁大学并获得文学学
士学位，于1992年在哈佛大学获得了mba学位，之后担任德
勤顾问公司市场总监。32岁时，法拉奇被喜达屋国际酒店集
团聘请为市场总监，据称当时他是财富500强公司中最年轻的
市场总监。20xx年，他成为好莱坞知名媒体营销公司首席执行
官(ceo)，并使公司的年收入翻了一番——即使在网络泡沫破
灭的那几年也是如此。

为什么那些成功人士的生活对我们有这么大的吸引力呢?如果
把自己和别人的成就比较一下，我们就会很清楚地看到，谁
跟成功人士联系越多，那么他的雄心壮志也就越强。

这本书告诉提醒我们，如何根据自己的个性和特点，建立自



己的圈子，提升自己的社交圈，实现自己的职业发展。在这
本书中，也就许多问题给出了具体的可操作的建议，比如在
一次会议、一次聚餐或一次偶然联系中建立双方关系的方法。
本书“着名交际案例”部分介绍了众多知名人士的社交案例，
包括与克林顿、格兰姆、戴尔、卡内基，甚至是篮球巨星迈
克尔乔丹等。

别独自用餐读书笔记知乎篇五

昨天晚上，终于结束了《别独自用餐》这本书的阅读。

轻松之余我想起年轻上学时的一件事。那时高等数学是我最
讨厌的课，上课时我总是看闲书或是发呆，临近考试慌了神，
无奈之下用一个多礼拜的时间足不出户，把一本书全部的例
题和课后作业从头到尾做了一遍，结果那门课我考了全班第
一，所有人都惊呆了，包括我自己……哈哈，我哪门课也没
有那么仔细地读过课本啊!

这本《别独自用餐》也是一样。其实不是自己喜欢的那种类
型，为了能读进去反而格外下了功夫：反复看了两遍，每一
章每一节还认真地做了提纲式的文摘笔记。

书读百遍，其义自见。虽说还差九十八遍，但只要态度一认
真，果然书也没负我，原先翻翻就会丢一边去的书还真是让
我读出点味儿来了。

这是一本关于建立人脉的畅销书，有着教科书式的细致，还
有大量作者自身相关经历和故事的生动。读完此书，首先对
书的作者基思.法拉奇产生了敬意。

他出身于美国乡村小镇，父亲是钢铁厂工人，母亲是清洁工。
然而他有着初生牛犊似的野心和闯劲。为了让儿子脱离底层
生活，他父亲从小就教导他要勇于向外界打开自己，学习如
何与人相处，如何勇于向生命里的贵人求助。而他自己也凭



借着自己的聪颖，勇气和用心，抓住了每一个机会，使得他
能够自幼接受他自己家庭无法提供的最好的教育，成年后毕
业于人才济济的哈弗商学院，后来又成为全美顶尖职业经理
人，最终有了自己的咨询公司，站到了社会和资本的上层。

他把自己的成功归结于对人脉勇敢的地探索，孜孜不倦地追
求和丝毫不懈怠的维护。从他是个高尔夫球场的小球童时，
他就敏锐地发现了人脉的重要性，并用自己的细致用心主动
结交了生命中的第一位贵人从而获得帮助。以后无论是在求
学过程中还是走上社会后，他也一直在用人脉变现他的学识
和胆识，从而使自己的事业步步高升，最终成就了自己成为
交际枢纽式的人物，他的工作生活也全部围绕着人际交往这
个基础展开。

然而我对他的敬意并不是全部来自于他充满智慧的逆转，其
实相当大的一部分来自于他的坦诚。

在书中，他坦诚地说出自己的观点：好的生活来自于好的关
系，好的关系可以让你生活得更好，好的关系也值得你穷尽
全部的时间，精力去追求。

他也坦诚地写出了自己在建立人脉时的方法和心得：正如他
自己说的，无私地分享给予是建立良好关系的基本前提，慷
慨才能让你的关系像肌肉一样越用越强壮。而个人的努力最
终都要落实在加强人和人之间的联系上。

他还坦诚地叙述了自己所走的弯路，遇到的.挫折：做为一个
注意力全部向外打开的人，他所遇到的拒绝已是常态：失败，
再失败，直到失败得不那么失败了;他也有过低谷迷茫，追求
内心的力量去逐渐清晰自己的追求和方向;他还有过充满激情
的自大和初步成功之后的自我膨胀，他也并不羞于描述自己
随后栽的一个个大跟头。

在他坦诚地讲述中，在一个个小故事中，一个坚持学习，无



私奉献，善于总结，敢于行动的智者的形象渐渐清晰。

然而我对他的敬意还来自于一些其他的方面：在他少年，青
年，成年的所有经历里，在他对人际关系网的追求过程中，
他一直在思考，他在思考方法，他也在思考目的。他毫不避
讳对成功的渴望，也毫不避讳对大人物的追逐，但是他慢慢
地在给这些行为增加一些意义：他用勇敢来博得成功人士的
教导指引，他用分享来换取更多的分享和朋友。他直言所有
的行为要以金钱为导向，但是当他真的成为一个交际枢纽似
的人物时，他首要目标是最大限度地利用自己的关系和天赋
为他的朋友，家人，公司，社团乃至整个世界做出贡献。

钻研还是钻营?利他还是利己?他选择了先利他后利己，他的
真诚让他的选择散发出理想主义光彩，他用毕生精力和努力
编织的人际关系网，有了一种顺应人性的精巧和人文关怀的
温度。

让我不由自主的反思起现实中的人际关系。

有些人崇尚个人主义，与他人的关系本质是提防和竞争;有些
人是为了利益去结交位高权重的人，与他人的关系是互相利
用和索取;有些人会倡导无私的爱，只是这样的付出没有基础，
与得到之间也很容易失衡;或者有些人是道不同不相为谋，志
不同不相为友，用清高来避世自许。也许还有些人在心里更
认可那句话：他人既地狱。在他们心目中，对他人的主动示
好往往被看成虚情假意，有所贪求的马屁精而遭到鄙视。

也有不少人信奉这个哲学：能用金钱解决的事，就别动用人
情。在他们的价值观里，人情就像存折上的存款，会越用越
少，越用越薄。而且他们还会有深深的恐惧，用了这个人情，
需要用什么样的人情去还呢?到了还不起的时候一拍两散是必
然的结局。与其这样，不如先保持距离，不得罪谁，也不和
谁走得特别近。君子之交淡如水么!



凡此种种。也难怪有人会呼吁“尽可能减少无效社交”了。

有效社交或是无效社交，区别在哪里?只是在于目的吧。如果
说所有的目的只是利益，那是太过于世俗和冰冷;如果所有的
目的是在情感，那也未免太过于脱俗和出世。而在人际交往
中所有人所受的伤，恐怕都出于索取与付出的失衡，出于过
重的得失心和期望落空之后的失望吧。

其实在心理学范畴，所有的人际关系，所有的社交在本质上
都被分为两种。一种是「共情社交」，一种是「功利社交」。

顾名思义，共情社交是指为了获得情感联结与情感体验，或
是有共同的兴趣等而产生的社交行为。这种社交不涉及利益
的交换。

而功利社交是指为了达成某一目的而产生的社交行为。功利
性社交的根本目的就是能够从对方那里获得一定的利益或是
得到帮助。

可惜很多人是把这两种社交类型混为一谈的。

在中国「经营人脉」的方式就是「拉关系」，先和你套近乎，
成为“朋友”以后再提出「功利性需求」对方就不好意思再
拒绝了。

“朋友就是要相互帮助的，朋友就是互相麻烦出来的啊”这
种观念在国人身边普遍流传。当你的一个“共情朋友”向你
提出“功利需求”的时候，如果你拒绝就会背上“不够朋
友”的恶名。

但是实际上，你想从别人那里得到什么只取决于你自身的价
值和手段，也始终是一种等价交换。

知道了这些，回过头来再看看书里介绍的人际关系模式，是



不是要感叹基思的聪明：他把友谊和目的融合在了一起，他
把共情和功利融合在了一起，他把工作和生活融合在了一起。

他用了什么手段呢?只不过是他由衷地把奉献排在了第一位，
把他人的需要排在了第一位。他对别人真诚，对自己也足够
真诚，才能勇敢而毫不虚伪地用心追求自己向往的世界。

所以，就像看到有人能够用梦想点亮自己的生活，把爱好发
展成自己的职业，当我看到基思用情感编织关系，用温暖伴
随自己的成功时，心里的敬意油然而生啊!

我是不太擅长人际交往的，在这方面也不太有野心和兴趣。
但是看完这本书，我会试着去改变一点自己的态度和角度，
希望能够感受那种有温情又有生机的世界，同时也希望自己
能够在和人交往时，找到一种方法超越对人的趣味评判，价
值评判和道德评判，从而可以看到一个更真实，更全面的世
界。

毕竟，这个世界就是由各种各样的人，和人们之间的相互联
系组成的。

本书用法拉奇的亲身经历讲述了一个来自贫穷家庭的默默无
闻的孩子，从当球童到成为人才济济的哈佛商学院一员，又
成为全美顶尖的职业经理人，后又创建法拉奇绿讯营销咨询
顾问公司，在他一步步成长过程中悟出的人际交往和人脉对
成功的重要性。他告诉我们在寻求和接受别人帮助的同时，
也热情地帮助需要帮助的人，以此形成良好的社交圈。除了
才华和天赋，任何成功还源于人们在世界中丰富的情感联系。
要利用一切机会来扩大、巩固、升华自己的人脉范围，连吃
饭也不能独享，要把这个美好的时光和朋友们共享，获取一
个弥足珍贵的人脉圈!“朋友圈”、“娱乐圈”等正是人脉关
系的表现。

说到人脉关系谁都明白处世之难，谁都渴望处世圆满，我们



常常会因各种各样的人际关系不和谐而苦恼和惆怅。圆满的
人生不仅限于个人的独立，还须追求人际关系的成功。维系
人与人之间的情谊，得到别人的认可和肯定，受到他人的尊
重和称赞是人的共性。人际关系的和谐，是每个人追求的目
标!你与别人之间的脉络越丰富，你的事业就越发达，你获得
的机会就会比别人多。不知道你是否有类似经历，平时去市
场买菜的时候，总是习惯性的绕道到你熟悉的商铺购买，一
方面店主会热情跟你打交道、交谈，这时你感觉不完全是生
意关系，他也会提供更好质量的服务和得到一些优惠。同样
的道理，当你与你的竞争对手在同等条件下，别人又评什么
会把机会留给你?这就需要人脉关系了。

很多人没有特别背景，自身能力也一般，过着看老板脸色的
日子，有时不免做做梦，盼望一朝得到贵人提携，从此飞黄
腾达。其实只要你留意建立好人脉关系，你会发现，生活中
从来不缺贵人，他们可能就是你的朋友、同事，甚至是萍水
相逢的人。据资料表明：良好的人际关系，可使工作成功率
与个人幸福达成率达85%以上;一个人获得成功的因素中，85%
决定于人际关系，而知识、技术、经验等因素仅占15%。这绝
非耸人听闻，能成就大业者，除了要有一定的业务知识，最
为关键的还是他会创建有利于自己发展的人脉关系以促成大
好形势。回想一下在我们的身边也不乏类似的案例，某同学
原来在学校的时候，成天埋头苦学，成绩一直名列前茅，但
他个人不太愿意与同学打交道，不善交际，喜欢独来独往。
毕业后，凭借个人优异的成绩签入一家知名企业，进入企业
后完全与学校的环境不一样，企业更追求的是团队合作，由
于他不善交往，同事对其知之甚少，甚至避而远之，这样他
被人认可的机会就大大减低了，虽然个人业绩也不错但迟迟
得不到提升。

良好的人脉关系要以诚待人，以心换心，要慷慨大方地共享
自己的知识、资源、关系，从而为他人提供帮助，在帮助别
人成功的同时也沉淀了自己的人脉，提高了自身的价值。斤
斤计较、只懂得索取不懂得付出的人，也得不到别人的尊重



和诚心。良好的人脉关系不是有色眼镜一味结交比你有地位、
有成绩的人，不是溜须拍马、阿谀奉承，而是面对不同的人，
都应尊重以诚相对。在我们工作中，同事间也需相互尊重，
这样也会得到别人的尊重，相互学习，共同进步。同事间建
立了良好的人脉关系，可以降低沟通成本，提高工作效率。
人脉关系也并不是一成不变的，今日的同事、下属，或许明
天就是你的上级。虽然有时候在交往中某些人会有求于你或
者受你的牵制，但是很可能过不了多久你们的位置就会发生
完全的逆转，因为现代交往中的上下关系链是很不稳定的。
所以，不管是地位比你高的人还是比你低的人，不管是有求
于你的人还是可以帮你的人，每个交际对象你都必须要尊重、
以诚相待。

人脉关系是一门深远的学问，每个人用一生在经营。


