
  اولğن �وزنامه حقوقی کشور

سه شنبه   ۳ شهریورماه ۱۴۰۵    سا ل  اول    شماره ۳۳

وکالت با سبک ایلان ماسک: 

ساختن شھرت حرفه ای در وکالت با تفکر از اصول بنیادی
اقتصادی  نشست  حاشیه  در   ،۲۰۱۳ سال  در 
گفت وگویی   ،(Milken Conference) میلکن 
راجر  میان  دقیقه،  هفت  حدود  در  تنها  کوتاه، 
ایلان  و   (Roger Urwin Tate) تیت  اروین 
روایت  به  که  گفت وگویی  گرفت؛  ماسک شکل 
تیت، سال ها بعد همچنان یک نکته اساسی را 
نگه داشته بود: برای ماسک،  در ذهن او زنده 
«بزرگی  چیز  هر  از  پیش  داشت،  اهمیت  آنچه 

«برای  او:  تعبیر  به  پاداش».  «بزرگی  نه  بود،  مسئله» 
ایلان ماسک، پول تقریباً در حاشیه قرار داشت. آنچه او 

را به حرکت درمی آورد، بزرگی مسئله بود، نه بزرگی پاداش».
یک  درباره  رایج  روایت های  از  دیگر  یکی  صرفاً  می توان  را  جمله  این 
کارآفرین مشهور دانست؛ جمله ای مناسب برای سخنرانی های انگیزشی، 
از  کمی  اگر  اما  اجتماعی؛  شبکه های  صفحات  و  موفقیت  کتاب های 
فاصله بگیریم، در پس این گزاره یک پرسش  جذابیت نام ایلان ماسک 
Le-) جدی تر نهفته است؛ پرسشی که اتفاقاً می تواند برای حرفه وکالت

gal Profession) اهمیت ویژه ای داشته باشد: اگر وکیل نیز به جای آنکه 
نخست به «اندازه حق الوکاله» نگاه کند، به «اندازه مسئله» نگاه کند، چه 
تغییری در حرفه وکالت رخ خواهد داد؟ شاید همین پرسش، نقطه آغاز 

یک بازنگری جدی در شیوه نگاه ما به وکالت باشد.
کار  اصلی  واحد  به  «پرونده»  حقوقی،  خدمات  بازار  از  مهمی  بخش  در 
برای  می شود،  ارزیابی  می شود،  دفتر  وارد  پرونده ای  است.  تبدیل شده 
آن حق الوکاله تعیین می گردد، دادخواست یا شکوائیه تنظیم می شود، 
جلسات رسیدگی دنبال می شود و سرانجام پرونده مختومه می شود. این 
سازوکار، البته بخشی طبیعی از کار حرفه ای وکیل است؛ اما مشکل از 
جایی آغاز می شود که پرونده جای مسئله را می گیرد. موکل ممکن است 
با یک دادخواست به دفتر وکیل وارد شود، اما مسئله واقعی او الزاماً همان 
چیزی نیست که در ستون خواسته دادخواست نوشته شده است. ممکن 
است ظاهر اختلاف، مطالبه یک مبلغ باشد؛ اما مسئله واقعی، جلوگیری 
از فروپاشی یک کسب وکار باشد. ممکن است دعوا بر سر فسخ یک قرارداد 
باشد؛ اما آنچه واقعاً در معرض خطر قرار دارد، اعتبار تجاری یک شرکت یا 
ادامه یک رابطه اقتصادی باشد. ممکن است موکل از وکیل خود «پیروزی 
 ،(Risk Reduction) در پرونده» بخواهد، اما نیاز واقعی او، کاهش ریسک
خروج از یک بن بست یا بازگرداندن آرامش به تصمیم گیری اقتصادی اش 

باشد.
اثرگذار الزاماً در  در چنین وضعیتی، تفاوت میان وکیل معمولی و وکیل 
میزان دانش حقوقی یا تعداد پرونده های او خلاصه نمی شود. تفاوت اصلی 

ممکن است در یک توانایی بنیادی تر 
که  مسئله ای  دیدن  توانایی  باشد: 
وکیل  است.  پنهان شده  پرونده  پشت 
چیست؟»  «دعوا  می پرسد:  معمولی 
وکیل مسئله محور می پرسد: «مشکل 
واقعی چیست؟» اولی ممکن است به 
پیروزی  برای  استدلال  بهترین  دنبال 
در دادگاه باشد؛ دومی ابتدا می پرسد 
برای  مسیر  بهترین  اساساً  دادگاه  آیا 
حل مسئله است یا خیر. اولی پرونده 
می بیند؛  حقوقی  مأموریت  یک  را 
مسئله  یک  از  بخشی  را  آن  دومی 
انسانی  تجاری،  اقتصادی،  بزرگ تر 
در  دقیقاً  شاید  و  می داند  حرفه ای  یا 
گفت وگوی  آن  که  باشد  نقطه  همین 
موشک ها،  دنیای  از  هفت دقیقه ای، 
خودروهای برقی و فناوری، وارد دفتر 

وکیل می شود.
وکالت  حرفه  برای  ایلان ماسک  درس احتمالی 
این نیست که وکلا به پول بی اعتنا باشند. وکالت 
یک حرفه است و هر حرفه ای برای بقا و توسعه 
پایدار نیاز دارد. مسئله، نفی  اقتصادی  به مدل 
درآمد  دادن  جلوه  کم اهمیت  یا  حق الوکاله 
اینکه  است.  اولویت ها  ترتیب  مسئله،  نیست. 
چقدر  پرونده  «این  بپرسد:  خود  از  ابتدا  وکیل 
برای من درآمد دارد؟» یا پیش از آن بپرسد: «این مسئله 
حل  را  آن  می توانم  چگونه  من  و  دارد  اهمیت  چقدر 
Para-) کنم؟» این جابه جایی ظاهراً ساده، می تواند یک تغییر پارادایم

ایجاد   (Legal Business) حقوقی  کسب وکار  به  نگاه  در   (digm Shift
کند؛ زیرا وکیلی که پرونده را صرفاً یک واحد درآمد می بیند، معمولاً در 
بازار پرونده ها رقابت می کند؛ اما وکیلی که مسئله را می بیند، می تواند در 
بازار راه حل ها (Solutions Market) جایگاه متفاوتی برای خود بسازد و 
شاید آینده حرفه وکالت نیز دقیقاً در همین نقطه رقم بخورد: گذار از وکیلِ 
Prob-) به وکیلِ مسئله محور  (Case-Oriented Lawyer) پرونده محور 

lem-Oriented Lawyer)؛ و از فروش خدمات حقوقی به خلق راه حل 
برای مسائل واقعی موکل.

تفکر از اصول بنیادی
یکی از مهم ترین ویژگی هایی که به روش فکری ایلان ماسک نسبت داده 
می شود، «تفکر از اصول بنیادی» (First Principles Thinking) است؛ 
رویکردی که نقطه آغاز آن، تردید در پاسخ های آماده است. در این شیوه، 
مسئله حل کننده به جای آنکه بپرسد «دیگران قبلاً چگونه این کار را انجام 
داده اند؟»، ابتدا می پرسد: «اگر تمام پاسخ های آماده، رویه های رایج و 
فرض های پذیرفته شده را کنار بگذاریم، واقعیت بنیادی مسئله چیست؟» 
مسئله به اجزای اولیه تجزیه می شود؛ سپس راه حل از نو ساخته می شود.

می تواند  بنیادی»  اصول  از  «تفکر  که  است  نقطه ای  همان  دقیقاً  این 
برای حرفه وکالت اهمیت پیدا کند؛ زیرا یکی از خطرهای پنهان در هر 
حرفه ای، ازجمله وکالت، این است که تجربه به تدریج به عادت تبدیل شود 
و عادت، جای تحلیل را بگیرد. وکیل باتجربه، به محض دیدن یک الگوی 
آشنا، ممکن است سریعاً به سراغ راه حل آشنا برود. اختلاف قراردادی؟ 
شرکا؟  میان  اختلاف  خسارت.  مطالبه  تعهد؟  اجرای  عدم  دعوا.  طرح 
انحلال یا الزام. صدور حکم؟ اجرای حکم. البته هیچ یک از  درخواست 
این اقدامات ذاتاً اشتباه نیستند. مشکل از جایی آغاز می شود که پاسخ، 
پیش از آنکه مسئله به درستی فهمیده شود، آماده باشد. گاهی حرفه ای 
شدن به معنای آن نیست که سریع تر از دیگران پاسخ بدهیم؛ بلکه به این 
بیشتر  یک لحظه  بتوانیم  که  معناست 

مکث کنیم و سؤال بهتری بپرسیم.
پرونده ها  از  بسیاری  در  متعارف  تفکر 
موکل  می شود.  آغاز  حقوقی  عنوان  از 
قرارداد  به  مقابلم  «طرف  می گوید: 
فوراً  حقوقی  ذهن  است.»  عمل نکرده 
نقض  می کند:  دسته بندی  به  شروع 
به  الزام  قراردادی.  مسئولیت  قرارداد. 
خسارت.  مطالبه  فسخ.  تعهد.  ایفای 
این تحلیل لازم است؛ اما هنوز ممکن 
باشیم.  نرسیده  اصلی  مسئله  به  است 
عقب  به  گام  یک  مسئله محور  وکیل 
برمی گردد و می پرسد: موکل واقعاً چه 
می خواهد؟ آیا هدف او دریافت مبلغی 
رابطه  ادامه  دنبال  به  آیا  است؟  پول 
تولید  توقف  نگران  آیا  است؟  تجاری 
 ادامه  در صفحه  ۲است؟ آیا می خواهد از ورود یک رقیب 

حفظ  اصلی،  مسئله  آیا  کند؟  جلوگیری  بازار  به 
زمان  نگرانی،  مهم ترین  آیا  است؟  تجاری  اعتبار 
را  پرونده  است مسیر  پرسش ها ممکن  این  است؟ 
تغییر دهند؛ زیرا یک «دعوا» می تواند ازنظر حقوقی 
کاملاً قابل طرح باشد، اما ازنظر اقتصادی، تجاری 

یا راهبردی (Strategic) بهترین راه حل نباشد.
پاسخ  میان  باید  که  است  نقطه  همین  در  درست 
Prob-) و راه حل مسئله (Legal Answer) حقوقی

حقوقی  پاسخ  گذاشت.  تفاوت   (lem Solution
ممکن است صحیح باشد؛ اما راه حل مسئله نباشد. 
دادخواست  موکل  برای  بتوانید  شما  است  ممکن 
بسیار قدرتمندی تنظیم کنید، اما رسیدگی به آن 
سه سال طول بکشد؛ درحالی که موکل به راه حلی 
در سه هفته نیاز دارد. ممکن است مطالبه خسارت 
دعوا  ادامه  اما  باشد،  ممکن  کاملاً  قانونی  ازنظر 
برای  را  موکل  تجاری  شریک  یا  مشتری  مهم ترین 
از بین ببرد. ممکن است موکل در دادگاه  همیشه 
آورد  دست  به  را  چیزی  پایان،  در  اما  شود،  پیروز 
پیروزی  ندارد.  ارزشی  او  کسب وکار  برای  دیگر  که 
معنای  به  همیشه   (Legal Victory) حقوقی 
پیروزی واقعی (Real Victory) نیست. وکیل آینده 

باید بتواند این فاصله را ببیند.
معناست  این  به  وکالت  در  بنیادی  اصول  از  تفکر 
که مسئله را از برچسب حقوقی آن جدا کنیم و به 
اجزای تشکیل دهنده اش بازگردیم. فرض کنید یک 
اختلاف بزرگ قراردادی به دفتر وکیل ارجاع شده 
است. پیش از انتخاب ابزار حقوقی، می توان مسئله 

را به چند پرسش بنیادی تجزیه کرد:
اول؛ دقیقاً چه چیزی اتفاق افتاده است؟ نه آنچه موکل 
تصور می کند اتفاق افتاده و نه آنچه طرف مقابل ادعا 

می کند؛ بلکه واقعیت قابل اثبات چیست؟
دارد؟  قرار  خطر  معرض  در  واقعاً  چیزی  چه  دوم؛ 
پول؟ زمان؟ اعتبار؟ یک رابطه تجاری؟ سهم بازار؟ 

مالکیت یک دارایی؟ یا حتی بقای یک کسب وکار؟
را  ارزش  بیشترین  موکل  برای  چیزی  چه  سوم؛ 
دارد؟ زیرا ممکن است مطالبه ای که در دادخواست 
تفاوت  موکل  واقعی  منفعت  با  می شود،  مطرح 

داشته باشد.
هزینه  چیست؟  راه حل  هر  واقعی  هزینه  چهارم؛ 
زمان،  نیست.  دادرسی  هزینه  و  حق الوکاله  فقط 
فرسایش  اعتباری،  آسیب  ازدست رفته،  فرصت 
نیز  تجاری  رابطه  یک  رفتن  دست  از  و  مدیریتی 

بخشی از هزینه اند.
پنجم؛ آیا فرض کرده ایم که دعوا تنها راه حل است؟ 
این شاید مهم ترین سؤال باشد. گاهی پاسخ مثبت 
است و دعوا بهترین یا حتی تنها راه ممکن است؛ اما 

گاهی خودِ این فرض باید مورد بازبینی قرار گیرد.
به  را  آماده  پاسخ های  بتواند  باید  حرفه ای  وکیل 
معنای  به  بنیادی،  اصول  از  تفکر  بکشد.  چالش 
نیست.  تجربه  گرفتن  نادیده  یا  قانون  با  مخالفت 
برعکس، به معنای استفاده عمیق تر و آگاهانه تر از 
آن هاست. مسئله این نیست که وکیل همه چیز را از 
صفر شروع کند. مسئله این است که هیچ رویه ای را 
صرفاً به دلیل اینکه «همیشه همین طور انجام شده 
اختلاف  یک  در  مثال،  برای  نپذیرد.  است» 
قراردادی ممکن است همه نشانه ها به سمت دعوا 
حرکت کنند؛ اما یک وکیل با نگاه بنیادی می تواند 
امکان پذیر   (Negotiation) مذاکره  آیا  بپرسد: 
می تواند   (Mediation) میانجی گری  آیا  است؟ 
Arbitra-) نتیجه سریع تری ایجاد کند؟ آیا داوری

اصلاح  آیا  است؟  مناسب تر  رابطه  این  برای   (tion
 (Contract Restructuring) قرارداد  بازطراحی  یا 
امروز  که  توافقی  آیا  کند؟  حل  را  مسئله  می تواند 
به نظر می رسد، در مقایسه  کمتر از خواسته اولیه 
با سه سال دعوا و ریسک عدم وصول، درواقع گزینه 
به معنای  پرسش ها  این  بهتری نیست؟  اقتصادی 
عقب نشینی نیستند؛ بلکه نشانه نگاه راهبردی اند. 
یک  ندادن  انجام  حقوقی،  اقدام  بهترین  گاهی 
اقدام حقوقی است. شاید یکی از مهم ترین نتایج 
ارزش  باشد.  همین  وکالت  حرفه  برای  رویکرد  این 
«می توانیم  بگوید  نیست که  این  در  همیشه  وکیل 
دعوا کنیم». گاهی ارزش واقعی او در این است که 
با شجاعت حرفه ای بگوید: «می توانیم دعوا کنیم؛ 

اما نباید.»

دکتر فرشید فرحناکیان



 گزارش  حقوقیسه شنبه  ٣ شهریور ماه  ١٤٠٥      سا ل  اول   شماره  ٣٣

ادامه  درصفحه  بعد 

ادمه از صفحه اول:
از  یکی  بگیرد.  را  تفکر  جای  نباید  تجربه  اما  است،  لازم  تجربه 
باتجربه تر  فرد  هرچه  که  است  این  شدن  حرفه ای  پارادوکس های 
الگوهای  طریق  از  را  جهان  که  دارد  بیشتری  احتمال  می شود، 
گذشته ببیند. تجربه به ما کمک می کند سریع تر تصمیم بگیریم؛ 
پاسخ  با  را  جدید  مسئله  می شود  باعث  سرعت،  همین  گاهی  اما 
قدیمی حل کنیم. ممکن است دو پرونده از بیرون کاملاً مشابه به 
نظر برسند؛ اما انگیزه های طرفین، وضعیت اقتصادی، زمان بندی، 
ریسک اجرایی یا اهمیت تجاری آن ها کاملاً متفاوت باشد. تفکر از 
اصول بنیادی، یک نوع بازگشت به «تازه دیدن» است. اینکه وکیل، 
برای  امروز  اگر  بپرسد:  از خود  بتواند  تجربه،  از سال ها  حتی پس 
نخستین بار با این مسئله مواجه می شدم، آیا بازهم دقیقاً همین راه 
را انتخاب می کردم؟ این پرسش ساده، می تواند جلوی بسیاری از 

تصمیم های مکانیکی را بگیرد.
در گذشته، بخش مهمی از مزیت رقابتی وکیل در حافظه حقوقی 
مقررات  و  رویه ها  قوانین،  اینکه  بود؛  او   (Legal Knowledge)
امروز،  اما  کند؛  پیدا  دسترسی  آن ها  به  سریع تر  و  بداند  بیشتری 
دسترسی به اطلاعات حقوقی به سرعت در حال تغییر است. فناوری 
در  می تواند   (Artificial Intelligence) مصنوعی  هوش  به ویژه  و 
مقدماتی  تحلیل  حتی  و  خلاصه سازی  طبقه بندی،  جست وجو، 
اطلاعات به وکیل کمک کند. در چنین فضایی، مزیت رقابتی آینده 

بیش ازپیش به سمت توانایی دیگری حرکت می کند:
دیدن  توانایی  یعنی  (Solution Architecture)؛  راه حل  معماری 
کل مسئله، تشخیص متغیرهای مهم، سنجش ریسک ها و طراحی 
به  رسیدن  برای  مذاکره ای  و  تجاری  حقوقی،  ابزارهای  از  ترکیبی 
بهترین نتیجه. ممکن است هر وکیل بتواند یک ماده قانونی را پیدا 
از  آیا اساساً استفاده  کند؛ اما همه نمی توانند تشخیص دهند که 
آن ماده، بهترین تصمیم برای موکل است یا نه. ممکن است همه 
بتوانند دادخواست بنویسند؛ اما همه نمی توانند تشخیص دهند که 
آیا دعوا، مسئله را حل خواهد کرد یا فقط شکل آن را تغییر می دهد.

شاید  می پرسد.  بهتری  سؤال های  که  است  کسی  آینده؛  وکیل 
وکالت  حرفه  در  بنیادی  اصول  از  تفکر  کاربرد  مهم ترین  درنهایت، 
این باشد که وکیل را از «پاسخ دادن سریع» به «سؤال کردن عمیق» 
بپرسد: «چه دعوایی  آنکه  از  منتقل کند. وکیل مسئله محور پیش 
می توان مطرح کرد؟» می پرسد: «واقعاً چه چیزی باید حل شود؟» 
می پرسد:  شویم؟»  پیروز  می توانیم  «چگونه  بپرسد:  آنکه  از  پیش 
«پیروزی واقعی برای موکل دقیقاً چه شکلی است؟» و پیش از آنکه 
راه حل های گذشته را تکرار کند، می پرسد: «اگر هیچ نسخه آماده ای 

وجود نداشت، از کجا شروع می کردیم؟»
بنیادی  اصول  از  تفکر  که  باشد  نقطه ای  همان  دقیقاً  این  شاید 
از  می تواند به حرفه وکالت یک مزیت تازه بدهد. نه اینکه وکیل را 
تا از  به او کمک کند  قانون، رویه و تجربه دور کند؛ بلکه برعکس، 
همه این ابزارها آگاهانه تر استفاده کند؛ زیرا وکیل آینده، صرفاً کسی 
نیست که بیشترین پاسخ های حقوقی را می داند. وکیل آینده کسی 
است که می تواند، پیش از همه، سؤال درست را پیدا کند و شاید 
بزرگ ترین تفاوت میان یک وکیل خوب و یک وکیل اثرگذار نیز همین 
باشد: وکیل خوب برای پرونده پاسخ پیدا می کند؛ اما وکیل اثرگذار 

ابتدا کشف می کند که مسئله واقعی چیست.

از وکیل دعاوی تا معمار ریسک
از  بسیاری  و  ایران  در  حقوقی  خدمات  بازار  از  قابل توجهی  بخش 
فروش  است:  بناشده  قدیمی  مدل  یک  بر  جهان هنوز  کشورهای 
زمان (Selling Time). موکل به دفتر وکیل مراجعه می کند؛ وکیل 
تنظیم  دادخواست  می کند؛  پرونده  مطالعه  صرف  را  خود  زمان 
درنهایت،  و  برگزار می شود  جلسه  می شود، لایحه نوشته می شود، 
حق الوکاله در برابر مجموعه ای از این فعالیت ها دریافت می شود. این 
مدل ازنظر اقتصادی قابل فهم است؛ اما یک ضعف بنیادین دارد: 
تمرکز را از «ارزش ایجادشده» به «فرآیند انجام شده» منتقل می کند.
حجم  کار،  ساعات  تعداد  پرونده ها،  تعداد  مدلی،  چنین  در 
قراردادهای تنظیم شده یا میزان درآمد، به معیارهای اصلی موفقیت 
موکل  که  است  این  اساسی  مسئله  اما  می شوند؛  تبدیل  حرفه ای 
واقعاً چه چیزی می خرد؟ آیا او دادخواست می خرد؟ آیا برای خرید 
یک لایحه به وکیل مراجعه می کند؟ آیا هدف نهایی او برگزاری چند 

جلسه دادگاه است؟ طبیعتاً پاسخ منفی است. موکل در حقیقت به 
 ،(Risk Reduction) کاهش ریسک  است:  دنبال چیزی عمیق تر 
 Interest) حفاظت از منافع ،(Uncertainty Resolution) رفع ابهام
Protection) و رسیدن به اطمینان در یک موقعیت پرخطر. او فرآیند 

حقوقی نمی خواهد؛ راه حل حقوقی می خواهد.
بزرگ ترین  از  یکی  می خرد.  آرامش  نمی خرد؛  پرونده  موکل 
و  مردم  کنیم  تصور  که  است  این  وکالت  حرفه  در  سوءبرداشت ها 
از  بسیاری  در  می کنند.  خریداری  حقوقی»  «خدمات  شرکت ها 
برای  موکل  می خرند.   (Outcome) نتیجه  درواقع  آن ها  موارد، 
دریافت یک برگ دادخواست پول نمی دهد؛ برای این پول می دهد 
که احتمال از دست رفتن حق خود را کاهش دهد. برای یک لایحه 
صرفاً پول نمی دهد؛ برای دفاع مؤثرتر از منافع خود هزینه می کند. 
برای مشاوره حقوقی صرفاً هزینه نمی کند؛ می خواهد پیش از اتخاذ 
بداند چه چیزی ممکن است اشتباه پیش  پرریسک،  یک تصمیم 
 Peace) برود. درنهایت، بسیاری از موکلان چیزهایی مانند آرامش
of Mind)، امنیت (Security)، اطمینان (Confidence) و قابلیت 
پیش بینی (Predictability) را خریداری می کنند. به همین دلیل، 
وکیل حرفه ای نباید صرفاً بپرسد: «چه خدمتی می توانم ارائه کنم؟» 
بلکه باید بپرسد: «مسئله واقعی موکل چیست و حل آنچه ارزشی 
برای او ایجاد می کند؟» این تغییر ظاهراً کوچک در سؤال، می تواند 

کل مدل ذهنی وکیل را تغییر دهد.
بازار  آینده  سال های  در  می تواند  که  تحولاتی  مهم ترین  از  یکی 
 Litigation) خدمات حقوقی را دگرگون کند، حرکت از وکیل دعاوی
Lawyer) به سمت نقشی گسترده تر است که می توان آن را معمار 
وارد  زمانی  اغلب  سنتی  وکیل  نامید.   (Risk Architect) ریسک 
صحنه می شود که مسئله به بحران تبدیل شده است: قرارداد نقض 
شده، اختلاف شکل گرفته، دعوا مطرح شده یا دادگاه وارد ماجرا 
بحران  وقوع  از  پیش  تلاش می کند  ریسک  معمار  اما  شده است؛ 
وارد شود. او منتظر تشکیل پرونده نمی ماند؛ بلکه پرونده احتمالی 
را پیش از آنکه شکل بگیرد شناسایی می کند. او به جای اینکه صرفاً 
می پرسد:  کنیم؟»  دفاع  چگونه  شد،  ایجاد  اختلاف  «اگر  بپرسد 
ایجاد  «چگونه ساختار حقوقی را طراحی کنیم که اساساً احتمال 

اختلاف یا شدت خسارت را کاهش دهد؟»
و   (Risk Response) ریسک  به  واکنش  میان  تفاوت  تفاوت،  این 
طراحی برای ریسک (Risk Design) است. همان گونه که مهندس 
سازه ساختمان را برای مقاومت در برابر زلزله طراحی می کند، وکیل 
نیز باید قرارداد، ساختار معامله، نظام تصمیم گیری و روابط حقوقی 
بحران های  برابر  در  که  کند  طراحی  به گونه ای  را  کسب وکار  یک 
احتمالی مقاوم تر باشند. به این ترتیب، وکیل از «حل کننده اختلاف» 

به طراح تاب آوری حقوقی (Legal Resilience) تبدیل می شود.
به  ورود  اقتصاد جهانی در حال  تغییر نقش، تصادفی نیست.  این 
 Complexity) پیچیدگی  اقتصاد  را  آن  می توان  که  است  دوره ای 
Economy) نامید؛ اقتصادی که در آن مرز میان فناوری، سرمایه، 
داده، مقررات و تجارت روزبه روز محوتر می شود. هوش مصنوعی، 
نامشهود  دارایی های   ،(Digital Commerce) دیجیتال  تجارت 
 ،(Platforms) پلتفرم ها   ،(Data) داده ها   ،(Intangible Assets)
Cross-Border Regu-) مقررات فرامرزی ،(Sanctions) تحریم ها
 ،(Global Supply Chains) جهانی  تأمین  زنجیره های  و   (lation
مجموعه ای از ریسک های جدید را ایجاد کرده اند که بسیاری از آن ها 
با الگوهای سنتی وکالت قابل مدیریت نیستند. در چنین محیطی، 
ارزش وکیل صرفاً به توانایی او در تنظیم دادخواست یا دفاع در دادگاه 
پیچیدگی،  درک  برای  او  توانایی  در  واقعی  ارزش  نیست.  وابسته 
افزایش  راه حل  طراحی  و  سناریوها  تحلیل  ریسک،  شناسایی 
می یابد. شرکت ها بیش از گذشته به وکلایی نیاز دارند که بتوانند: 
ریسک های حقوقی را پیش از تبدیل شدن به بحران شناسایی کنند؛ 
سناریوهای مختلف را تحلیل کنند؛ پیامدهای حقوقی تصمیم های 
تجاری را پیش بینی کنند؛ ساختارهای قراردادی و سازمانی مقاوم 
طراحی کنند؛ و درنهایت، پیچیدگی حقوقی را به تصمیمی قابل فهم 
«متخصص  صرفاً  دیگر  وکیل  اینجا،  در  کنند.  تبدیل  مدیران  برای 
Bu-) قانون» نیست؛ بلکه به بخشی از سیستم تصمیم گیری بنگاه

siness Decision-Making System) تبدیل می شود.
شاید مهم ترین پیام این تحول، تغییر در منطق اقتصادی حرفه وکالت 
باشد. اگر وکیل صرفاً زمان خود را بفروشد، ظرفیت درآمد او به تعداد 
ساعات قابل فروش محدود می شود؛ اما اگر بتواند ارزش ایجاد کند 
(Create Value)، مدل اقتصادی حرفه نیز تغییر می کند. تفاوت این 

دو نگاه بسیار مهم است: فروش زمان :«برای این کار چند ساعت 
وقت صرف کردم؟» فروش ارزش: «این تصمیم یا اقدام حقوقی چه 
میزان ریسک را کاهش داد؟» فروش خدمت: «چه قراردادی تنظیم 
جلوگیری  پرهزینه  اختلاف  یک  از  «چگونه  ارزش:  خلق  کردم؟» 
کردم؟» وکیل سنتی: «چند پرونده دارم؟» وکیل آینده: «چه مسئله 
از  «تفکر  که  است  همان جایی  این  می کنم؟»  حل  را  پیچیده ای 
اصول بنیادی» اهمیت پیدا می کند: باید از خود پرسید موکل واقعاً 
«لایحه»  «دادخواست»،  پاسخ  اگر  می دهد؟  پول  چیزی  چه  برای 
اگر  اما  باقی مانده ایم؛  خدمت  سطح  در  هنوز  باشد،  «جلسه»  یا 
پاسخ «کاهش ریسک»، «حفاظت از سرمایه»، «حل یک بحران»، 
«افزایش قطعیت» یا «جلوگیری از یک زیان بزرگ» باشد، وارد سطح 

واقعی خلق ارزش شده ایم.
درنهایت، مسئله آینده حرفه وکالت این نیست که وکلا چگونه پرونده 
بیشتری بگیرند. سؤال مهم تر این است: چگونه می توانند مسائل 
حرفه ای  ارزش  پیچیده،  اقتصاد  در  را حل کنند؟ چراکه  مهم تری 
به تدریج از حجم کار به سمت اندازه مسئله حل شده حرکت می کند و 
این همان نقطه ای است که جمله ماسک بار دیگر معنا پیدا می کند: 
کسی  آینده  وکیل  است».  پاداش  اندازه  از  مهم تر  مسئله  «اندازه 
نیست که الزاماً بیشترین پرونده را داشته باشد؛ و حتی الزاماً کسی 
نیست که بیشترین ساعت کار کند. وکیل آینده کسی است که بتواند 
مسئله ای بزرگ تر، پیچیده تر و پرریسک تر را حل کند؛ زیرا درنهایت، 
بازار به کسی پاداش بیشتری می دهد که ارزش بیشتری خلق کند؛ 
انجام دهد. مسئله اصلی حرفه  به کسی که کار بیشتری  نه صرفاً 
وکالت، بنابراین، شاید دیگر این نباشد که: «چگونه پرونده بیشتری 
جذب کنیم؟» بلکه باید پرسید: «کدام مسئله بزرگ هنوز حل نشده 
است و ما می توانیم بهتر از دیگران آن را حل کنیم؟» همین تغییر 
Service Provi-) سؤال می تواند مرز میان وکیل ارائه دهنده خدمات

der) و وکیل خالق ارزش (Value Creator) را ترسیم کند.

تفاوت وکیل سنتی با وکیل کارآفرین
پاسخ این سؤال را معمولاً نباید در تعداد پرونده ها جست وجو کرد؛ 
بلکه باید در مقیاس مسئله (Scale of Problem) جست وجو کرد. 
یک وکیل ممکن است صدها پرونده کوچک و کم ارزش را هم زمان 
در دست داشته باشد، درحالی که وکیل دیگری تنها چند پرونده در 
سال بپذیرد؛ اما اگر همین چند پرونده با میلیاردها تومان دارایی، 
داشته  سروکار  تجاری  ریسک  یا  قراردادی  تعهد  سرمایه گذاری، 

باشند، ارزش اقتصادی آن ها به کلی متفاوت خواهد بود.
اینجاست که یکی از ایده های کلیدی تفکر ایلان ماسک معنا پیدا 
این  می کند: «اندازه مسئله مهم تر از اندازه پاداش است». منطق 
جمله در حرفه وکالت نیز قابل توجه است. حل یک مسئله کوچک، 
حتی اگر با سرعت و مهارت فراوان انجام شود، سقف محدودی برای 
خلق ارزش دارد؛ اما حل مسئله ای که می تواند از ورشکستگی یک 
شرکت، از دست رفتن یک سرمایه گذاری بزرگ، شکست یک پروژه، 
یک اختلاف میلیاردی یا یک بحران مقرراتی جلوگیری کند، ارزش 

اقتصادی بسیار بزرگ تری ایجاد می کند.
بنابراین، در حرفه وکالت نیز پاداش بزرگ معمولاً معلول خلق ارزش 
بزرگ است، نه نقطه شروع آن. از «پرونده بیشتر» به «مسئله بزرگ تر». 
این نگاه، تفاوت میان وکیل سنتی (Traditional Lawyer) و وکیل 
وکیل  می کند.  آشکار  را   (Entrepreneurial Lawyer) کارآفرین 
سنتی ممکن است از خود بپرسد: «چگونه پرونده بیشتری جذب 
«کدام  می کند:  مطرح  متفاوتی  سؤال  کارآفرین  وکیل  اما  کنم؟» 
مسئله حقوقی هنوز به درستی حل نشده است؟» این تغییر سؤال، 
درواقع تغییر مدل کسب وکار حرفه ای است. وکیل سنتی عمدتاً به 
بازار موجود نگاه می کند و می پرسد چگونه سهم بیشتری از آن را به 
دست آورد. وکیل کارآفرین به مسئله ای نگاه می کند که هنوز راه حل 

مناسب، سریع، تخصصی یا قابل اتکایی برای آن وجود ندارد.
Sanc-) برای مثال، هزاران شرکت با ریسک های ناشی از تحریم ها

تجارت  پیچیدگی های  و  مالی  نقل وانتقال  محدودیت های   ،(tions
با مسائل  استارتاپ  و  فناوری  صدها شرکت  بین المللی مواجه اند. 
و  (Intellectual Property)، سرمایه گذاری، سهام  مالکیت فکری 
با  نیز  قراردادهای فناوری روبه رو هستند. کسب وکارهای دیجیتال 
ابهام مقرراتی (Regulatory Uncertainty)، تغییرات سریع قوانین و 
تعارض میان مقررات سنتی و مدل های جدید کسب وکار دست وپنجه 
نرم می کنند. این ها صرفاً «پرونده» نیستند؛ مسئله های اقتصادی 
بزرگ هستند و هر مسئله بزرگ، بالقوه یک فرصت بزرگ برای خلق 

وکالت با سبک ایلان ماسک: 
ساختن شھرت حرفه ای در وکالت با تفکر از اصول بنیادی

دکتر فرشید فرحناکیان



سه شنبه  ٣ شهریور ماه  ١٤٠٥      سا ل  اول   شماره  ٣٣  گزارش  حقوقی

ادامه  درصفحه  بعد 
ارزش حرفه ای (Professional Value Creation) است.

می خرد.  مسئله  مشتری حل  نمی خرد؛  خدمات حقوقی  مشتری 
حقوقی  بازاریابی  در  را  تغییرات  مهم ترین  از  یکی  منطق،  همین 
(Legal Marketing) ایجاد می کند. بسیاری از وکلا خدمات خود 
قرارداد؛  تنظیم  دادخواست؛  تنظیم  می کنند:  معرفی  این گونه  را 
نکته  یک  اما  دادگاه؛  در  دفاع  پرونده؛  پیگیری  حقوقی؛  مشاوره 
اساسی وجود دارد: موکل به طورمعمول با «خدمت حقوقی» ارتباط 
موکل   . می کند  برقرار  ارتباط  خود  «مسئله»  با  نمی کند؛  برقرار 
بلکه ممکن است  دارم»؛  نیاز  به یک قرارداد خوب  نمی گوید «من 
بدهم.»  دست  از  را  سرمایه ام  قرارداد  این  در  «نمی خواهم  بگوید 
نمی گوید «به مشاوره حقوقی نیاز دارم»؛ بلکه می گوید «نمی خواهم 
این تصمیم تجاری برای شرکت من یک ریسک جبران ناپذیر ایجاد 
بلکه  می خواهم»؛  پرونده ام  برای  وکیل  «یک  نمی گوید  کند». 
فرصت  یا  دارایی  فلان  اختلاف،  این  در  «نمی خواهم  می گوید 

اقتصادی را از دست بدهم».
این تفاوت، ظاهراً زبانی است؛ اما درواقع تفاوتی عمیق در اقتصاد 
خدمات حقوقی (Economics of Legal Services) ایجاد می کند. 
معرفی  خدمت  یک  ارائه دهنده  به عنوان  صرفاً  را  خود  که  وکیلی 
می کند، وارد رقابت بر سر قیمت، سرعت و دسترسی می شود؛ اما 
 Problem) مهم  مسئله  یک  به عنوان حل کننده  را  خود  که  وکیلی 
Solver) معرفی می کند، وارد رقابت بر سر کیفیت تحلیل، کاهش 

ریسک و خلق ارزش می شود.
شروع  «مسئله»  از  نمی شود؛  شروع  «راه حل»  از  موفق  بازاریابی 
الزاماً  وکالت  حرفه ای  بازاریابی  که  است  دلیل  همین  به  می شود. 
را  مسئله  ابتدا  هوشمند  وکیل  شود.  آغاز  خدمات  معرفی  با  نباید 
از خطرهایی سخن می گوید  قابل مشاهده می کند.  برای مخاطب 
می گوید که  اشتباهاتی  از  نشده اند.  آن  شرکت ها هنوز متوجه  که 
قراردادی  بندهای  از  کند.  ایجاد  هزینه  تومان  میلیون ها  می تواند 
زمان  در  اما  باشند  بی اهمیت  ظاهر  در  است  ممکن  که  می گوید 
پنهانی  ریسک های  از  دهند.  تغییر  را  معامله  سرنوشت  اختلاف، 
سخن می گوید که مدیرعامل، سرمایه گذار یا کارآفرین ممکن است 
اصلاً آن ها را «مسئله حقوقی» تلقی نکند. این همان نقطه ای است 
از   (Legal Content Marketing) حقوقی  محتوایی  بازاریابی  که 

تبلیغ ساده خدمات فاصله می گیرد.
وکیل به جای اینکه بگوید: «من قرارداد تنظیم می کنم». می تواند 
درباره این صحبت کند که: «پنج اشتباه قراردادی که می تواند یک 
سرمایه گذاری بزرگ را در زمان اختلاف تقریباً غیرقابل دفاع کند». 
به جای اینکه صرفاً بگوید: «در دعاوی تجاری وکیل هستم». می تواند 
مسئله را برجسته کند: «چرا بسیاری از اختلافات تجاری، پیش از 
آنکه وارد دادگاه شوند، در مرحله تنظیم قرارداد شکست خورده اند؟» 
در این مدل، وکیل پیش از آنکه خدمت خود را بفروشد، مسئله را 
می فروشد؛ البته نه به معنای ایجاد ترس مصنوعی، بلکه به معنای 

کمک به مخاطب برای دیدن ریسکی که پیش تر ندیده است.
نگاه از «تعداد مشتری» به «ارزش هر رابطه» حتی تعریف موفقیت 
حرفه ای را نیز تغییر می دهد. ممکن است یک وکیل با صدها موکل 
سطح  در  حرفه ای  یا  درآمدی  ازنظر  پرونده،  زیادی  بسیار  تعداد  و 
متوسط قرار داشته باشد؛ درحالی که وکیلی دیگر با تعداد محدودی 
و  سرمایه گذاران  شرکت ها،  با  مستمر  و  عمیق  روابط  با  اما  موکل، 
بنگاه های اقتصادی، ارزش بسیار بیشتری خلق کند. در مدل دوم، 
استراتژیک  رابطه  به یک  موردی  رابطه  یک  از  موکل  و  وکیل  رابطه 
(Strategic Relationship) تبدیل می شود. وکیل دیگر منتظر وقوع 
اختلاف نمی ماند تا وارد عمل شود؛ بلکه پیش از وقوع اختلاف، در 
تصمیم گیری های مهم حضور دارد. او قرارداد را پیش از امضا بررسی 
ریسک  می کند،  تحلیل  اجرا  از  پیش  را  معامله  ساختار  می کند، 
مقرراتی را پیش از ورود به بازار می سنجد و پیش از آنکه اختلاف به 

دعوا تبدیل شود، مسیرهای جلوگیری از آن را طراحی می کند.
از  بخشی  نیست؛  حقوقی»  «هزینه  صرفاً  دیگر  وکیل  اینجا،  در 
 (Risk Management Infrastructure) زیرساخت مدیریت ریسک
بنگاه اقتصادی است و این دقیقاً همان جایی است که مقیاس مسئله 
اهمیت پیدا می کند. هرچه مسئله بزرگ تر، پیچیده تر و پرریسک تر 
باشد، ظرفیت خلق ارزش نیز بیشتر است. البته این به معنای آن 
نیست که هر وکیلی باید از فردا پرونده های بیشتر یا بزرگ تری بگیرد. 
ارزش  با  مسائل  حل  و  تعریف  شناسایی،  توانایی  اصلی،  مسئله 
اقتصادی بالاتر است و این شاید یکی از مهم ترین تفاوت های میان 
قابل توسعه  به عنوان یک حرفه  به عنوان یک شغل و وکالت  وکالت 
پیدا  مسئله  کارآفرین  وکیل  می گیرد؛  پرونده  سنتی  وکیل  باشد 
می کند. وکیل سنتی می پرسد: «چند پرونده دارم؟» وکیل کارآفرین 
می پرسد: «چه مقدار ریسک، ارزش و پیچیدگی را می توانم مدیریت 
آغاز  از همین جا  نیز  دو  این  درآمد  تفاوت  درنهایت،  شاید  و  کنم؟» 

شود.

چگونگی ساختن شھرت حرفه ای
با  شهرت حرفه ای (Professional Reputation) را نمی توان صرفاً 
یا  تنظیم شده  دادخواست های  حجم  میز،  روی  پرونده های  تعداد 
تعداد جلسات دادگاه اندازه گرفت. این ها ممکن است نشانه فعالیت 
تعداد  از  حرفه ای  شهرت  نیستند.  اعتبار  نشانه  الزاماً  اما  باشند، 

مسائل مهمی ساخته می شود که یک وکیل توانسته است حل کند.
نوشته  لایحه  چند  وکیلشان  که  نمی سپارند  خاطر  به  معمولاً  مردم 
از  بسیاری  جزئیات  حتی  است.  کرده  تنظیم  دادخواست  چند  یا 
پاک  موکل  حافظه  از  پرونده،  پایان  از  پس  حقوقی،  استدلال های 
یک  که  لحظه ای  در  اینکه  می ماند:  باقی  اما  یک چیز  می شود. 
فرد، یک خانواده یا یک کسب وکار با یک مسئله جدی روبه رو بود، 
چه کسی توانست راهی پیدا کند که دیگران ندیده بودند. ممکن 
است یک وکیل با یک راه حل خلاقانه، از ورود یک شرکت به بحرانی 
پرهزینه جلوگیری کند. ممکن است با یک مذاکره دقیق، اختلافی 
پیدا کند، در چند هفته  ادامه  را که می توانست سال ها در دادگاه 
حل کند. ممکن است با تشخیص یک ریسک پنهان، مانع انعقاد 

قراردادی شود که بعدها خسارتی سنگین به بار می آورد.
در چنین لحظاتی، وکیل صرفاً یک «ارائه دهنده خدمات حقوقی» 
(Legal Service Provider) نیست؛ او به کسی تبدیل می شود که 
در یک لحظه تعیین کننده، مسئله ای واقعی را حل کرده است و دقیقاً 
همین تجربه است که شهرت می سازد؛ زیرا شهرت حرفه ای، پیش از 
آنکه محصول تبلیغات باشد، محصول حافظه موکل است؛ حافظه ای 
که از تجربه واقعی حل یک مسئله شکل می گیرد. موکل شاید نام 
بهترین دفتر تبلیغاتی را فراموش کند، اما وکیلی را که در یک بحران 

واقعی راه خروج را نشان داده، به سادگی فراموش نمی کند.
برندینگ  شکل  قدرتمندترین  وکالت،  حرفه  در  دلیل،  همین  به 
رسانه های  در  پررنگ  حضور  نه  و  است  تبلیغ  نه   (Branding)
اجتماعی. برند واقعی یک وکیل، حاصل مسئله هایی است که نام او 
با حل آن ها گره خورده است. تبلیغات می تواند شما را معرفی کند؛ 
 (Marketing) بازاریابی  بسازد.  اعتماد  شما  به جای  نمی تواند  اما 
می تواند مخاطب را به دفتر شما برساند؛ اما نمی تواند تضمین کند 
که او پس از پایان کار، شما را به دیگران معرفی خواهد کرد. کاهش 
اما  کند؛  جذب  یک بار  برای  را  موکل  یک  است  ممکن  نیز  قیمت 

به ندرت می تواند یک اعتبار حرفه ای پایدار ایجاد کند.
آنچه موکل را به یک مبلّغ واقعی برای وکیل تبدیل می کند، تجربه ای 
است که بتواند با اطمینان درباره آن به دیگران بگوید: «وقتی مسئله 
واقعاً پیچیده شد، او توانست آن را حل کند». این همان نقطه ای 
است که شهرت حرفه ای از سطح «شناخته شدن» (Visibility) به 
نام  پیدا می کند. ممکن است  ارتقا   (Credibility) «اعتبار» سطح 
یک وکیل را افراد زیادی بشناسند، اما این الزاماً به معنای برخورداری 
از سرمایه حرفه ای نیست. در مقابل، وکیلی ممکن است کمتر  او 
دیده شود، اما در میان کسانی که با او کارکرده اند، به عنوان فردی 

شناخته شود که در شرایط دشوار، راه حل پیدا می کند.
تفاوت میان این دو، تفاوت میان مشهور بودن و معتبر بودن است. در 
یک حرفه مبتنی بر اعتماد، اعتبار از شهرت مهم تر است. به همین 
دلیل، شاید بتوان گفت مسیر واقعی ساختن برند حرفه ای در وکالت 
از این پرسش آغاز می شود: «دوست دارم موکلانم مرا به خاطر چه 
یک  مسیر  می تواند  این سؤال  به  پاسخ  بیاورند؟»  یاد  به  مسئله ای 
با  نه  برندهای حرفه ای  بهترین  زیرا درنهایت،  کند؛  تعیین  را  حرفه 
شعار ساخته می شوند، نه با تخفیف و نه با تکرار نام در تبلیغات؛ بلکه 
زمانی ساخته می شوند که نام یک وکیل، در ذهن موکلان و همکاران، 
با یک ویژگی مشخص پیوند بخورد: او کسی است که وقتی مسئله 
بزرگ می شود، می تواند راه حل پیدا کند و این شاید قدرتمندترین 
برندسازی در حرفه وکالت باشد: حل مسئله؛ قدرتمندتر از  شکل 

تبلیغات، پایدارتر از بازاریابی و مؤثرتر از رقابت بر سر قیمت.

آینده حرفه وکالت؛ از پرونده محوری به مسئله محوری
اگر بخواهیم آن گفت وگوی هفت دقیقه ای با ایلان ماسک را به زبان 
«وکیل  باشد:  چنین  اصلی  پیام  شاید  کنیم،  ترجمه  وکالت  حرفه 
موفق کسی نیست که فقط بزرگ ترین حق الوکاله را دنبال می کند؛ 
آن  حل  برای  و  می بیند  را  مسئله  بزرگ ترین  که  است  کسی  بلکه 
مسئولیت می پذیرد». این سخن به معنای بی اهمیت دانستن درآمد 
یا حق الوکاله نیست. وکالت، در کنار همه ابعاد اجتماعی و حرفه ای 
خود، یک فعالیت اقتصادی نیز هست و هیچ حرفه ای بدون درآمد 
پایدار نمی تواند استقلال، کیفیت و دوام خود را حفظ کند. مسئله، 
نتیجه  یا  باشد  نهایی  پول هدف  این است که  پول نیست؛ مسئله 

ارزش آفرینی.
همین تفاوت، می تواند آینده حرفه وکالت را از اساس دگرگون کند. 
وکیل پرونده محور معمولاً از جایی آغاز می کند که موکل پرونده ای 

را روی میز او می گذارد. او دعوا را تحلیل می کند، مسیر حقوقی را 
انتخاب می کند، دادخواست یا لایحه تنظیم می کند و تلاش می کند 
پرونده را به نتیجه برساند؛ اما وکیل مسئله محور یک گام به عقب 
برمی گردد و پیش از ورود به جزئیات پرونده، سؤال دیگری می پرسد: 

«مسئله واقعی که باید حل شود چیست؟»
است  ممکن  اما  باشد؛  دعوا  طرح  سؤال،  این  پاسخ  است  ممکن 
یک  ساختار  تغییر  قرارداد،  بازطراحی   ،(Negotiation) مذاکره 
از  یا حتی صرف نظر کردن  رابطه تجاری، پیشگیری از یک بحران 
از منفعتش بیشتر است. در این نگاه،  دعوایی باشد که هزینه آن 
به  آرای  تعداد  یا  پرونده های مختومه  تعداد  با  صرفاً  موفقیت وکیل 
نفع موکل سنجیده نمی شود. معیار مهم تر این است که وکیل تا چه 
کند،  را کنترل  را کاهش دهد، هزینه  توانسته است ریسک  اندازه 
تصمیم گیری موکل را بهبود بخشد و مسئله ای واقعی را از سر راه او 
بردارد. شاید به همین دلیل بتوان گفت وکلای آینده، صرفاً «خدمات 
Solu-) از هر چیز، راه حل حقوقی» نخواهند فروخت؛ بلکه بیش 

tion) خواهند فروخت.
تغییر  اما در عمل یک  نظر می رسد،  به  تغییر، در ظاهر ساده  این 
پارادایم است؛ زیرا در مدل سنتی، وکیل برای یافتن پرونده رقابت 
را  مسئله ای  می کند  تلاش  او  مسئله محور،  مدل  در  اما  می کند؛ 
شناسایی کند که دیگران هنوز آن را درست ندیده اند. اولی منتظر 
مراجعه موکل است. دومی پیش از وقوع بحران، ریسک را می بیند. 
اولی در بازار خدمات حقوقی رقابت می کند. دومی در بازار اعتماد 
(Trust) جایگاه می سازد و شاید مهم ترین دارایی حرفه ای در اقتصاد 
امروز نیز دقیقاً همین باشد: اعتماد. وکیلی که تنها یک پرونده را 
از ذهن  نیز  پرونده  پایان آن  از  مدیریت می کند، ممکن است پس 
موکل خارج شود؛ اما وکیلی که یک مسئله مهم را حل می کند، به 
بخشی از فرآیند تصمیم گیری موکل تبدیل می شود. تفاوت این دو، 
تفاوت میان یک «ارائه دهنده خدمت» و یک «مشاور مورد اعتماد» 

است.
در آینده، احتمالاً بخشی از خدمات سنتی حقوقی با فناوری، هوش 
ارزان تر  سریع تر،  دیجیتال  ابزارهای  و  اتوماسیون   ،(AI) مصنوعی 
و در دسترس تر خواهند شد. تنظیم یک متن اولیه، جست وجوی 
تحلیل های مقدماتی حقوقی،  و حتی  اسناد  مقررات، طبقه بندی 
آنچه  بود.  نخواهد  وکیل  یک  پایدار  رقابتی  مزیت  الزاماً  دیگر 
فهم  مسئله،  تشخیص  توانایی  است،  قابل جایگزینی  به دشواری 
منافع متعارض، ارزیابی ریسک، انتخاب میان راه حل های مختلف و 
پذیرفتن مسئولیت یک تصمیم حرفه ای است. به همین دلیل، شاید 
آینده حرفه وکالت را بتوان نه در تعداد بیشتری از پرونده ها، بلکه در 

عمق بیشتری از مسئله شناسی جست وجو کرد.
حق الوکاله  میزان  چه  پرونده  «این  بپرسد:  کمتر  باید  آینده  وکیل 
دارد؟» و بیشتر بپرسد: «اگر این مسئله حل نشود، چه چیزی برای 
موکل در معرض خطر قرار می گیرد و من واقعاً چگونه می توانم آن 
یک  حرفه ای  مسیر  می تواند  سؤال،  این  به  پاسخ  دهم؟»  تغییر  را 
وکیل را تغییر دهد. وکیلِ صرفاً درآمدمحور، پرونده پیدا می کند؛ اما 
وکیلِ مسئله محور، اعتماد پیدا می کند. وکیل اول برای یک مأموریت 
استخدام می شود؛ اما وکیل دوم به حلقه تصمیم گیری موکل راه پیدا 
می کند. وکیل اول پس از پایان پرونده ممکن است جایگزین شود؛ 
اما وکیل دوم، اگر واقعاً مسئله ای مهم را حل کرده باشد، به سرمایه 

حرفه ای موکل تبدیل می شود.
شاید این همان درس عمیق تری باشد که می توان از آن گفت وگوی 
حرفه ای  یک  که  نیست  این  مسئله  گرفت.  ماسک  ایلان  با  کوتاه 
ساختن یک  برای  راه  بهترین  بلکه شاید  کند؛  فکر  به درآمد  نباید 
درآمد پایدار، این باشد که به جای تعقیب مستقیم پاداش، به سراغ 
مسئله ای برویم که ارزش حل کردن دارد؛ زیرا درنهایت، حق الوکاله 
می تواند قیمت یک خدمت باشد؛ اما اعتماد، پاداش حل یک مسئله 

واقعی است.
شاید آینده حرفه وکالت نیز در همین نقطه شکل بگیرد؛ جایی که 
وکیل دیگر صرفاً کسی نیست که پس از وقوع اختلاف وارد میدان 
می شود، بلکه پیش از بحران مسئله را می بیند، در میانه بحران مسیر 
را روشن می کند و پس از پایان آن، برای جلوگیری از تکرار بحران 
 (Job) ساختار می سازد. در این نقطه، وکالت دیگر فقط یک شغل
نیست. صرفاً یک کسب وکار (Business) هم نیست. وکالت به یک 
نقش حرفه ای (Professional Role) تبدیل می شود که ارزش آن نه 
با تعداد پرونده های روی میز، بلکه با اندازه مسائلی که توانسته حل 

کند سنجیده می شود.
و شاید بتوان تمام این بحث را با یک جمله به پایان رساند: وکلای 
بزرگ لزوماً کسانی نیستند که بیشترین پرونده ها را داشته اند؛ بلکه 
کسانی هستند که وقتی دیگران فقط یک پرونده می دیدند، آن ها 
مسئله ای بزرگ تر را دیدند، مسئولیت حل آن را پذیرفتند و توانستند 

اعتماد را به ارزشمندترین سرمایه حرفه ای خود تبدیل کنند.
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