
How Not to Be a Networking Leech: Tips for Seeking Professional Advice
Businesspeople generally think of networking as a mutually beneficial meeting for both parties. But that’s not usually what it is. Far more often, it is one person asking the other for a favor.Surely you do not want to be the kind of person who antagonizes professionals. Here are some tips to help you avoid becoming a networking parasite.
Make the meeting convenient. Ask for time frames that would work well, and meet at a place that is convenient for them, even if you have to drive across town. If they leave it up to you, give them three options and let them pick the one that works best.
Buy their coffee or meal. Insist on doing this as a sign of how valuable you consider their time and advice. If you are on a tight budget, ask them to coffee, but insist on paying for it.If you can manage it financially, try to meet for drinks or dinner after work. You will get more of their attention if you are not sandwiched in during their day.
Go with a prepared list of questions. People whose advice is worth seeking are busy. They don’t have time to sit through your stream-of-consciousness thoughts. Figure out in advance what information you want from them, and send your list ahead of time so they can be thinking about the answers.
Don’t argue about their advice or point out why it wouldn’t work for you. You can ask for clarification by finding out how they would handle a particular concern you have, but don’t go beyond that. You get to decide whether or not to use their advice.
Don’t ask for intellectual property or materials. I am amazed at the number of people who ask for copies of my PowerPoint presentations and seminar materials to use in their organization, with no understanding that these materials are original and copyrighted — and how I make my living.
Never ask for any written follow-up. It is your job to take good notes during your meeting, not their job to send you bullet points after the meeting. No one should get homework after agreeing to help someone.
Spend time at the end of the meeting finding out what you can do for them. Do you know anyone who could use their services, or who would make a good professional connection? At the very least, consider writing a recommendation for them on LinkedIn.
Do not refer others to the same expert. I just helped someone  polish her résumé and craft her job-search pitch. Then I worked my contacts and helped her land a great new job. The result? I received emails from two strangers, asking me to “network” with them, because the person I had just helped suggested they contact me to do the same for them.
Ask an expert for free help only once. If the help someone offered you was so valuable that you would like them to provide it again, then pay for it the next time.
As you ask people for help, always consider how you in turn can help others. At the end of each workweek make a list of the people you have helped, and the favors you have done for which you received nothing in return. If your list is empty week after week, then you really are a networking parasite.
Советы ищущим профессиональную консультацию: как не стать паразитом в области установления деловых контактов. 
Как правило, бизнесмены воспринимают процесс установления деловых контактов как возможность взаимовыгодной встречи для обеих сторон. Но на самом деле это далеко не так. Гораздо чаще случается, что один человек просит другого об услуге. Безусловно, вы не хотите быть тем человеком, который оказывает противодействие профессионалам. Далее приведены несколько советов, которые помогут вам избежать участи паразита. 
Сделайте встречу комфортной. Уточните временные рамки, которые подойдут всем и организуйте встречу в удобном для второй стороны месте, даже если вам придется ехать через весь город. Если они оставляют право выбора за вами, предоставьте в ответ три варианта места проведения встречи и позвольте выбрать наиболее подходящий вариант. 
Угостите кофе или ужином.  Настаивая на этом, вы даете понять, насколько сильно вы цените их время и советы. Если вы ограничены в бюджете, пригласите только на чашку кофе, но в конце все равно настаивайте на оплате счета с вашей стороны. Если ваш бюджет позволяет потратиться, попробуйте пригласить выпить или поужинать после работы. Таким образом, вы получите больше внимания, если не будете втискиваться в их рабочее расписание. 
Подготовьте список вопросов. Люди, чьи советы пользуются популярностью, как правило, очень заняты. У них нет времени слушать до конца поток ваших мыслей. Следует заранее определиться какая информация вам необходима и отправить ваш перечень вопросов перед встречей для того, чтобы дать им возможность подготовить ответы.
Не оспаривайте их советы и не выделяйте почему они не сработают в вашем случае. Вы можете попросить объяснить как бы они решили вопрос в вашей ситуации, но не выходите за рамки. Решение остается за вами, использовать их совет или нет. 
Не просите интеллектуальную собственность или материалы. Меня удивляет количество людей, которые просят у меня мои презентации в Power Point и материалы к семинару для дальнейшего использования в личных целях, совершенно не осознавая, что данные материалы оригинальны и защищены авторским правом - это то, чем я зарабатываю на жизнь. 
Никогда не просите каких-либо последующих писем после встречи. Вашей работой является составление качественных заметок во время встречи, в то время как в их обязанности не входит отправлять вам ключевые моменты встречи. Никто не должен выполнять какую-либо домашнюю работу после согласия помочь кому-то. 
Потратьте время на выяснение того, что вы можете сделать для них. Вы знаете кого-то, кто может воспользоваться их услугами или обеспечить качественное профессиональное сотрудничество? По меньшей мере оставьте письменную рекомендацию для них на LinkedIn.
Не отправляйте других к одному и тому же специалисту. Я только что помог усовершенствовать ее резюме и составить ей рекламную речь в поиске работы. Затем я использовал мои контакты и помог ей устроиться на работу. И что в результате? Я получил электронные сообщения от двух незнакомых мне людей, которые обращались ко мне с просьбой «установить деловой контакт»  с ними, потому что человек, которому я недавно помог, порекомендовал им связаться со мной для достижения такого же результата. 
Просите специалиста помочь вам бесплатно только один раз. Если помощь, которую вам предложил кто-то, была столь ценной и вы были бы не прочь воспользоваться ей еще раз, в следующий раз сделайте это на платной основе.
Когда вы просите людей о помощи, всегда думайте о том, чем вы, в свою очередь, сможете помочь другим. В конце каждой рабочей недели создавайте список людей, которые вам помогли, и те услуги, которые вы оказали, но за которые ничего не получили взамен. Если ваш список будет пуст неделей за неделей, тогда вы настоящий паразит в сфере установления деловых контактов. 

