仙台弁護士会の小松先生のブログ（マーケティング関連論文・記事）です。

弁護士のためのマーケティングマニュアル紹介１（平成20年 4月 1日:初稿） 

経営コンサルタントが書いた日本で初めての弁護士のためのマーケティング・マニュアル「弁護士のためのマーケティングマニュアル」をさっと読んでみました。同書前書きによると、マーケティングとは、「売り込みをしなくても、売れる状態」を創り出すための技術と言うことです。著者は船井総合研究所出口恭平氏で、平成１７年金沢市で開催した第１４回弁護士業務改革シンポジウムのパネリストも務めたそうです。

このマーケティングの意味について単なる市場調査と宣伝・広告くらいかと思っていましたが、Wikipediaによると「マーケティング（marketing）とは、平たく言えば、企業などが行う活動のうち『顧客が真に求める商品・サービスを作り、届ける活動』全体を表す概念である。」とあり、はてなダイアリーによると「売るための仕組みづくり。一般にマーケティングと言うと、『広告』の事と思ってる人が多いが、それは誤解。製品、流通、価格、販促・広告、これら全ての要素をいかに組み合わせるかが『マーケティング』である。」とのことです。

この「売り込みをしなくても、売れる状態」を創り出すための技術と言う解説がマーケティングの意味として一番判りやすくしっくり来ました。この技術は、弁護士になった以上、各自それなりの努力をしているものと思われますが、これまでの弁護士業務での、「独占・寡占・競争排除」の３大特権時代はさほど意識しなくても商売として成立してきました。しかしこの三大特権が殆どなくなった今後は弁護士もこのマーケティングについて強く意識していかないと商売が成り立たないと覚悟しています。

この「弁護士のためのマーケティングマニュアル」、法曹界の実情に即した実践的ノウハウが満載されていますが、その中で私が最も感動したのが、「Ⅶ依頼者満足度を高めるポイント」６０「書面化して、認識を共有する」するとの記述でした。私自身も弁護士業務合理化という点では相当進んでいる方だと自惚れていますが、このような「書面化して、認識を共有する」までは実践していなかったからです。

私が凄いと感動したのは、

「私の知っている先生で、初回相談の時から、①相談内容、②問題点、③解決方法、④留意事項をその場でタイプして、帰りがけにはプリントアウトして依頼者に渡す、と言う先生がおられます。

　正確さを期すのに大変な気がしますが、その先生曰く、『慣れれば、どうということはない』、『弁護士の中には、揚げ足を取られるのが嫌で、書面にしたくないという人もいますけど、そういう人は二流、三流ですね』とのことです。」

との記述です。

　この記述に触れただけで、この「弁護士のためのマーケティングマニュアル」の代金２６２５円を遙かに超える元は取れました(^^)。  

弁護士のためのマーケティングマニュアル紹介２（平成20年 4月 2日:初稿） 

「弁護士のためのマーケティングマニュアル紹介１」で「私の知っている先生で、初回相談の時から、①相談内容、②問題点、③解決方法、④留意事項をその場でタイプして、帰りがけにはプリントアウトして依頼者に渡す、と言う先生がおられます。

　正確さを期すのに大変な気がしますが、その先生曰く、『慣れれば、どうということはない』、『弁護士の中には、揚げ足を取られるのが嫌で、書面にしたくないという人もいますけど、そういう人は二流、三流ですね』とのことです。」

との記述を紹介し、この記述に触れただけで、この「弁護士のためのマーケティングマニュアル」の代金２６２５円を遙かに超える元は取れたとの感想を述べました。

私の場合は、相談の結果、事件として受任し、通知書、訴状、準備書面等の書面が必要になって初めて、お客様の面前でお客様が事務所に居る間に書面を完成し、通知書等の簡単なものはお客様の確認・了解を取った上で、必要な相手方に対し、原則としてＦＡＸモデムで直送することを原則としています。

訴状、準備書面等細かい点検が必要な書面は、作成後プリントしてお客様に渡し、１日かけて見直しをしていただき、更に当事務所担当事務員に「てにをは」や文章の判りづらい点等をチェックさせ、最終的にお客様の了解を取った上で裁判所等提出先に提出します。

このように事件処理に必要な書面は原則としてお客様の面前でお客様が居る間に一応完成させるのは、先ずお客様に仕事の進行を直接確認していただき、弁護士に依頼した仕事が確実に進行していることを実感していただくことが目的ですが、何より、この方式によって書面作りが格段にスピードアップしたことにあります。

私も２０年以上前は、事件を受任頂いたお客様の話をメモに取り、訴状、準備書面等の書面はお客様が帰られた後に、メモを見ながらじっくり構想を練って作成していました。しかし、このやり方だと聞き忘れたことなどを思い出してはお客様に電話して再確認するなどして作成に時間がかかり、これを止めて原則としてお客様が居る間に文書を作ってしまう方法に切り替えたら文書作りのスピードは数分の１に短縮されました。

お客様が居る間に事件処理に必要な文書を作り上げる方法の利点は、お客様の話を聞きながら瞬時に文章化しなければなりませんので、お客様との打合せの集中度がまるで違って真剣に聞くようになり、更に今はネットと言う便利なツールがあるので瞬時に書面作りに必要な調査をして情報を収集し、文章にまとめることが出来ます。弁護士の集中力をつける訓練としても最適なやり方です。

しかし、最初の相談の段階では相談受付簿にメモを残す程度で、お客様に必要な情報をプリントして渡すのは、当事務所ＨＰの関連ページや、ネットで調べた関連情報くらいで、相談内容、アドバイス内容等の入力とプリント交付まではしていませんでした。  

弁護士のためのマーケティングマニュアル紹介３（平成20年 4月 4日:初稿） 

「弁護士のためのマーケティングマニュアル紹介１」で「私の知っている先生で、初回相談の時から、①相談内容、②問題点、③解決方法、④留意事項をその場でタイプして、帰りがけにはプリントアウトして依頼者に渡す、と言う先生がおられます。

　正確さを期すのに大変な気がしますが、その先生曰く、『慣れれば、どうということはない』、『弁護士の中には、揚げ足を取られるのが嫌で、書面にしたくないという人もいますけど、そういう人は二流、三流ですね』とのことです。」

との記述を紹介し、「弁護士のためのマーケティングマニュアル紹介２」では、私の事務所でも、通知書、訴状、準備書面等事務処理必要書類はお客様の目の前にいる間に作成し、プリントして渡していることを紹介しました。

私の事務所では、初回相談を含めて未だ事件受任に到らない相談段階では、相談受付簿を記載するだけで相談内容、解決方法等を書面化してお客様に渡すまではしておらず、またその実現を考えたことは全くありませんでした。但し、相談内容によっては、私のＨＰの関連ページやネット検索した関連ページを印刷して渡すことはたまにはありました。

お客様は、相談して且つその結果について参考になる印刷物を受け取ると大変喜んで下さいます。３０分の相談でも５２５０円、１時間となると１万５００円になり、お客様にとっては決して安い金額ではありません。その相談内容が単に口頭だけではお客様にとっては、記録が残らず不満があるかも知れません。

当事務所では、男女問題専門家を「自称」して、当ＨＰの「男女問題」コーナーが「Google」でのキーワード”男女問題”での検索でトップに来るためか、男女問題での相談が全国から寄せられるようになりました。勿論、頻繁に来る訳ではありませんが、メール相談は実施していないため、わざわざ仙台の事務所までご来所頂く方がいます。これまで最も遠いところは神戸の方で朝一番の飛行機で来た方が居ましたが、先日、何と福岡からと言う方が来ました。

勿論、遠隔地の方は事件として直接受任することは出来ませんので、単に相談だけでよいとのことでご来所頂きますが、当ＨＰの「男女問題」で示している私の見解を見て、現在、自分が今悩んでいる男女問題の結論を出す前に、私の意見を聞いておきたいとのことで相談に来ます。ここまで私の見解を評価して頂けることは大変有り難いことで、少しでもご参考にしていただけるよう、出来るだけ丁寧に色々な考え方をアドバイスしますが、上記初回相談から内容等をプリントして渡すとの話しを聞き、私のアドバイスを骨子だけでも書面化してお渡しすれば、より喜んで頂けるのでは思うようになり、その実現方法を検討中です。

弁護士のためのマーケティングマニュアル紹介４（平成20年 7月 2日:初稿） 

船井総合研究所出口恭平氏の「弁護士のためのマーケティングマニュアル」の紹介を続けます。

「弁護士のためのマーケティングマニュアル１」で「Ⅶ依頼者満足度を高めるポイント」６０「書面化して、認識を共有する」するとの記述に最も感動し、私自身取り入れたいと思ったことを紹介しましたが、なかなか実行できない状況で、何とか平成２０年下半期中には、この「書面化して、認識を共有する」システムを完成したいと思っております。

同著では、マーケッティングとは「売り込みをしなくても、売れる状態」を創り出すための技術と判りやすい定義を紹介していますが、この技術の具体例の一つとして強調しているのは、事件処理スピードで、これには私も全く同感です。お客様の弁護士に対する不満の声の大きなものに「あの先生は、依頼してもなかなか動いてくれない。」と言う話しを良く聞きます。

事件全体の解決スピードは、その事件の難易度、更に相手方の対応、裁判所の対応等その弁護士以外の要素もありますので、一概に評価出来ない面もありますが、そのお客様との遣り取りで最も重要なことはお客様の要請に対する対応スピードで、これはその弁護士自身の姿勢に尽きます。

「弁護士のためのマーケティングマニュアル」５９では、対応スピードの例として、お客様から

①電話を頂いてから折り返すまでのスピード、

②メールを返信するスピード、

③依頼された書類のチェックをするスピード

を上げていますが、これらのスピードは上げることはその弁護士の姿勢、努力でなんとでもなります。

お客様からの①電話、②メールは日常的にありますので、私自身は原則として、判明次第速やかに対応することに努めています。電話に関しては、「電話受付簿(未完成)」で紹介した桐の電話受付フォームでの「電話を頂きたい」の表示あるものを上部に赤色で目立つように表示し、対応済みになれば黒色表示に戻すとの工夫をして、迅速に対応するように努め、メールに関してはお客様からのものについては、原則としてメールチェックしたら、折り返し返事メールを書くように努めています。

出口氏は、「弁護士のためのマーケティングマニュアル」５９で「対応スピードが遅いことは、おそらく致命的」、「先生方がお忙しいことは、重々承知していますが、依頼者の満足度を高めるためには、対応スピードを、是非、重視して頂きたい」と強調されており、肝に銘じたいと思っております。  

顧客サービス可視化強化法－報告書等自動送信（平成21年 6月11日:初稿） 

「弁護士のためのマーケティングマニュアル紹介１」で、経営コンサルタントの船井総合研究所出口恭平氏著作「弁護士のためのマーケッティングマニュアル」でマーケッティングとは「売り込みをしなくても,売れる状態を作り出すための技術」と言う解説が大変判りやすく感じ、また、そのマーケッティングの方策の一つとして、Ⅶ依頼者満足度を高めるポイント」６０「書面化して、認識を共有する」するとの記述に感動したことを紹介しておりました。

法律事務所のお客様の弁護士に対する不満の一つに、弁護士に依頼はしたものの、何をしているのかサッパリ判らないと言うものがあります。この点について「弁護士のためのマーケッティングマニュアル」１３２頁で「弁護士の仕事は形が無く目に見えにくいものです。唯一、目に見える形として残るものは、様々な書面です。そこでちょっとした打ち合わせ内容や、報告事項を書面化して、依頼者に提供することは、想像以上に依頼者の満足度を上げてくれます。」と記載しています。

これは弁護士のお客様に対するサービスを目に見える形で残すことの重要性を示唆し、その第一として法律相談結果を、①相談内容、②問題点、③解決方法、④留意事項をその場でタイプして印刷し、印刷して相談されたお客様に渡す弁護士の例を挙げ、私はこの記述に感激し、「法律相談記録プリントシステム作成中」記載の通り、そのシステムは出来上がりました。

全てのお客様の相談をこの相談記録プリントシステムで印刷して差し上げるまでには至っていませんが、問題点等を印刷した紙を差し上げたお客様の喜び様は大変大きなものでした。これが出来るまでは、私のＨＰ記事の中でその相談に役立つページを印刷して差し上げていましたが、自分が抱える問題点そのものズバリの解説書面は,お客様にとっては大変嬉しいもののようです。

事件として依頼された後は、裁判になった場合、期日毎にその進行結果、次回の予想等を報告書にまとめて書面として送付していますが、期日だけでなく,何か動きがある都度、その結果を書面で報告されればお客様にとっては、「弁護士に依頼はしたものの、何をしているのかサッパリ判らない」との不満は完全解消されます。

弁護士にとっては何かこの動きがある都度、例えば相手方弁護士に電話した時の遣り取りなど、細かい動き全てをお客様に書面で報告するのは結構面倒に感じるはずです。しかしこれらの動きを事件処理記録としてメモ程度に残すことは事件処理上有用であり、事件簿経過記載欄に小まめに記載し、且つこれを記載する度にお客様にクリック一つで送付出来る体制を作りたいと思っております。

報告書送付方法は,書面郵送、ＦＡＸ送信、パソコン或いは携帯メール送信等お客様のお好み選択して頂き、その選択された報告書送付が出来る限り簡単に,出来ればクリック一つで出来るよう色々試案していきます。  

顧客サービス可視化強化法－報告書等自動送信２（平成21年 6月15日:初稿） 

「顧客サービス可視化強化法－報告書等自動送信」の続きです。

弁護士のお客様に対するサービスについて目に見える形にすることの重要性は私自身も認識しており、裁判事件については、２０年以上前から各期日毎にその内容・結果と次回期日予定さらにその期日に提出された書面全てをコピーしてお客様に郵送等でお渡ししていました。また裁判事件に至らない示談交渉事件等でもその事件に関して作成された書面は原則として写しをお客様に郵送等でお渡ししていました。

そして事件を受任すると事務所で使うファイルと同じファイルをお客様に渡し、今後、事件処理の過程で事務所から送付される書面は全てこのファイルに綴じ、今後の打合せの際は、必ずこのファイルをご持参下さいとお願いしており、今後もこの基本的スタイルは継続していくつもりです。

この事件経過報告書送付は、その報告程度と迅速性が問題です。報告程度は、これまでは裁判期日での結果を中心にして、その間の裁判外での相手方或いは裁判所等関連機関との遣り取りまでは特にお客様に知らせる必要があると判断した重要な事柄だけしか報告していませんでした。

しかし裁判期日経過のみならず、その事件で処理した事柄は、お客様との打合せ、相手方弁護士等との遣り取り、関連機関への調査、文献・判例調査結果等全て迅速－原則として終了後速やか－に文書化してお客様にお届けすれば、お客様は自分が依頼した事件の解決のために弁護士が動いていることをリアルタイムに把握できることになり、サービスがリアルタイムで目に見える形で提供されます。

またこの事件処理経過を、相手方等との遣り取りを含めてこまめに記録して可視化しておくことは、弁護士自身の事件処理内容認識・把握が十分になり、次の期日までにやるべきことを忘れてしまったり、更に「あれ、この事件は、次は何をやるんだっけ」なんて処理法不明となるような、みっともない事態になることを避けられ、事件処理が迅速・的確になされるようになるはずです。

このような事件処理経過のこまめな記録と且つお客様への情報提供は、結構な手間暇がかかります。そこでこの情報提供の方法を、桐を中心としたＩＴ技術フル活用で実現するための桐システムの整備に取りかかろうと意欲に燃えております。

幸い、桐師匠【多遊】さんが、桐による簡易ＨＰ自動作成およびＩＤ、パスワード自動設定システムをご考案されており、最終的には、事件継続中、そのお客様専用のＩＤ、パスワード入力で閲覧できるお客様ＨＰを立ち上げ、お客様はパソコン、携帯電話等でそのＨＰを閲覧すれば常に事件処理経過を一覧出来るシステム作りの足がかりが出来ております。

勿論、ここまでの情報提供サービスはそのお客様がご希望された場合のみに実現したいものですが、ドイツ・フランスの弁護士達の顧客サービス強化精神に刺激され、私自身、如何にしてサービスを強化するか常に検討していきたいと思っております。  

相談内容プリントシステム実現に取りかかかる
	平成21年 2月 7日:初稿
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との記述を紹介し、「私のアドバイスを骨子だけでも書面化してお渡しすれば、より喜んで頂けるのでは思うようになり、その実現方法を検討中です。」と記載し、さらに「弁護士業務平成２０年上半期経過雑感」でも「相談内容プリント交付までは実現しておりません。今後、平成２０年下半期の課題としてその実現方法を模索していきます。 」と記載しながら、実現出来ておりませんでした。

○それが平成２１年２月６日、当事務所ＨＰを見てわざわざ遠方から男女問題の相談があり、このような方のために、相談内容プリント交付が必要と思い立ち、ようやくというか、急遽、作成しました。

・先ず相談記録.tblの作成から始まり,定義内容は以下の通りです。

顧客ＩＤ　数値M2640しない許可許可許可
名称１　文字列M3366しない許可許可許可6221拡張
相談日　日時M2217しない許可#日時日付(#日時値)#日時日付(#日時値)許可許可
事案概要　文字列M3217しない許可許可許可
相談事項　文字列M3471しない許可許可許可
分類　文字列M847しない許可{1:"民事",2:"刑事",3:"行政"}011許可許可
種類　文字列M1503しない許可{"倒産整理","金銭貸借","賃貸借","男女問題","売買","請負","土地境界","交通事故","登記","損害賠償","相続家族","約束手形","小切手","会社関係","執行関係","その他"}011許可許可
回答　文字列M3910しない許可許可許可
備考　文字列M3910しない許可許可許可

顧客ＩＤ、名称１は顧客簿とリレーショナルするための項目です。

次に相談記録sf.wfmというサブフォームの作成です。定義画面は以下の通りです。





次に顧客相談簿MS.wfmというメインサブフォームの作成です。定義画面は以下の通りです。編集対象表はメインフォームが従前から使用している顧客簿.tbl、サブフォームは相談記録.tblで、メインとサブフォームのグループ値リストは[顧客ＩＤ],[名称１]です。





その編集画面は次のようになります。




データ入力画面は次のようになります。




次に法律相談記録.rptというレポートの作成です。取り敢えず単票形式で十分でした。定義画面と印刷表示画面は以下の通りです。まだ味気ないのでもう一工夫して見やすいものにしたいと思っております。
　　　　　　レポート定義画面　　　　　　　　　　　　　　　　印刷表示画面


　




お客様に弁護士業務を見せるから魅せる？（平成21年 4月 6日:初稿）
繰り返し記載していますが、私はお客様より仕事の依頼を受けると、出来る限りお客様の目の前でその仕事遂行状況をお見せするようにしています。弁護士が依頼を受ける仕事の大半は相手方が居て相手方に対する書面の送付が必要です。２０年近く前からその書面作りはお客様の話を聞きながら、その場で書面を作りをしています。相手方に速やかに送る必要がある場合は、お客様がその書面内容に納得された場合、お客様の目の前でＦＡＸモデムに相手方にＦＡＸ送付し、相手方に到達したことまで確認して頂きます。

その場で直ぐに相手方に送付しない場合は、お客様に印刷した書面をお渡しし、内容を１日程度かけてご確認頂き、加除・訂正等のご要望があればＦＡＸ・電話等でご連絡頂き,ご要望に従った内容に修正して完成させて送付します。

ここ数年は、このような書面作りだけでなく、相手方との電話による直接交渉の仕事ぶりも,出来る限りお客様の目の前で行うようにしています。そのお客様からご依頼頂いた仕事の必要上、直接の相手方は勿論、直接の相手方でなくても、例えば行政庁に照会する場合など、出来る限りお客様の目の前で行うようにしています。

そのため電話はスピーカー方式にして、相手方の話す言葉が,お客様にも聞こえるようにして、その相手方との遣り取り即お客様に判るようにして、交渉や照会等の遣り取りをします。このようにすると結果は「聞いての通りです」と一言で報告が済みますので、仕事が大変スピーディーになります。

私はその仕事の必要上どこかに電話が必要になったときは,後回しにせず、出来る限りお客様の居る間にお客様に遣り取りをお見せしながら即行動するようにしていますが、これによってお客様には、この弁護士は,直ぐに仕事に取りかかってくれると好感を持って頂けると自惚れています。

多重債務事件は武富士等普通の業者を相手にするときは受任通知を作成しＦＡＸ送付するだけですが、ヤミ金相手の債務整理事件の場合は受任すると直ぐにお客様の前で必要なヤミ金に電話をかけます。ヤミ金の声がお客様にも聞こえ、お客様によってはぶるぶる震え出す方も居ます。

しかし敢えて弁護士がヤミ金にキチンと名乗りを上げ、取立禁止等キッチリ伝えていることの様子をお客様にお見せして、弁護士に依頼したとの安心感と二度とヤミ金には手を出さない自覚を持って頂きたいと思っております。そのため時にあるヤミ金の弁護士に対する「てめー、このヤロー云々」の厳しいヤクザ口調との遣り取りをお客様に聞いて頂き、必要に応じて電話機備え付け録音機のスイッチを入れます。

このように仕事ぶりをもろに見て頂き、お客様にこれからも小松弁護士に仕事を依頼しようと思って頂ければと期待しているのですが(^^;)。  

弁護士マーケッティング方法－ＨＰによる情報発信（平成22年11月18日:初稿 ）
「横浜市第１７回業務改革シンポジウム予告等」で”既存事務所で「マーケッティング」成功例等を調査・報告する任務を与えられ、現在、ＨＰ等から調査中です”と記載しました。ここでのマーケッティングとは、「弁護士のためのマーケティングマニュアル紹介１」で紹介した船井総合研究所出口恭平氏著作「弁護士のためのマーケティングマニュアル」での「売り込みをしなくても売れる状態を作り出す技術」とします。

ここで「売り込みをしなくても売れる状態を作り出す技術」での「売り込み」の代表例は宣伝・広告であり、宣伝・広告をしないで売れる状態を作ることかと、疑問を持たれるかも知れません。しかし、そうではなく、マーケッティングとは、宣伝・広告だけでなく、製品、流通、価格、販促・広告、これら全ての要素を組み合わせて売れる状態を作る仕組みと理解しています。

最終的には売れるための仕組み作りがマーケッティングですが、宣伝・広告も当然マーケティングの中に含まれます。そこでマーケッティングの一つである宣伝・広告の実践例分類を私なりに検討します。

１．ホームページ(ＨＰ)による情報発信

　現在、弁護士の宣伝・広告として最も身近で簡単な方法としては、ＨＰがあります。しかし、ＨＰは、先ず多くのアクセスがないと集客には役立ちません。またアクセスがあったとしても、この弁護士に依頼したいとの気持を起こして頂ける内容がないとこれまた集客効果がありません。「仙台弁護士会の法律事務所」記載の通り、仙台会でも平成２２年１１月現在私が把握しただけで３６事務所ありますが、その中でこれは集客効果があるだろうと思ったＨＰは数える位しかありません。

　

　全国的に見るとＨＰ宣伝広告の先駆者MIRAIO(ミライオ)を始めとして集客効果が高そうな優れたＨＰは数多くあります。派手な宣伝広告で有名な三大事務所MIRAIO(ミライオ)、アディーレ、ITJのＨＰでは、やはり先駆者MIRAIO(ミライオ)のＨＰは、実に良く研究されて集客効果がありそうです。債務整理に特化したと宣伝していたアディーレは、多重債務激減を見越して交通事故被害者救済サイトと称して派手なＨＰを立ち上げており、流石、目敏いと感心しています。

　「弁護士は儲からない－不況とは無縁な弁護士の例」で紹介した私が畏敬する横浜山本安志弁護士ＨＰもサービス精神満点で、集客効果が高そうです。この紹介記事に対し,以下のような投稿メールを頂きました。

横浜の山本先生の営業精神は素晴らしいですね。ＨＰからして，「この弁護士はよさそう」という印象を持ちます。首都圏の大きな弁護士事務所はそれぞれＨＰを持っていると思うのですが，やはり，誇大広告的なところは胡散臭さが残り，「ここは大丈夫か？」と一般人は感じると思います。山本弁護士のＨＰで救いになっているのは，山本弁護士自身がドンと写真で載っており，かつ，ＨＰに山本さんの事件についての考え方（方針）が記載されていることから，そのお人柄が見えるので，私の思う，「胡散臭さ」を最小限に留めているのだと思います。

弁護士マーケッティング方法ーＨＰでのＳＥＯ対策１（平成22年11月19日:初稿） 

「弁護士マーケッティング方法ーＨＰによる情報発信」を続けます。

「ＨＰは、先ず多くのアクセスがないと集客には役立ちません。」と記載していましたが、多くのアクセスを得る対策の一つをＳＥＯ(サーチ・エンジン・オプティマイゼーション、Search Engine Optimization)対策と言うとのことで、グーグルで「ＳＥＯ対策」入れて検索すると関連ＨＰがなんと１１００万件も出て来ます。ＳＥＯ対策を専門とする企業も相当あるようで、たまたま、最近ＨＰを作成した若手弁護士と話したら、ＳＥＯ対策をある会社に依頼しているとのことでした。

ＨＰを作成したら先ずアクセスを得るためのＳＥＯ対策が最も重要とある弁護士から教示されましたが、私自身は、なにせ「桐と自己満足」を最終目的とした自己満足のＨＰを銘打っていることもあり、特にＳＥＯ対策について考えてきませんでした。ただ桐HPB作者【多遊】さんと相談して、弁護士を探している方の検索対象となる用語－仙台、弁護士、法律事務所、交通事故等－をトップページのタイトル部分に入れただけです。その他にはヤフーに登録料５万円を支払いましたが、最初の１回だけで、先のＳＥＯ対策会社に依頼している若い弁護士は毎月３万円ずつ支払っているそうです。

そこでグーグルで「仙台　弁護士」のキーワードで検索をかけてみると、１２４万件の関連ＨＰが出て来ますが、幸い当事務所ＨＰは第１ページ目に出て来ます。ＳＥＯ対策会社に依頼しているという先の若手弁護士のＨＰは確かに２ページ目に出て来ますので、効果はあるようです。１ページ目に私自身知らなかった長澤弘法律事務所が出て来ましたが、これなどはおそらく相当のＳＥＯ対策をしているものと思われます。「仙台弁護士会の法律事務所」に加えておきました。

ヤフーで「仙台　弁護士」のキーワードで検索をかけてみると、１２１万件の関連ＨＰが出て来て、ここでも当事務所ＨＰは第１ページ目に出て来ました。長澤弘法律事務所も１ページ目ですが、前述の若手弁護士の事務所はここでも２ページ目でした。おそらく長澤弘法律事務所との差は、ＳＥＯ対策費用の差と思われます(^^)。

ヤフーの有料広告ページには常に官澤総合法律事務所ＨＰが掲載されていますが、ここは相当のＳＥＯ対策を講じているようで,その費用も相当高そうです。しかし、その内容も素晴らしく、こんな事務所に依頼したいと思わせる相当の工夫がなされており、おそらく、仙台弁護士会法律事務所ＨＰでダントツの集客効果があると思われます。

グーグル、ヤフーで「横浜　弁護士」とのキーワード検索をかけるといずれも山本安志法律事務所が第１ページ目に掲載されます。おそらくここも相当のＳＥＯ対策をしているものと思われます。繰り返し述べておりますが、このＨＰはそのサービス精神満点の内容からも、相当の集客効果があり、正に「不況とは無縁な弁護士の例」です。

最近、目立って客足が減ってきた当事務所もＳＥＯ対策を考えねばと思っているところですが、アクセスがあっただけでは依頼に繋がらず、内容が重要であり、別コンテンツで検討します。  
弁護士マーケッティング方法ーＨＰでのＳＥＯ対策２（平成22年11月20日:初稿） 

「弁護士マーケッティング方法ーＨＰでのＳＥＯ対策１」を続けます。

法律事務所営業対策に熱心で実際多くの成果を上げているある弁護士からＨＰではＳＥＯ対策が最も重要と指摘され、にわかにＳＥＯ対策がてらネットでの弁護士検索を続けています。

先ずグーグルで「仙台　弁護士」で検索をかけると一番上に「広告」スペースがあり、MIRAIO、アディーレ、ITJ宣伝広告三大事務所が出て来ます。この三大広告事務所はＨＰのＳＥＯ対策は勿論、ＴＶ・ラジオ等でも派手に宣伝しており、弁護士事務所の中では別格で、ＳＥＯ対策費用も破格のものと思われます。

その広告スペースの下に「仙台駅(宮城)付近で弁護士に一致する場所」と言うスペースがあり、仙台弁護士会から始まり、仙台弁護士会法律相談センターの他に五橋協同法律事務所他４事務所が掲載されています。これまで余り注意して見なかったのですが,良く見ると仙台弁護士会最初の労働者側専門事務所の中央事務所が掲載されており、この場所への掲載もＳＥＯ対策としてグーグルに特別料金を支払って掲載されているものと思われます。また右側４分の１のスペースも広告スペースでトップに上記三大事務所の一つが掲載され、仙台とは関係のない法律事務所が掲載されています。

「仙台駅(宮城)付近で弁護士に一致する場所」と言うスペースの下が、グーグルには特に料金を支払わない一般のページかと思われ、仙台弁護士会のＨＰの次に「仙台市の弁護士を探せ」と言うサイトが掲載されていました。ここを開いてみると仙台弁護士一覧として、坂野法律事務所他合計１５事務所が掲載され、掲載依頼したわけではないのにどういう訳か、当事務所も掲載されていました。

ＨＰ大好き人間の私は、良く仙台の法律事務所ＨＰ探しをしているのですが、「仙台市の弁護士を探せ」を始めて開いてみたら、私の把握してない事務所として、やまびこ基金法律事務所、弁護士法人岡林法律事務所仙台支部の２つを発見しました。この岡林法律事務所も、上記三大宣伝広告事務所に次いでネットではよく見かける事務所で相当のＳＥＯ対策をしている事務所と思われます。本部の他に仙台も含めて８カ所も支部を設けています。

このおそらくグーグルの特別料金を支払っていない一般スペースで「仙台市の弁護士を探せ」の次にお待ちかねの当事務所ＨＰが掲載されています。私はグーグルには一切料金を支払っておらず、また、特にＳＥＯ対策会社に依頼もしておりません。おそらく仙台の弁護士ＨＰの中では最も更新が多く、アクセスも多いところから上位に掲載されているものと思われます。ということは、特別料金を支払わなくても、更新を頻繁にすることがＳＥＯ対策になるということで、稼ぎの悪い当事務所には最も相応しいＳＥＯ対策です(^^)。ちなみにＳＥＯ対策会社に依頼し毎月３万円を支払っているとの、当事務所よりリッチなある若手事務所のＨＰは２ページに出て来ます。

弁護士マーケッティング方法ーＨＰでのＳＥＯ対策３（平成22年12月 2日:初稿） 

「弁護士マーケッティング方法ーＨＰでのＳＥＯ対策２」を続けます。

グーグルから、「Google アドワーズ であなたのウェブサイトを宣伝しよう」と言うAdWordsへの広告掲載５０００円券が贈られてきました。以前も何度贈られてきたような気がしていますが、ＳＥＯ対策など全く気に留めていなかったため直ちにゴミ箱行きでした。しかし、今般、新たに当事務所とＳＥ契約をして頂いた方の薦めもあり、折角の５０００円券で利用してみることにしました。

そこで

被害者側専門交通事故弁護士

交通事故相談は無料です。諸費用は回収金から頂きますので事前費用はありません。

との広告文言で、一日２００円の上限設定で２５日間試すことにしました。このアドワーズの特徴ですが、「広告のクリックに対して課金。広告の掲載は無料で、興味を持ったユーザーが広告をクリックした場合に料金が発生します。１日の上限予算も設定できます。 」

とのことで一日２００円に設定しました。

ところが、確かにこの設定での申込直後は、「交通事故　弁護士」とのキーワードでグーグル検索をかけると、上記被害者側専門交通事故弁護士との表題での当ＨＰが、グーグル最初のページの右側の広告スペースの５行目辺りに出て来て感激したのですが、１０分も経過したら出て来なくなり、現時点では、６ページ目の最後に出てくるだけであり，一日２００円程度の設定では殆ど広告効果は期待できないようです。

これに対し、最も広告効果が高いと思われるグーグル１ページ目の中央上部の広告スペースには、「交通事故　弁護士」とキーワードを入れると、相当の頻度で

「弁護士へのご相談なら

借金問題や過払い金のお悩みを解決 土日祝も夜10時まで無料相談受付中。」

とのアディーレ法律事務所仙台支店のＨＰが出て来ます。ここは派手な宣伝戦略で有名な事務所ですが、交通事故被害者救済サイトと称するアディーレ法律事務所のＨＰも相当の頻度で出て来ます。アディーレ法律事務所は、少し前までは債務整理に特化した事務所を宣伝していましたが、おそらく債務整理事件が頭打ちになってきたことから交通事故事件取組を強化したものと思われます。

このアディーレ法律事務所に限らず、「交通事故　弁護士」と入れてグーグルネット検索をかけると、多くの弁護士事務所が交通事故事件に積極的に取り組むようになっていることが明白です。それは多重債務整理事件の頭打ち現象と弁護士増加による競争激化で交通事故事件に目を向ける弁護士が急増していると思われます。「交通事故事件の弁護士奪還を」、「被害者側交通事故事件への弁護士の積極的関与を！」と記載していた「交通事故事件への弁護士の積極的関与」は相当程度実現しているようです。  

弁護士マーケッティング方法ーＨＰでのＳＥＯ対策４（平成22年12月 3日:初稿 ）

弁護士マーケッティング方法ーＨＰでのＳＥＯ対策３」を続けます。

Googleから送られてきたAdWordsへの広告掲載５０００円券で一日上限２００円に設定して被害者側専門交通事故弁護士との表題で掲載しています。このAdWordsへの広告は、Googleページ右側４分の１程度の広告スペースに掲載されますが、私自身が２，３度クリックすると忽ちその掲載がなくなります。これは一日上限僅か２００円のためと思われます。何度クリックしても掲載され続けているサイトもあります。

このAdWordsへの広告掲載によって、各弁護士ＨＰのＳＥＯ対策が、大変気になり始め、これまではただ漫然と観ていたものが、注意深く見るようになりました。その結果、GoogleへのＳＥＯ対策をしている事務所は，ホントに，色々工夫して宣伝広告に邁進していることを実感しました。弁護士業界も顧客獲得競争にしのぎを削る時代に突入したことを実感します。

平成２２年に入ってからは、さほど宣伝広告に力を入れていない弁護士の多くは多重債務事件が激減しているはずです。しかし、サラ金会社等の社員の話しを聞く限りは、多重債務事件は、一般の宣伝広告をしない事務所で激減しているほど、減っては居ないようです。一般の事務所で激減している理由は、MIRAIO外の三大宣伝広告事務所だけでなく、ＳＥＯ対策を充実させて、多重債務整理専門事務所に多重債務整理事件が集中しているからと思われます。

これらのＳＥＯ対策を充実させている事務所においては，平成２２年になってもなお、多重債務整理事件での売上が右肩上がりで上昇している例もあるそうです。多重債務整理事件だけに限らず、離婚等男女問題事件、相続事件、交通事故事件等もＨＰのＳＥＯ対策を充実させている事務所では，売上を維持し或いは上昇させている事務所もあるはずです。

しかし、ＳＥＯ対策を強く自覚し、各弁護士ＨＰを注意深く見るようになると、ＳＥＯ対策に熱心な弁護士事務所ＨＰは、どこも、「頼れる　身近な　弁護士」、「全力で誠心・誠意取り組む弁護士」、「常にトップレベルの解決をはかれる」、「当事務所だけの画期的システム」、「交通事故を得意分野とする弁護士」、「さまざまなシチュエーションにも対応可能」、「死亡・重傷事故などの高額損害賠償請求事件が得意」等々熱心な売り込み用語を並べて、いかにも当事務所が最高ですと売り込んでいます。

はたしてお客様は、このような売り込み用語が羅列されたＨＰを見て、一体、どの事務所が自分の事件解決に一番頼りになるか、その選択に迷うような気もします。これだけ、熱烈な宣伝用語での売り込みＨＰが多数羅列された場合、お客様は，どのような点、表現等によって、弁護士を選択するのかが気になり始めました。お客様の視点から見て，どのような売り込み用語が効果的なのか、弁護士業界以外では，色々研究もなされているでしょうが、弁護士業界の宣伝広告競争は、まだ始まってさほど時間が経っていないので、そのような研究も少ないと思われます。

今後は、単にＨＰを作って多くアクセスされるようにＳＥＯ対策を，シッカリ行って，現実に多くのアクセスが得られたとしても、最終的には実際に相談に来所され，事件を依頼されない限り、意味がありません。多くのアクセスを得るＳＥＯ対策と並行して，お客様に訴える、この弁護士に依頼したいとの気持を持って貰うＨＰの内容充実に努める必要性を感じております。しかし、これがなかなか難しい課題です。

弁護士マーケッティング方法ーＨＰでのＳＥＯ対策５（平成22年12月 5日:初稿） 

「弁護士マーケッティング方法ーＨＰでのＳＥＯ対策４」で、「この弁護士に依頼したいとの気持を持って貰うＨＰの内容充実に努める必要性を感じております」と記載しておりました。この内容の充実が，実は，大変難しい課題です。客寄せのための積極文言を余り多用しすぎると却って信用性を失う場合があるからです。

このＨＰ内容の充実とは、詰まるところは、その事務所の業務内容の充実にも繋がります。私自身は，弁護士業務は、詰まるところ，サービス業であり、世の指導者なんて発想は全く持っておりません。あくまでお客様にサービスを提供してお客様に満足して頂くことが業務の目的です。但し、あくまで法律業務サービスであり、これは法に基づく結果の妥当性を持った解決が必要であり，その妥当性が、時にお客様の主観的満足と矛盾する場合があります。この調整が難しい面がありますが、法的に妥当な解決にお客様が満足されるサービスが必要です。

弁護士サービス内容は、弁護士の都合より，あくまでお客様の都合を優先して練る必要があります。そこで例えば離婚事件等で、これまでの普通の弁護士業務では、単なる３０分５０００円での相談か，２０～４０万円の着手金を支払って代理人として受任するかの二極でした。しかしお客様にとっては相談を超えていきなり代理人として依頼して数十万円の費用をかける前に書面作成、相談継続等の細切れの弁護士サービスを数万円程度の低コストで依頼したいとの都合があるような気がしておりました。

また弁護士としても特に離婚調停は、代理人として家庭裁判所に出頭して、事件によっては待合室で相当長時間待たなければならない拘束があり、代理人として調停に出頭しない形でのサービス提供もあれば良いと思っておりました。そこで、例えば調停期間中の継続相談コースとして３～５万円、書面だけ作成して提供するコース５～１０万円、代理人として出頭して行うこれまでの通常受任コース２０～３０万円等のお客様のニーズに合わせたコース分けで業務を提供するのもお客様のニーズに合うのではと感じておりました。

そこでネット上の各ＨＰを注意して見ると、流石、弁護士業務合理化及び宣伝広告実践の先駆者MIRAIOでは、既に私の構想を実現しております。離婚事件に関する離婚支援サービスとして、

・離婚交渉サービス着手金７万３５００円

・離婚調停支援サービス

Ａコース；弁護士が代理人として手続を進めるコースが着手金１５万７５００円

Ｂコース；調停期日の出頭は本人で弁護士が書面作成、期日のアドバイス等を継続するコースで着手金５万２５００円

・離婚訴訟支援サービス着手金２１～３１万５０００円

その他、・年金分割支援サービス、・財産分与支援サービス、・親権獲得サービス、・婚姻費用獲得サービス、・慰謝料獲得支援サービス、・養育費獲得支援サービスがそれぞれ代理人となる場合とならない場合の２コースに分けてサービス料金を設定しています。

　MIRAIOが，巧みなのは、離婚調停支援サービスだけを見ると着手金が安そうにしていますが、離婚に通常伴う親権、養育費請求サービスが別立てになっており、これらを合わせると結構な金額になるところです。合わせた場合の金額が単純合算なのか割引があるのかの記載はありません。

このようにお客様のニーズに合わせたコースを設定してお客様に選択して頂くとの発想も必要であり、且つ、これをＨＰに表示する工夫等が必要でしょう。それには日頃お客様のニーズを調査する必要があり、MIRAIO辺りは、お客様に対するアンケートも恒常的に行って居るものと思われます。  

弁護士マーケッティング方法ーＨＰでのＳＥＯ対策６（平成22年12月 7日:初稿） 
「弁護士マーケッティング方法ーＨＰでのＳＥＯ対策５」で、「この弁護士に依頼したいとの気持を持って貰うＨＰの内容」として、お客様のニーズに合わせたサービスの提供が必要であり、例えば、離婚事件で、一気に２０～３０万円に着手金を支払い、代理人として全て任せる前に、数万円の対価で、例えば継続相談、申立書等文書作成のみのサービスも用意しておく必要があると記載していました。

このサービス及びその料金の細分化は、離婚事件に限りません。例えば相続事件においても、提供サービス内容はこれまでは単なる相談か、代理人となって遺産分割調停申立をするの、２つだけ提示する例が多く、旧日弁連報酬規定もそのようになっていました。しかしこれも戸籍・住民票取寄による単なる相続人調査だけのサービスから始まり、遺産分割案提案のサービス、代理人とはならない単なる遺産分割調停申立書作成サービス、更に相続税概算の計算サービス等細分化出来ます。

この点も,流石にMIRAIOでは、既に実行しており、ＨＰでは

相続人調査；着手金 105,000～210,000円 分割可 

遺産分割案・提案サービス；着手金 105,000～210,000円 分割可※交渉は含みません

遺産分割調停申立書作成サービス；着手金 157,500～262,500円 分割可　※交渉は含みません 

遺産分割調停・代理サービス；着手金 472,500円 分割可 成功報酬 経済的利益の額の8.4％～16.8％ 

と細分化して記載され、且つ、これまでは税理士の仕事とされていた相続税申告支援サービスまで行うことをうたっています。

弁護士ＨＰは、ただ作っただけでは、意味がなく、先ず多くの方にアクセスして貰うためのＳＥＯ対策をして、且つ、アクセスして貰っただけでも意味がなく、最終的には、アクセスしたお客様に、「この弁護士に相談したい、依頼したい」との気持を持って貰い,実際、事務所に電話等で連絡する行動を起こして貰って、その最終目的を達します。

「この弁護士に相談・依頼したい」として電話連絡等の行動を起こして貰うためには、次に依頼すればどのような弁護士がどのような処理・行動を取って自分の抱えている事件を解決に導いてくれるかの道筋が示されている必要があります。具体的な事件は、それぞれ多様性を持ち、正にケースバイケースとも言えますが、その処理方針の大筋はＨＰ内で示した方がお客様は、依頼したいとの気持を持つのではと思っております。

この観点から見ると、やはり、先のMIRAIOのＨＰが大変優れています。例えば国内企業法務サポートの資金繰り支援(自力再生サービス)では、「MIRAIOはこう解決します」と断言し、その具体的段取りを明快に示し、事前チェックシートまで準備して、要領の良さもアピールしています。お客様のニーズを相当調査してＨＰを作成していることが判ります。

これらの観点から、私のＨＰを振り返ると、正に自己満足徹しており、MIRAIOを見習いお客様重視のＨＰ作成の必要性を更に痛感しているところです。  

交通事故事件のＳＥＯ対策強化事務所激増中（平成23年 2月 5日:初稿 ）
私は交通事故事件に力を入れて取り組んでおり、このＨＰでも５年近く前に「交通事故事件熱血取組弁護士募集中」なんてコンテンツも作成していました。当時は、余り交通事故事件に熱心に取り組む弁護士がいないと感じていたからです。仙台弁護士会法律相談センターでは、毎日、日弁連交通事故相談センター無料相談を実施し、登録弁護士が交替で担当しており、私も半年～１年に１回程度担当しています。ここで受けた相談で弁護士が必要と判断した事件は積極的に受任するようにしています。

ところが、「日弁連法曹人口政策会議意見書賛否両論遣り取り２」に記載したとおり、「平成２３年２月１日、日弁交通事故無料相談担当でしたが、弁護士会館相談室に４時間半待機して１件も相談がないという厳しい状況」でした。「交通事故無料相談を謳う個々の法律事務所が増え、ネット等で大々的に宣伝され、更に弁護士事務所以外でも交通事故無料相談を実施しており、わざわざ弁護士会まで来なくても無料相談が出来る状況になっているのが原因の一つ」と推測して、Google或いはYahoo!で、「交通事故　弁護士　無料相談」とのキーワードで検索してみました。

すると、出てくるわ、出てくるわ、全国レベルで、交通事故無料相談を謳う法律事務所が相当増えています。また無料相談を謳わずとも交通事故に特に熱心に取り組むことを謳う法律事務所も相当数増えており、当事務所ＨＰの交通事故コンテンツも出て来ないものかと期待してGoogleページを開けども開けどもなかなか出て来ず、１１ページ目にようやく、平成１９年に作成した「交通事故専門を謳った法律事務所紹介」というコンテンツが出て来ました。しかし、これは表題の通り、当事務所以外の「交通事故専門を謳った法律事務所紹介」であり、当事務所の交通事故宣伝には全くなっておらず、当事務所の宣伝効果は全くありません(^^;)。

このように全国レベルで交通事故事件に熱心に取り組むことをＨＰで大々的に宣伝する弁護士・法律事務所が増加したためかどうかは判りませんが、裁判所へ訴える交通事故事件は増えているとのことです。京都弁護士会での全国業務対策委員長会議で挨拶した京都弁護士会の会長さんは、京都でも交通事故訴訟事件が増えており、弁護士会に交通事故相談センター設置を検討しているとのことでした。

我が仙台でも私自身は、平成２２年は前年より受任した交通事故事件数は２０％程増えましたが、全体として増えているかどうかは不明です。いずれにしても全国の弁護士が交通事故事件を積極的に受任するようになり、交通事故被害にあった方は、先ず弁護士に相談するとの風潮が出来て、昭和４０年代までのように、交通事故事件が弁護士の仕事の相当部分を占める時代が再来すればと思っております。

弁護士の交通事故宣伝ＨＰを見ると、未だに、自賠責で後遺障害○級以上の認定の被害を受けた方に限ります、というような限定をつけた例も散見されます。確かに後遺障害○級以上に認定されて争いのない事案は、楽に解決にいたり、ズバリ言えば、楽にお金になります。しかし、特にむち打ち症関連では重篤な症状を引きずりながら後遺障害非該当とされ、僅かの保険金支払いしかなくて苦しんでいる方が大勢居ます。楽にお金になる事案だけを引き受けるのではなく、交通事故被害に遭って苦しんでいる全ての方の力になろうという姿勢の弁護士が増えることを願っているところです。

本当に頼りになる弁護士の探し方・見抜き方１（平成21年 7月31日:初稿） 

プレジデント２００９．８．３号に「法律の新知識Ｑ＆Ａ６０」と題して弁護士や法律問題について特集記事を組んでいますが、その末尾から２番目に「本当に頼りになる弁護士の探し方・見抜き方」と言うテーマでの記事が掲載されていました。以下、私の備忘録です。

冒頭ＴＶでおなじみの北村晴男弁護士の「一生懸命やる弁護士と怠け者では，天と地ほどの差があります。」との言葉が出てきますが、これは正に同感です。勿論、この「一生懸命やる○○○と怠け者では、」の○○○は弁護士に限らず殆どの職種に該当しますが、特に弁護士の場合、ひとたび依頼するとある程度の期間付き合う必要があり、物の売買等のように１回切り或いは短時間で付き合いが終わる職種より、この「一生懸命やる」態度が、より重要になります。

この法律記事特集のために編集部メンバーが全国へ散り、総勢約５０人の辣腕弁護士に話を聞き、依頼者にとって「頼りになる弁護士」の条件を一言ずつ語って貰ったところ、意外だったのは具体的なスキルや資質よりも先に「根気強さ」や「地道な努力」といった、職業人としての姿勢や倫理観を挙げる人が多かったとのことです。

全国総勢５０人に辣腕弁護士にインタビューしたとのことですが、残念ながら私は，辣腕弁護士ではなく全く無名の弁護士のためインタビューにはお出で頂けませんでした(^^;)。しかし、もし私自身へインタビューがあればやはり同様に答えたでしょう。依頼者の依頼目的に応えるため如何に誠実に努力を継続する姿勢があるかが、良い弁護士と考え、私自身、少しでも近づけるよう日々努力しているつもりです(^^)。

その依頼目的を達成するために必要とされる手間暇をかけることは最低限ですが、相手方の弁護士が、この事件で必要なその程度のことも調べていないのかと，思うこともあります。自らを職人肌と呼ぶＢ弁護士は、「私の場合、相手方の弁護士がどういう人なのか見極めるために、一つの案件を引き受けたら、挨拶がてら必ず先方の事務所を訪問するようにしています。」との記述がありましたが、私の場合は、ここまではしておりません。数年前までの仙台では弁護士数もそれ程多くなくだいたいお互いを知っていたからですが。

「出来る弁護士は『書面』で判る」との小見出しで、書面の出来・不出来は弁護士の実力を測る物差しになり、シャープな論理構成で、キチンとポイントを押さえた書き方がしてあれば「手ごわい弁護士」と評価出来るとの記述がありました。これも正に同感で、何を言いたいのかサッパリ判らないピンぼけの書面を作るようでは，まず依頼者の依頼目的をシッカリ把握する努力が不十分と見て良いでしょう。

本当に頼りになる弁護士の探し方・見抜き方２（平成21年 8月 5日:初稿）

「本当に頼りになる弁護士の探し方・見抜き方１」を続けます。

プレジデント２００９．８．３号「法律の新知識Ｑ＆Ａ６０」と題する記事の中の「本当に頼りになる弁護士の探し方・見抜き方」と言うテーマ記事の抜粋と感想です。

この記事を編集した記者の感想と思われますが、素人としては不可解としか言えないこととして、第一線の凄腕弁護士が、頼りになる弁護士の条件として、誰ひとり「裁判に勝てること」を挙げていないことだとのことです。そして有名な宇都宮健児弁護士の「高額の費用を目当てに『１００％勝てる』などと安請け合いする弁護士には注意して欲しい」との言葉を紹介しています。そこで今回は、この「『１００％勝てる』などと安請け合いする弁護士」について検討します。

そもそも『１００％勝てる』という勝訴の保証をすることは旧弁護士倫理２３条（有利な結果の請負）、弁護士職務基本規程第２９条(受任の際の説明等)２項「弁護士は、事件について、依頼者に有利な結果となることを請負い、又は保証してはならない。」との規定により禁じられています。確かにお客様が示した証拠等を見てこの事件は１００％勝てると予想できる事件はありますが、その場合でもお客様の持っている証拠だけでは１００％勝てるでしょうが、裁判になると相手方の主張も出て来ますので、これだけで１００％勝てるとは断定できませんと回答するのが普通の弁護士で、私自身そのように説明しています。

また完全勝訴判決が出てもその判決を実現出来る保証はありません。例えば１０００万円支払を命じる判決を得ても相手に支払能力がなければ１円も回収できない場合も多々あります。お客様の中には裁判を出して判決を得れば１００％判決が実現出来ると信じている方もおられます。しかし実務では１００％勝訴の判決を得てもそれが実現出来ない場合も多く、『１００％勝てる』の中身は１００％勝訴判決を得るだけではなく、勝訴判決を１００％実現することとすれば、実はこれはそれ程簡単ではないことを事前に説明する必要があります。

ところが依頼するお客様の立場からすれば、１００％権利実現を期待すればこそ弁護士事務所に来るはずです。そして自分の訴えたいことを一生懸命弁護士に説明しても、その権利を実現することは、簡単ではない、難しいと、消極的な説明だけされたのでは、「何だ、この弁護士は頼りないな」思われ、別な弁護士を探したいと思うはずです。すると弁護士の側でもお客様に逃げられないために、「実現する可能性は大いにありますよ」とお客様にとって希望の持てる説明をする場合もあるでしょう。

実は、余り慎重すぎる説明をするとお客様に逃げられる，かといって安請け合いは出来ない、この２つの調整をどのようにするかが，事案によっては相当難しいのです。多くのお客様を抱え商売が繁盛している弁護士はこの辺の調整が巧いものと思われますが、何事も実直を旨とする私は、下手に尽きます(^^;)。  

本当に頼りになる弁護士の探し方・見抜き方３（平成21年 8月13日:初稿）
「本当に頼りになる弁護士の探し方・見抜き方２」を続けます。

プレジデント２００９．８．３号「法律の新知識Ｑ＆Ａ６０」９３頁に辣腕弁護士が考える「できる」弁護士の条件を編集部がまとめて記載していました。以下の通りです。

●戦時力

・裁判の勝ち負けにこだわらず、和解など「落としどころ」を探れる

・依頼者と付かず離れずの関係を保ち、事件をコントロールできる

●連携力

・機動力のある若手弁護士をうまく使い、任せっぱなしにしない

・必要に応じて学者など専門家に相談する

●姿勢

・依頼者の話をよく聞き、労を惜しまず事実にあたる

・根気強く、あきらめない

●姿勢

・論理的な説明力と状況判断に優れ、「筋読み」を間違えない

・論点を鋭く網羅した書面作りに長けている

・徹底的に無欲である(社会問題に取り組む場合)

いちいちもっともとは思いますが、抽象的な要件が多く、お客様がこの要件に具体的に該当するかどうかをどうやって判断するかが難しいところですね。例えば弁護士を探している方が、どの弁護士に依頼するかを決めるために取り敢えず複数の弁護士に３０分の相談をして、その中で選択する場合について考えますと、先ず、第一に考えるのは、「相性」です。訴訟事件の依頼となると長い場合数年の付き合いになりますので、この「相性」が重要です。どうもこの弁護士さんとはウマが合いそうにないと思ったら依頼は止めた方が良いでしょう。この「相性」は直感判断であり、判断できないときは以下に進みます。

弁護士の説明が判りやすいと感じるかどうかも重要です。同じことを説明しても判りやすいと感じる場合と判りにくいと感じる場合があります。これは相性に通じるものですが、判りやすいと感じることは相性がよいとも言えます。この弁護士さん、長々くどくど色々説明してくれるのだけれどもサッパリ判らないと感じるときは止めた方が良いでしょう。

次にその弁護士の説明が曖昧だと感じる場合も止めた方が良いでしょう。弁護士に限りませんが、出来ることと、出来ないこと、判らないこと(判断できないこと)をキチンと明確に説明することが重要です。また相談者にとって耳に痛いこともキッチリ言ってくれるかどうかも重要です。３０分の相談の中で、相談者の耳に痛い点も含めて問題点をキッチリ指摘し、相談者の方もその指摘に、そうだったかと納得出来る場合は、依頼の価値があるでしょう。

具体的事件の依頼を相談する場合、費用についての基準と見通しを判りやすく納得できるような説明をするかどうかも重要です。お客様と弁護士の紛議で一番多いのが費用ですから、ここはシッカリ納得できるまで確認しておく必要があり、費用説明が曖昧な弁護士は止めた方が良いでしょう。

更に事件処理については、経過処理をどのように報告してくれるかも確認し、報告方法を明確に説明してくれるかどうかも確認すべきです。マメな経過報告が信頼関係維持に大変重要です。事件処理報告体制がシッカリ出来ている弁護士かどうかを確認し、その点の説明が曖昧だった場合は止めた方が良いでしょう。

お客様の中にはひとたび相談したらその弁護士に依頼しなければならないと誤解されている方も居ますが、そんなことは全くありません。昔と違って弁護士数が増えていますので、弁護士を選ぶ場合、最低３人位には相談して,その中で上記ポイントを考えながら、最終的にこの人に依頼したいと思った弁護士を選択するのがよいでしょう。どの弁護士に相談するかは、弁護士会法律相談センターで、事件種類を伝えて紹介して貰うのが無難ですが、このＨＰの必要部分を読んで小松弁護士でもよいと思ったら最低３人の１人に加えて頂いても結構です(^^;)。  
弁護士商売繁盛の秘訣－顔を広く（平成17年 2月 3日:初稿　平成17年 5月15日:更新）
弁護士稼業商売繁盛の秘訣について考えます。

依頼する側からすれば、見ず知らずの弁護士より顔見知りの弁護士の方が依頼しやすいはずです。又自分が直接知らなくてもその弁護士と顔見知りの人から紹介して貰う方が依頼しやすいはずです。実際、当事務所でも飛び込みの相談申込電話は殆ど無く、○○さんの紹介でと言う方が殆どです。

と言うことで弁護士稼業商売繁盛の秘訣は、知り合いを多く持つことに尽きると思っておりました。実際、仙台弁護士会でも、親の地盤を引き継いだ２世を除いて自力で稼いでいると評判の弁護士は、先ず仙台随一の飲屋街である国分町出入りの多い方が圧倒的でした。

知り合いを多く持つには、知り合う機会が多いことが必要であり、必然的に弁護士経験の長い方が商売繁盛に繋がると思っておりました。

しかし、仙台弁護士会ではここ１０年程で様子が違ってきました。経験の少ない若手弁護士でも経験の多い中堅以上の弁護士より稼げる弁護士が増えている様に見えます。

私はその原因は一つは昭和６３年に設立された法律相談センターの発展とここ数年の破産管財事件の急増にあると見ています。法律相談センターには毎日多くの相談者が訪れ、弁護士会職員によって弁護士に紹介され、破産管財事件は裁判所から弁護士が管財人に任命されます。

法律相談センター職員も裁判所も、頼みやすい弁護士に紹介しているようであり、ここでの商売繁盛の秘訣は、法律相談センターと裁判所から頼まれやすい存在になることで、それにはどんな事件も断らずマメに受けることだと言われています。

この点中堅以上の弁護士より若手弁護士の方がマメに受け、紹介件数も増え、それが商売繁盛に繋がっているようです。

私自身は、来るものは拒まずで、事件はマメに受けるように努めているつもりですが、まだまだ評価されていないようです。

このＨＰ経由相談が１月は３件で内１件が事件となり、２月も昨日１件事件になりました。せめてＨＰ更新をまめに行い細々と商売を続けていこうと思っている次第です。

弁護士商売繁盛の秘訣－紹介者が重要（平成17年 2月 4日:初稿　平成17年 5月15日:更新） 
昨日、弁護士稼業商売繁盛の秘訣は、知り合いを多く持つことに尽きると書きました。これに対し、弁護士の腕前は商売繁盛とは関係ないのかという疑問を持つ方もいるでしょう。しかし残念ながら、弁護士の腕前と商売繁盛は比例関係にありません。弁護技術は凄腕なのに客が少ないと言う事務所もあるし、その逆の場合もあるからです。

商売繁盛のための知り合いとは、直接の知り合いであり、単に知名度が高いから繁盛するとは限りません。直接、顔を合わせて人柄を知った場合に依頼しやすくなるようです。国分町（仙台随一の飲屋街）に頻繁に顔を出し、一献差し向け合う知り合いが多く居る弁護士が一般に繁盛しており、シャイな上に下戸で国分町とは縁遠い私は商売繁盛とも無縁です。

知り合いと言っても、特に重要なことは、人望があり、周囲の方から色々相談を受ける方を知り合いに持つことです。このような方を知り合いに持つと定期的に依頼者を紹介してくれるようになります。このような方々の業種は様々ですが、基本的に世話好きな方が多いようです。

弁護士にとって依頼者を紹介してくれる方はホントに有り難い存在で御礼をしたいと思うことが良くあるのですが、弁護士は依頼者紹介の対価を支払うことを禁じられています。弁護士以外の商売で、仕事を紹介して貰った場合、金額の一定割合の対価を報酬として支払うことは当然のこととして行われています。

弁護士に成り立ての頃、ある不動産業の方が賃料不払いによる建物明渡の依頼者を紹介して来ましたが、御礼を貰うのが当然として「先生、御礼はいかほど頂けるのでしょうか」と言ってきました。私は「大変申し訳ございませんが、弁護士法で紹介の対価支払いを禁じられております。」と申し出を断り、怪訝な顔をされたことがあります。

この事件紹介対価支払禁止は、弁護士の「品位」を保つことが目的です。

簡単に言えば、弁護士業は他の商売と違って上品な職務だから、対価を支払ってまで事件漁りをしてはいけないと言うことです。

私はこんなことを言ってられない時代になっていると思っているのですが。
弁護士商売繁盛の秘訣－紹介者が重要２（平成19年 6月26日:初稿） 

「弁護士商売繁盛の秘訣－紹介者が重要」で、「弁護士稼業商売繁盛の秘訣は、知り合いを多く持つことに尽き」、特に「人望があり、周囲の方から色々相談を受ける方を知り合いに持つこと」が重要ですと記載しました。

以上のことは、弁護士稼業に限らず、サービス業、物を売る商売、全てに繋がることと思っておりますが、特に弁護士業に関しては紹介者が大変重要です。と言うのは、一般の多くの方にとっては、弁護士に相談し或いは事件を依頼することは、一生の内１回だけ、多くても数回程度であり、兎に角、滅多にないことなので、全く見ず知らずの弁護士に依頼するよりは、紹介してくれる方が居て、何らかの繋がりのある弁護士だと、何となく安心だからです。

私も弁護士稼業２８年目に入りましたが、弁護士１年生の時から依頼者を紹介して貰うことは実に有り難いことと痛感してきました。この事件の紹介をしていただく有り難い方々は、全く優劣はありませんが、分類すると以下のようになります。

・かつての事件の依頼者

　弁護士１年生時からの正確な事件統計を取っていませんが、紹介者で一番割合が多いのは、かつての依頼者の方と思っております。その意味で現在の依頼者－お客様は、将来の新たなお客様に繋がる大事なお客様であり、心を込めて満足いただける仕事に励む必要があります。

・同業弁護士

　当事務所顧客簿には紹介者という項目がありますが、これを確認すると意外に多いのが、同業の弁護士でした。私の場合、一時、専属的下請けとも呼べる程、ある地域の事件をご紹介頂き一緒に仕事をさせて頂いた先輩弁護士が居てこの先生からの紹介数が群を抜いていますが、その他にも先輩、同期の弁護士からの紹介が多く、同業弁護士の紹介者としての重要性を痛感しました。

・隣接同業者

　司法書士、税理士等隣接同業者からの紹介が同業弁護士に次いで多く、隣接同業者同志の繋がりの重要性を再確認しました。私の場合、九士会と言う専門家のグループに参加して、２ヶ月に１回ずつ勉強会を開催していますが、このグループ内での事件の紹介が結構な数になっています。

・友人・知人

　かつて事件を依頼されたわけではなくても、友人・知人の方々で、時々、お客様を紹介してくれる方々が居て、大変、有り難い存在となっております。

・その他・ＨＰ等

　最近は、このＨＰを見たと言っての相談申込も増えてきました。有り難いことと思っております。

紹介者を分類しましたが、最も重要なことは、仕事を紹介して頂く方は、生きる糧を与えて頂く方であり、大変有り難い存在として、感謝の念を持つことです。弁護士法の制約があるので、お金での御礼は出来ませんが、社会的儀礼の範囲内で贈り物をしたり、守秘義務違反にならない程度に結果を報告するなど礼を尽くすことが重要です。

生来シャイで人付き合いが苦手で、その上、下戸で酒の席にも出ることが出来ず、およそ商売繁盛とは無縁な私が何とか細々とながらも弁護士稼業を続けてこれたのは、上記紹介者各位のお陰であり、これからも感謝の気持ちを忘れず精進したいと思っております。  

新６４期司法修習生事務所訪問雑感（平成23年 2月 9日:初稿） 

事業拡張或いは事業多忙を理由として勤務弁護士(イソ弁)の必要性は全く感じておりませんが、折角、３０年掛けて作り上げてきた法律事務所としてのハードと法律事務所運営システム・ソフトを私一代で終わらせるのが勿体ないと感じ始め、後継者としてのイソ弁が欲しいと感じるようになり、平成２３年１月２９日、東北弁連主催の就職説明会にブースを出して勤務弁護士採用意思ある事務所として出席し、司法修習生への説明をしました。

午後４時から１時間３０分間程度に入れ替わり１０数人の司法修習生に当事務所の説明をし、事務所訪問を歓迎する旨伝えましたが、そのうち７名だけが集まって、平成２３年２月８日、当事務所に訪問に来て頂きました。新６３期司法修習生も平成２２年の何月かに６名程集まり事務所訪問に来て頂きましたが、仙台地方裁判所配属司法修習生の数は５０名近いと聞いていましたので、事務所訪問にお出で頂ける司法修習生は１０名にも満たず、当事務所の不人気ぶりが明らかです(^^;)。

就職説明会で当事務所ブースを訪れた司法修習生には、当事務所勤務弁護士採用条件の大前提がデータベースソフト桐の習得と言うことを強調して説明しましたが、そもそもデータベースソフト桐の存在を知っている修習生は一人も居ませんでした。僅かに名前は聞いたことがあるとの修習生が居ましたが、その内容については全く知らないと言うことで、データベースソフト桐が如何にマイナーなソフトになってしまったか、若い方には全く知られていないことが明らかになりました。

この就職難と言われる時代ですから、おそらく仙台配属司法修習生の間では、数少ない採用可能性のある法律事務所情報は種々出回っているはずで、当事務所名も出ては居るはずです。しかし仄聞するところでは、小松事務所は、なんとかいう訳の分からないソフトを使用しており、そのソフトを使いこなせなければ採用されない特殊な事務所で普通の修習生が勤務できるような事務所ではないとの噂をされているとも聞きました。

数年前、データベースソフト桐を使っていると言ったら、それを使う人はオタク、マニアで普通の人ではない、まともな人は、桐は使わないと聞いていますがと、ズバリ言われて苦笑したことがありますが、どうやら当事務所は、修習生にはオタク、マニアの普通の事務所でない特殊事務所と思われているのかも知れません(^^)。それでも７名の方が事務所訪問に来てくれましたので有り難いことかもしれません。

しかし、ズバリ感想を言うと、７人一緒の事務所説明会なので、お互い遠慮があった故とも思いますが、何としても就職したいとの意欲が余り感じられませんでした。当事務所に魅力を感じず就職したいとも思わなかったのであれば仕方のないことかも知れません。しかし、この不景気で難しい時代、就職が出来ようが、出来まいが、兎に角、自分を売り込むとの意欲が必要です。

もし私がこの時代の司法修習生であれば、時代背景として、今後、折角取った弁護士資格で食べていけるかどうかも危ういと強く自覚しますので、何が何でも自分を売り込むとの意欲を持つはずです。そのためには、相手に気に入ってもらう必要があり、例えば事務所訪問が決まったら、ＨＰのある事務所であれば、ＨＰ上メールアドレスや投稿フォームを利用して事前挨拶をし、更に終了後は、速やかに御礼メールを出します。この姿勢は、売り込みの基本でイロハのイです。このような基本が出来ていない修習生が多そうです。これからの弁護士大競争時代の認識が不足していると感じた次第です。  

新６４期司法修習生事務所訪問雑感２－私の来し方（平成23年 2月10日:初稿）
「新６４期司法修習生事務所訪問雑感」を続けます。繰り返し記載していますが、業務多忙解消・事業拡張理由でのイソ弁必要性は当事務所にはありません。業務も多忙でなく、事業拡張意欲もないからです。
ただ私なりに作り上げてきた法律事務所ハード・ソフトを私一代で終わらせるのがちと勿体ない気がして私の事務所を継ぎたいとの強い意欲を持った修習生が出て来たら採用しようかと思っており、ここ数年修習生の事務所訪問を受けています。

平成２３年２月８日の７名の訪問を受け、昭和５３年、私の仙台での司法修習時代を振り返りました。当時仙台地裁配属修習生は１２名だけ、修習生としての行動はだいたい１２名一緒で、事務所訪問も、５，６事務所行った記憶ですがいつも１２名一緒でした。当時は、修習生はいわば金の卵で就職先に苦労することはなく、私自身は修習先の事務所ボスに是非来て欲しいと言われており、就職先で苦労することは全くありませんでした。他の修習生も同様で就職先で苦労したと聞いたことはありませんでした。

私は大学４年次終了後、実質卒業３年目に合格するまで２年半、郷里気仙沼で、当時関東在住で今は亡き恩師の通信指導を受けながら受験勉強を続け、合格後は郷里気仙沼で即独の予定でした。ところが修習先の弁護指導教官から気仙沼に帰る前に何年でも良いからイソ弁として働いて欲しいと強く要請され、直ぐに気仙沼に帰る必要性もなかったことから２年間お世話になり、結局、仙台で独立開業し、現在に至っています。

当時気仙沼は周辺合わせて人口１０万人以上に弁護士が僅か２名だけで、いずれも超多忙業務と言われ、仙台は人口１００万人程度に１１０数名も弁護士が居て気仙沼よりは経営も楽ではないとの噂でした。
そこで、食べるために気仙沼での即独を考えたのですが、２年間仙台でイソ弁をした結果、何とか仙台でも食べられるかも知れないと考え仙台で独立開業しました。
しかし独立しても、いつまで食べられるか、との大きな不安をいつも抱えていました。気仙沼で超多忙に仕事をされていたＡ先生から、１０年間以上弁護士稼業をしているが、顧客が途絶え、弁護士Ａもこれで終わりかと思うときが毎年あるとも聞かされていたからです。

結果として、弁護士としての売上は、弁護士２９年目の平成２０年までは、多少のでこぼこはあるも、ほぼ右肩上がりでやってこれました。しかし、売上はこの平成２０年をピークに平成２１、２２年と減少に転じ、本年は更に減少する可能性があり、せめて売上減少を最小限に食い止めるためには相当のマーケッティング努力が必要と痛感しています。当事務所売上一定部分を占めてきた多重債務関連事件が激減し、且つ、弁護士数が３６０名にも激増しているからです。

しかしそれでも私は、自分の弁護士としての来し方を振り返ると他の職種に比べたら、弁護士稼業は相当恵まれているとも実感します。今から１０年前位までは私より１０年、２０年若い弁護士さんたちがどんどん独立し、１０年、２０年先輩の私より遙かに稼いでいる雰囲気を感じ、なにより、普通より能力が劣る上に、人見知りの引っ込み思案で何事にも控えめで、商売人には全く向いていない私のような人間ですら、何とか弁護士として３０年以上食べてこれたからです。

ただ私はこのような自分の性格を強く自覚していましたので、普通の人と同じようにやっていたのでは食べられないとの強い自覚だけはあり、ああでもない、こうでもないとの多少の努力はしてきたつもりです。もし、現在の厳しい時代に弁護士になったら、到底、並大抵の努力では食べられないことは明らかですので、更に一層の努力・工夫が必要と自覚し、私だったら、ああする、こうするとの考えがあるのですが、今般、事務所訪問に来た修習生には、この厳しい時代の自覚が不足しているように感じました。私だったらどうするかと後日述べたいと思っております。  

私が現在の司法修習生にだったら－先ず事務所情報取得（平成23年 2月11日:初稿）

「新６４期司法修習生事務所訪問雑感２－私の来し方」を続けます。本日は、もし私が、現在の厳しい時代に司法修習生になったらどうするかとの架空の話しです。架空の話しですから、当てになりませんが(^^)。

私は、今でもそうですが、幼いときから小心者で気が弱く、且つ、自分は普通の人より劣っているのでこれから普通の人並みの生活が出来るのだろうかと、いつも将来に不安を感じながら生きてきました。繰り返し記載していますが、シャイで、人見知りで、控えめで押しが弱く、人前に出るのが苦手でした。これらは決して架空の話しではありません(^^)。

ですから、現在のような厳しい就職事情の時に司法修習生となったとしたら、先ず普通にやっていたのでは、どこにも就職できず弁護士としては確実に食べられないだろうと考えます。先ず弁護士としての生きる地域は、郷里気仙沼を考えるでしょう。現時点では人口ほぼ１０万人の地域に弁護士が４名で、内２人は６０代、７０代で弁護士としての現役時代はそれ程長くはなく、自分は２７歳で先は長く、また、郷里で知り合いも多く、また実家があり、住居はあるので、即独でしばらく仕事が無くても何とか食べるだけは出来るからです。

次にどうしても仙台に就職したい場合は、仙台は既に３６０名も弁護士が居て、且つ、大学時代しか生活基盤が無く知り合いもそれ程おらず、住居や事務所も自力で確保しなければならず、妻もおらず髪結いの亭主としても生きられず、仕事が見込めない即独は先ず無理です。何としてもどこか採用してくれる事務所を見つけなければなりません。しかし採用してくれそうな事務所は相当限られています。

先ず必要なことは仙台の法律事務所情報です。現在はネットの時代ですから、先ずネットで仙台の事務所ＨＰを一つ一つ丹念に読み、その事務所の仕事内容、所属弁護士の特徴、趣味嗜好等までつぶさに調べます。既に桐の使い方の基本を判っていることを前提にして、桐ファイルに入力して法律事務所データベースを作っていきます。桐が使えない場合、少なくともエクセルを使ってデータベース化していきます。ＨＰで不明な点、ＨＰの無い事務所等の状況は、口コミで調べるしかありません。事務所情報を把握しておくことは、弁護士なったときに仕事上の質問等が出来るようにするためです。自分が抱えた事件を得意としている先輩弁護士に指導を受けるのが仕事上達の一番の早道だからです。

次に他の司法修習生に声がけして、複数の司法修習生で、実際の事務所訪問を企画します。イソ弁を採用する予定が全くないと言われても、お話をお伺いできれば、事務所を見せて頂ければそれだけで結構ですとお伝えして、出来る限り多くの事務所を実際訪問します。訪問に当たってはメールアドレスの判る事務所はメールを利用し判らなければ葉書で事前にご挨拶をして、事後には速やかに御礼メール・葉書を出します。これは仙台弁護士会に入会する以上は、出来る限り多くの弁護士に顔と名前を知ってもらうためです。

事務所訪問では、主に扱っている分野・得意としている分野等をお伺いします。これも弁護士になったとき不明点等を教えて頂くためです。その事務所に勤務するしないに拘わらず多くの弁護士と直接顔見知りになり不明点等教えて頂く関係を築くことが重要です。そのためには好感を持って貰わなければならず、礼儀知らずな奴だなどと思われないよう基本的挨拶はシッカリしなければなりません。

私が現在の司法修習生にだったら－先輩弁護士表敬（平成23年 2月12日:初稿） 

「私が現在の司法修習生にだったら－先ず事務所情報取得」を続けます。

「仙台弁護士会に入会する以上は、出来る限り多くの弁護士に顔と名前を知ってもらう」ことが極めて重要であり、そのため事務所情報を精査しその上で事務所訪問をして自分を売り込むとの意識が必要です。「多くの弁護士に顔と名前を知ってもらう」ことが如何に重要かは私の来し方を振り返り、それが不足していたことの反省と、また数はそれほど多くありませんが何人かの先輩弁護士各位に大変なお世話になったことからの実感です。

繰り返し記載していますが、基本的にシャイで人付き合いの苦手な私は、仙台弁護士会に入っても積極的に多くの先輩弁護士に「顔と名前を売り込む」努力はせず、数多くの先輩弁護士と人間関係を築くことが出来ないままでした。しかし勤務先のボス弁の先生は勿論のことですが、高校先輩で受験時代恩師を紹介して頂き更に弁護士になってからはゼロから弁護士道をご指導頂いた方、また２０年近く専属下請のように事件を紹介して下さった方、委員会やテニス等の趣味を通じて親しくして頂き仕事上もお世話になった方々等は居ますが、基本的には私の性格を反映し先輩弁護士との交流は狭い範囲でした。

弁護士増による競争激化時代に入っていますが、それ故に却って先輩弁護士との交流がより重要になります。イソ弁となったらボス弁が最も重要な存在で先ずボス弁に気に入ってもらう努力が当然ですが、ボス弁に限らず多くの先輩弁護士に可愛がって貰える状況になると仕事を紹介され、或いは、一緒にやってくれないかと声を掛けられる機会が多くなります。弁護士登録当初は純粋の自分の事件は殆どなく先輩弁護士の紹介事件が極めて重要です。先輩弁護士に叱られることを覚悟で言うと、先輩弁護士が先ず、最初の重要な営業先との認識が必要です。これは、私の修習・弁護士時代この意識に欠けていたことからの反省です。

ですから私が現在修習生で仙台弁護士会入会を決めたなら先ず事務所訪問で多くの弁護士に「顔と名前」を覚えてもらう営業活動をします。従って採用してくれそうな事務所だけを訪問するのではなく、兎に角、事務所訪問させてくれる事務所を探し出し実際訪問し、好感を持って貰える努力をします。事務所訪問とは、当初最も重要な営業先である弁護士への営業の場と認識します。

営業の場ですから、訪問して生意気な野郎だと思われたのでは何の意味もありません。兎に角「好感を持って貰う」ことが最重要であり、そのために色々工夫しなければなりません。そのため事前に事務所・弁護士情報を集める必要があるのです。更に訪問に当たっては事前に丁寧な挨拶をし、訪問中は、緊張感を持ちながらも笑顔を絶やさず、事前に取得した弁護士情報を活用して持ち上げます。例えば相手が現在の小松弁護士ならＨＰに最近記載したギターに触れて「先生のＨＰ見てきましたが、是非、生演奏を聴いて見たいと思いました。」位のお世辞を言います。ここまでやれば単純な小松弁護士は「可愛い奴だ」と思い、一発で採用を決めたのですが、先日、訪問に来た修習生にはこんな工夫をした人は誰一人居ませんでした(^^)。

私が畏敬する友人に、シャイな私と違って数多くの先輩弁護士と交流を持って皆に可愛がって貰い、勿論仕事も多く紹介され会務活動も常に中枢に位置し、いわば弁護士の王道を歩み、今や日弁連や仙台弁護士会の重鎮の一人となって居る方が居ます。

彼の一番の特徴は人間として「可愛げ」があり、且つ何事にも「真摯な努力」の人で、私の数百倍に及ぶ弁護士先輩同輩後輩各位との堅固な人間関係を築いています。彼を身近に見てきた私は、今になって少しは彼のような努力をすべきだったと後悔していますが、正に「後悔先に立たず」です(^^;)。  

私が現在の司法修習生にだったら－営業基本復習（平成23年 2月15日:初稿） 

私が現在の司法修習生にだったら－先輩弁護士表敬」を続けます。

もし私が現在司法修習生だとすると、兎に角、将来が不安で、不安で仕方が無い状況になります。人一倍気が小さくて心配性ですから、司法修習生に限らず、公認会計士、税理士、司法書士、或いは単なる大学４年生であったとしても、兎に角、不安な状況は全く変わりません。しかし、不安だ、不安だと言ってるだけでは、何にも始まりませんので、不安解消のための行動を起こします。

その行動は、職を得るため、食べるための営業活動に尽きるもので、営業活動は、単に就職先を探すと言う目先のことだけでなく、仙台の場合は即独弁護士にならざるを得ない可能性も高いと判断しますので、そこまで考えての営業活動になります。

司法修習時代の営業活動で最も重要なエリアは、「私が現在の司法修習生にだったら－先輩弁護士表敬」記載の通り、先ず、第一に先輩弁護士です。

次に重要な営業先は、公認会計士、税理士、司法書士、社会保険労務士等の隣接業種です。こちらは司法修習生との立場で営業できないでしょうから個人として探すしかありません。

営業とは、マーケッティングであり、抽象的には収益を上げるための仕組み作りと言われています。司法修習生のための即独マニュアルでは、「最後に一言，営業は何のためにやるのか？それは将来営業しなくてすむようになるためだ。」と更に抽象的な表現をされていますが、「将来営業しなくてすむ」状況になることは、正に至難の業です。

確かに究極の営業目的はその通りでしょうが、具体的に営業とは何かというと、私は現時点では「相手に気に入ってもらう活動」と考えています。私がこの年齢になって具体的営業のあり方を教示して頂いている横浜のＯ弁護士から、売り込みのポイントは売り込むことではなく「相手と友達になること」だとの考え方を教えて頂き、正に至言と思ったからです。

そのＯ弁護士からの受け売りですが、現在ある事業で成功されている方で、昔、新聞配達員をしながら、新聞勧誘の仕事もして地域トップの成績を上げた実績がある方が言うには、「新聞を売りに行ったんではダメ。訪問した家の人と、世間話をして、友達になれば新聞を取ってくれるし、近所の人を紹介までしてくれる」とのことでした。

この売り込むのではなく「友達になる」ことが営業の基本であると確信しています。「友達になる」ためには「相手に気に入ってもらう」ことが前提であり、「気に入ってもらう」ためには、「相手をいい気分にさせる」ことが必要です。そのためには「相手の期待に応える」即ち相手が何を求めているか的確にキャッチしてその求めに応じる姿勢、私はこれをサービス精神と呼びますが、このサービス精神を養うことが最も重要になります。

こう考えて、仙台弁護士会の弁護士各位を見渡すと、商売繁盛していると思われる方は、このサービス精神の旺盛な方が多いように思います。

例えば裁判で相手方となって、厳しく対峙する関係となっても、裁判期日に愛想良く対応され相手に不快感を与えず、時に相手に塩を送るような言動もする余裕も持ち合わせています。兎に角、いつも明るく機嫌良く振る舞い、相手に不快感を与えません。

私が現在の司法修習生だったら、これらの営業の基本を先ずガッチリ頭に叩き込み、生来シャイで人付き合いが下手で性格の暗い私自身が如何に営業向きでないかを強烈に自覚します。

先ずは己を知ることです。しかし己が営業向きでないからと言って、折角、司法修習生までなった以上弁護士を諦めるわけにはいきません。だとすると己を営業人として何とか生活できるように性格改善に励むしかありません。その具体的方法は別コンテンツで紹介します。

私が現在の司法修習生だったら－”可愛気”と”律儀”１（平成23年 6月 9日:初稿 ）

平成２３年に司法修習中の６４期司法修習生について、現在の弁護士事務所の就職状況・今後の見通し等についての相当厳しい状況になっているのに、その自覚不足を痛感して、「新６４期司法修習生事務所訪問雑感」から始まり、「私が現在の司法修習生にだったら－営業基本復習」まで、私の感想等を記述してきました。

弁護士事務所の「厳しい状況」は、東日本大震災の発生により、更に一層厳しくなっています。当事務所も、大震災発生以来、事件受任がパタリと止まり、売上も激減し、人生、何時、何があるか判らぬ、こんなこともあるのかと、驚く程です。当事務所主力商品交通事故相談も大震災以来激減しています。震災関連相談は，一時相当数ありましたが、相談止まりで着手金を貰える仕事になるものは殆どありませんでした。

○この状況は、大震災発生後３ヶ月を経過する平成２３年６月に入って僅かに改善の兆しはありますが、元に戻るにはまだまだ時間がかかりそうです。当事務所に関して言えば、平成２３年上半期売上は、この１０年間平均上半期売上の半分に達しないと思われる程落ち込んでいます。しかし、大震災で仕事場も家も失い、売上どころではない方も大勢居ることを思えば家も仕事場も残り、半分近く売上を維持していることを有り難いことだと考えるようにしています。

○人一倍気が小さく心配性の私は、このような状況で、事務所訪問頂き桐初心者講座に参加して頂いた６４期司法修習生各位には，大変申し訳ございませんが、常勤３名・非常勤２名の合計５名の事務員雇用を守るため今年の新人弁護士採用は断念しました。仙台の法律事務所経済状況は，おそらく当事務所以外も厳しい状況になっている例が多いと思われ、仙台就職希望の司法修習生は、見通しが立たず、即独まで検討せざるを得ないと思われます。

○この厳しい状況の中、今後新人弁護士としてやっていくために心構えについて、「新６４期司法修習生事務所訪問雑感」から始まり、「私が現在の司法修習生にだったら－営業基本復習」まで色々記述してきました。弁護士家業に限らずこの世で生きていくために必要なポイントは，営業力であり、営業力とは、詰まるところ、「相手に気に入ってもらう」ことであり、そのためには「相手を良い気分にさせる」、「相手の期待に応える」サービス精神が最も重要です。

○神様は不公平で、この「相手に気に入ってもらう」能力を先天的に身につけて居る人も居ます。以下に記述された「可愛気」のある人です。「可愛気」のある人とは、先天的に「相手に気に入ってもらう」能力を身につけて居る方です。しかし、この「可愛気」を先天的に身につけて居る人は数少なく、多くは身につけてはおらず、またこの能力を努力で培うことも出来ません。

○生来気弱で人前に出ることが苦手な、私なんぞは、「可愛気」で人に気に入ってもらえる能力など全くありません。この先天的能力「可愛気」のない人間はどうすればよいかについて、畏敬する谷沢永一先生の「律儀」は普通の人でも努力で身につけられるという文章を見たとき救われた気がしました。俺は生来「可愛気」などない、気に入ってもらいたい人にはせめて「律儀」を尽くそうと思った次第です。
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谷沢永一氏著作「人間通」の「可愛気」から

色の白いは七難隠すと謂う。人間の欠点がおおい隠されて世の人から好意を得ることが出来る性格の急所は可愛気であろう。彼奴には至らんことが多いけれど、なにしろ可愛気があるから大目に見てやれよ、と寛大に許される場合が殆どである。

これに類する或いはこれに代わる長所は他にちょっと考えられない。才能持ち得も努力も業績も身持ちも忠誠も、すべてを引っくるめたところで、ただ可愛気があるというだけの奴には叶わない。

人は実績に基づいてではなく性格によって評価される。女が男を選ぶときの呼吸にどこか似ているのかもしれない。この可愛気が果たして自力で培い得る者かどうか、つまり努力目標になり得るか否かについては確かたる見通しが立たない。寧ろ猿真似は危険であるから自分も可愛気のある性格になりたいなどと高望みせぬ方がよいとの自戒が一般的である。

しかし可愛気そのものは自作自演できなくても、その一段下のところを目指すことは可能である。可愛気の次に人から好まれる素質、それは、律儀、である。秀吉は可愛気、家康は律儀、それを以て天下の人心を収攬した。律儀なら努めて達し得るであろう。

律儀を磨きあげれば殆ど可愛気に近づくのである。そのため有効な近道は可愛気のある人物に近づき誼を通ずる手筈である。好意を以て交際っている友人の癖はなんとなく影響する。いわんや積極的に学ぼうと努めるなら、幾分なりとも得るところがあろう。こうしてアマチュア段階の可愛気が身につくことは可能なのである。  

私が現在の司法修習生だったら－”可愛気”と”律儀”２（平成23年 6月10日:初稿） 

「私が現在の司法修習生だったら－”可愛気”と”律儀”」を続けます。

弁護士業も、詰まるところ法律サービスを提供するサービス業に過ぎないところ、弁護士法等によって、独占・寡占・競争排除の３大特権を与えられていたため、俺たちは世の指導者で偉いんだと勘違いして，威張って殿様商売をしてきたことに強い反発を受け、司法改革の美名の下、司法試験合格者大量増員、法律事務他業種への解放、宣伝広告解禁・統一料金解除等の施行で、弁護士３大特権の殆どを剥奪され、制度上も普通の商売に格下げされたと私は認識しています。ですから、この事実をシッカリと認識して、強いサービス精神を持って業務に邁進しないと淘汰されると自覚しています。

昔から商売のコツは、「巧い，速い，安い」に尽きると言われてきましたが、詰まるところは顧客満足です。これは、お客様に満足してもらうことで、お客様をいい気分にさせて、気に入ってもらうことに尽きます。そのためにはお客様の期待に応えるサービス精神の涵養と実践が最も重要です。

弁護士業務においてお客様を良い気分にさせる最も重要な要素の一つは、明るい気分、前向きな気分になってもらうことです。そのためには弁護士自身が明るいと感じさせることが必要です。生来気が小さく人見知りで無口で、一言で言えば「暗い」性格であった私は、そのことだけで致命的とも言える欠点を持っていました。昔良く「亀一は暗いからなー」を言われましたが、「あの弁護士さん、暗いからなー」と思われたら、先ず仕事は来ず、商売にはなりません(^^)。

司法修習生として就職活動をするときも、「あれは暗いな」と思われたら先ず採用の可能性がないと思って良いでしょう。かといって逆に明るすぎても、あんなにハイモードで大丈夫だろうかと心配になり先ず採用されません。弁護士事務所には、ハイモードのお客様も多くて苦労することがあるからです。ほどほどのところで、明るく可愛げを感じさせる人は、お客様にも気に入られ、採用に有利になります。

しかし持って生まれた性格は簡単には修正できません。谷沢先生言う「可愛気」を持って生まれて来た人はそれ程いませんが、そのような人は、先ず明るい性格で、その人が居るだけでその場の雰囲気が良くなり、何かあると呼びたくなる人です。その雰囲気を持って業務もシッカリこなす能力を身につければ先ず弁護士としてやっていけます。

しかし残念ながらこの「可愛気」は努力して得られるものではなく、谷沢先生も「寧ろ猿真似は危険であるから自分も可愛気のある性格になりたいなどと高望みせぬ方がよい」と言われます。「可愛気」など全く無く、むしろ暗い性格である私は、この欠点を補うため以下の点に気をつけています。

・出来る限り大きな声で話す。難聴なので自然に大声になります。小声でボソボソ話すようでは暗く見られます。

・物事は出来るだけ面白がって大声で笑う。私の友人で、面白いと思ったことをいちいち記録して、更に面白く脚色して披露し、笑いを取る律儀な努力をしている方が居ます。私はそこまでは行きませんが、その努力は重要です。

・大声で挨拶をする。

先ずは声を大きくして、笑い顔を多くすることに尽きますが、私の場合は声だけは大きいのですが、その他まだまだ努力が足りません(^^;)。
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谷沢永一氏著作「人間通」の「可愛気」から

色の白いは七難隠すと謂う。人間の欠点がおおい隠されて世の人から好意を得ることが出来る性格の急所は可愛気であろう。彼奴には至らんことが多いけれど、なにしろ可愛気があるから大目に見てやれよ、と寛大に許される場合が殆どである。

これに類する或いはこれに代わる長所は他にちょっと考えられない。才能持ち得も努力も業績も身持ちも忠誠も、すべてを引っくるめたところで、ただ可愛気があるというだけの奴には叶わない。

人は実績に基づいてではなく性格によって評価される。女が男を選ぶときの呼吸にどこか似ているのかもしれない。この可愛気が果たして自力で培い得る者かどうか、つまり努力目標になり得るか否かについては確かたる見通しが立たない。寧ろ猿真似は危険であるから自分も可愛気のある性格になりたいなどと高望みせぬ方がよいとの自戒が一般的である。

しかし可愛気そのものは自作自演できなくても、その一段下のところを目指すことは可能である。可愛気の次に人から好まれる素質、それは、律儀、である。秀吉は可愛気、家康は律儀、それを以て天下の人心を収攬した。律儀なら努めて達し得るであろう。

律儀を磨きあげれば殆ど可愛気に近づくのである。そのため有効な近道は可愛気のある人物に近づき誼を通ずる手筈である。好意を以て交際っている友人の癖はなんとなく影響する。いわんや積極的に学ぼうと努めるなら、幾分なりとも得るところがあろう。こうしてアマチュア段階の可愛気が身につくことは可能なのである。  

私が現在の司法修習生だったら－”可愛気”と”律儀”３（平成23年 6月11日:初稿） 

「私が現在の司法修習生だったら－”可愛気”と”律儀”２」を続けます。

「可愛気」を持って生まれた人は、羨ましい限りですが、「律儀」を尽くせば「可愛気」に近づけるとの谷沢先生のお言葉に感激して私なりに「律儀」に努力したつもりでしたが、まだまだ不足しています。

　弁護士は、営業マン(勿論、ウーマンも含めての)でなければならないと私は考えていますが、この営業マンとして相応しくないと思われる性格を、思いつきで上げると以下のようなものがあります。

□大人しい

□内気　

□内向的

□内弁慶

□弱気・気が弱い

□押しが弱い

□小心

□消極的

□恥ずかしがり

□人見知り

□気が利かない愚図

□生真面目な堅物

□無口で口下手・話し下手

□あがり症

□謙虚

□控えめ

□慎み深い

□慎重

等々

実は、これらは全て私の性格に関して言われ続けてきたものです。私のキャッチフレーズである「謙虚で控えめで慎み深い」は自分で言っているだけで、他人から言われたことはありませんが(^^)、「気が利かない愚図」、「生真面目な堅物」なんてのは、正に私にピッタリの表現です(^^;)。「大人しい」から、「人見知り」までは、小さいとき良く母から言われ続けた言葉です。

上記性格は、全てマイナスイメージで、人に嫌われる性格かというとそうではなく、謙虚で控えめなんてのは、ほめ言葉でもあります。大人しくて内気であっても、そのような性格の方がかえって好きだと言う方も居ます。しかし、法的サービスを提供して最終的にお客様を良い気分になって頂き、満足頂けるには、弁護士が上記性格だと思われると頼りないと思われマイナスイメージに働く方向が強いと思われます。

お客様は、一般的には弁護士には頼れることを重視します。ある事件で、頼りないと思われ、お客様に逃げられたことがあります。当初、３割程の資料を持参してきた時点では、さほど問題なく勝つ見込みがある旨説明していました。後日、後の７割の資料を持参して良く検討すると不利な事情も相当あり、これは簡単な事件ではない、心して当たるべきと強調して説明しました。すると最終的に他の弁護士に依頼するとのことで受任出来ませんでした。後日、同行した社員に聞くと、社長は、小松弁護士は当初調子の良いことを言いながら、後になって飜して、頼りないと思ったとのことでした。
私としては難しい事件ながらやり甲斐のある事件でやってみたい事件でしたが、社長には難しさを強調したため信頼を失っていました。

弁護士は、受任に当たっては、

第２９条（受任の際の説明等）

１　弁護士は、事件を受任するに当たり、依頼者から得た情報に基づき、事件の見通し、処理の方法並びに弁護士報酬及び費用について、適切な説明をしなければならない。

２　弁護士は、事件について、依頼者に有利な結果となることを請け合い、又は保証してはならない。

３　弁護士は、依頼者の期待する結果が得られる見込みがないにもかかわらず、その見込みがあるように装って事件を受任してはならない。

との職務基本規程があり、いわゆる安請け合いは出来ず、かといって、難しさを強調するとお客様の信頼を得られない場合もあり、このさじ加減は大変難しいところがあります。要はお客様の心理状態を良く見抜く必要があり、私はお客様の思いに応えられなかったとの意味ではサービス業者として失格でした。

話しは飛びましたが、大人しい、内気等のお客様には頼りないと思われる性格は、営業マンとしては、奥に閉まった方がよいでしょう。
私の場合、基本的性格である大人しい、内気、小心等は、変えることが出来ませんが、奥に隠して、逆に荒々しく、強気で外向的との「演技」の努力を少しはしてきました。もし小松弁護士が、「大人しく」て「内気」で「気が弱くて押しも弱い」なんて信じられないと言う人が、一人でも居たとしたら、その方は、小松弁護士の「演技」に騙されているのです。

このように弁護士には、「演技」が必要であり、弁護士大国アメリカでは、弁護士のための「演技学校」もあるそうです。これから弁護士を目指す方で、小松弁護士の様に「大人しく」、「内気」、「小心」、「消極的」等の性格を基本的に持っていると自覚された場合、如何に「演技」で克服するかを「律儀」に考え続ける必要があります。

お客様への事件処理経過報告の程度－期日同行は（平成21年 7月30日:初稿）
私がよく見に行く法曹ブログの一つに「銀座のマチ弁(弁護士遠藤きみのブログ)」があります。元裁判官の目から見た弁護士業務、裁判官の評価等なるほどと教えられることがあるからです。このブログの平成２１年７月２８日の記事に「依頼者本人の出廷」と題する以下のものがありました。

「私は，どの事件も，毎回，依頼者ご本人(依頼者が会社や団体の事件は，代表者又はそれに代わる担当者)と一緒に出廷し，期日終了後は，東京の事件では，弁護士会館の面談室，千葉の事件では，１階のロビーや近くのホテルの喫茶室，前橋の事件では，県庁の中の喫茶室，○○支部の事件では依頼者の代表者宅で，期日に行なわれた内容などについての説明と次回までに準備する必要のあることなどについての打合せを済ませてから，依頼者，担当者とお別れして，事務所に戻るようにしている。

　半年くらい前に，法テラスを通じて受任した事件では，依頼者が前任の弁護士さんを解任したいという希望を法テラスに述べるようになった主たる理由は，前任の弁護士さんから，期日に裁判所に来ないで欲しいと言われ，打合せや報告もないので，訴え提起後，裁判がどうなっているのか全く分からないというものだったそう。今は，期日の出廷はもとより，代理人との打合せや連絡もきちんとできるようになって，とても喜んでおられる。」

この記事で気になったのは、「(解雇した)前任の弁護士さんから，期日に裁判所に来ないで欲しいと言われ」と言う部分です。私も訴え提起した場合、お客様には、「お客様の出頭が必要なときはお伝えしますので，原則として裁判所には来なくて結構です。」とお伝えしているからです。

ただ期日終了毎に所定のフォーマットによる報告書を小まめに送り、またその事件の関係で提出した書面、受領した書面も速やかにコピーをお客様に送ることを原則としており、更に最近は期日外での相手方代理人或いは書記官との遣り取りで重要な事項も書面で報告するようして、兎に角、事件処理経過は出来る限りお客様にマメにお伝えする努力はしております。

前記の通り裁判所での弁論、弁論準備期日毎のお客様の同行は求めておらずむしろ、来なくて結構ですとお伝えするのは、お客様にとって余り意味の判らない弁論期日を見に行くのはお客様にとって煩わしいだけであろうと思っていたからです。

しかし上記遠藤氏のブログを読み、お客様によっては依頼した事件の全容を把握しておきたいと希望され裁判期日には弁護士と一緒に出頭したいと思っている方も居るかも知れないと考えさせられました。これからは、事前にお客様に、各弁論期日の様子も見たい方には一緒に裁判所に同行して頂きますので，ご遠慮なくお申し出下さいと、お客様のご希望を確認しようかと考え直しております。

決め付け・押し付けの書面は極力避けるべき？（平成22年 4月 8日:初稿）
弁護士業務の大部分は、お客様が抱える紛争の解決です。紛争となれば必ず相手方がおり、相手方との交渉等が主な業務で、弁護士が代理人となってお客様の主張を相手方にお伝えする事が業務の第一歩になることが多くあります。若い頃は、お客様のご主張を、勇んで、強力に、強い口調で、正に「決め付け・押し付け」の書面を作成・送付することが良くありました。これによってお客様に頼もしい弁護士であると思って頂けると誤信していたからです。

しかし、ある時期から、この「決め付け・押し付け」の文章は却って紛争を激化させることに気付きました。お客様の代理人として相手方本人、或いは、代理人弁護士から「決め付け・押し付け」の文章を貰うと極めて不愉快で、却って闘争精神を掻き立て、なにくそ、負けてなるものかと、更に輪をかけた「決め付け・押し付け」の文章を返送し、紛争激化の悪循環に陥るからです。

紛争解決のための弁護士業務は、事件当事者であるお客様の立場から一歩離れた位置で、冷めた目で客観的に事象を見つめ、分析することが必要です。それがお客様と同じ立場になり同じ目線で事象を見て、お客様と感情を同一化して活動したのでは、要するにお客様と一体となって相手方とケンカしていたのでは、弁護士の役割を果たせません。離婚や遺産分割等の紛争等で親・兄弟姉妹等の応援団が入って却って紛争を激化させると同じ事になってしまいます。

そこで私は、現在は、お客様の代理人となって紛争相手方に文章を送る場合も、「当方ではこのように主張しています。しかし、貴殿には貴殿のご主張もおありでしょうから、忌憚なくご意見を述べて頂ければ幸いです」と言った口調で作成することが多くなっています。

勿論、常にこのような口調で文章を作成したのでは、お客様に、なんだ、この弁護士は，自分の言うことを信用しないのか、ホントに自分のために働いてくれるのだろうかとの疑念を持たれます。ですから、お客様にそのような文章になることについての意義、いたずらに紛争を激化させないためであることをご説明しそのご納得を頂いた上で送付します。

私の場合、業務文書は原則としてお客様の目の前で、お客様のご説明をお聞きしながら作成し、且つ、出来上がった文章は印刷して，お客様にお渡しし持ち帰り頂き、原則として１日は考えて必要に応じた加除・訂正のご連絡を頂き、最終的なお客様のご了解を頂き、初めて相手方に送付することにしています。ですから、お客様に「ホントに自分のために働いてくれるのだろうかとの疑念」は持たれないように努めてはいるつもりです。

お客様にご納得頂ける解決が出来るのは、最終的にこの弁護士は自分のために一生懸命やってくれたとの気持ちを持って貰ったときであり、このような気持ちを持って貰えるためには，上記口調の文章は、妨げになる場合もあります。お客様のお気持ちの現状、変遷等を良く見て、微妙に文章内容を調節する見極めが重要であり、弁護士業務は，結構、気を遣って遂行しなければなりません。  

私が弁護士として仕事依頼をお断りする場合１（平成20年11月27日:初稿）
「弁護士増員反対論に対するある社長さんの批判」に記載したある社長さんのご意見に対しては、あくまで推測ですが，相当割合の弁護士は反発を感じるものと思います。しかし、私自身は鋭く的を射たものが多く、大変耳が痛い意見と思っております。「常識を共有できてない感じ」なんて言われると私のことではないかと恥じ入る次第です。

そのご意見の中で「気にくわない仕事は全部断ると言うではありませんか」と言う部分がありますが、私自身も、来た事件はなるべく断らないで受けるようにしているつもりでも、どうしても断る場合が時々あります。それは説明しやすい方から行くと次のようなケースです。

①ご依頼内容が私自身の不得意分野である場合

②ご依頼内容が、法律・裁判例上適法なものであっても私自身の信念・価値観・世界観等に反する内容の場合

③そのお客様のご説明が信用できず、信頼関係を築くのは困難或いは不可能と思う場合

④そのお客様とはどうも相性が悪いな、衝突しそうだなとの思いを強く感じる場合、

①の不得意分野のご依頼をお断りするのはプロとして十分なサービスを提供できないので当然のことであり、この場合は出来る限りその分野を得意とする弁護士を紹介するようにしています。

②については、具体例を挙げると先ず交通事故加害者側の事件があります。私は交通事故被害者側の権利確保のお手伝いをしたいと思い、被害者側に有利な学説・判例等の勉強を継続し、多くの交通事故事件を処理しておりますが、加害者側にたった場合、こんどは加害者側に有利な学説・判例に従って行動しなければならず、依頼者の立場に従って利用する学説・判例等を使い分けることは二枚舌を使っているように感じて潔しとしないからです。

①の次の具体例としては，夫婦のいずれかの不貞行為の相手方即ち間男・間女？に対する請求があります。私はこのＨＰで繰り返し述べておりますが、家庭学校論・家庭戦場論の立場の帰結として間男・間女？無責任説の立場に立っており、間男・間女？に対する請求については相談には応じますが、事件の依頼は原則としてお断りしています。私自身の価値観に反する仕事になるからです。これらの場合も出来るだけ他の弁護士を紹介するようにはしています。

弁護士業務はあくまでビジネスであり、それぞれのお客様にとって有利な現行法律・判例・解釈論を駆使して、法的サービスに努めれば良いのだから、仮にその法律解釈がその弁護士自身の価値観や世界観に反するものであってもビジネスと割り切ってそのお客様のために利用すべきとの考えの方がおそらく一般的と思われます。しかし、不器用な私にはその割り切った使い分けが出来ず、無理に自己の価値観に反する仕事を業務と割り切って行うのはそのお客様に対する不誠実に当たると思い，原則としてお断りしています。

私が弁護士として仕事依頼をお断りする場合２（平成20年11月28日:初稿）

私が弁護士としての仕事をお断りする場合の話を続けます。

先ずご依頼内容が①私の不得意分野の場合、②私の信念・価値観・世界観等に反する内容の場合について説明しましたが、問題は

③そのお客様のご説明が信用できず、信頼関係を築くのは困難或いは不可能と思う場合

④そのお客様とはどうも相性が悪いな、衝突しそうだなとの思いを強く感じる場合、

と思います。

「弁護士増員反対論をある社長さん」のご意見に、弁護士は「気にくわない仕事は全部断ると言うではありませんか。まさに独占企業です。」との批判があり、上記③、特に④の場合にお断りする場合のことを指摘されているものと思われます。普通の多くの事業者は、たとえ嫌な客だなと思っても食べるためにはやむを得ず我慢し、断らずに仕事を受けているのに弁護士だけは気にくわない客は断ることが出来る殿様商売が可能であり、これも弁護士の数が少なくて独占企業だからであるとの批判でしょう。

このようにずばり指摘されると忸怩たるものがありますが、一つ弁解すると弁護士の仕事は、お客様との強い信頼関係が必要とされることが多いことです。物を売る仕事であれば、お金を頂いて売った物を引き渡すことで９割方仕事が終わりますが、弁護士の仕事は殆どが一定期間の継続的サービス提供が必要となります。

特に難しい訴訟事件となると長い場合５～１０年の付き合いとなることもあります。しかも裁判手続中必要に応じて多数回の打合せも必要になり、そこには相互の信頼関係が必要で、信頼関係が築けず，更にお互いに相性が悪いと思いながらの仕事継続となると弁護士だけでなくお客様自身が不愉快な思いをしながら仕事依頼を続けなければならず、最悪の場合は裁判途中で弁護士への依頼を止める場合も生じます。

と言うことで特に長い付き合いになりそうな事件の場合、その説明がなかなか信頼できず，或いはどうも相性が悪そうだと強く感じる場合は、希にですが事件依頼をお断りすることもあります。これを「気にくわない仕事は断る」と表現されることに、いささか抵抗は感じますが、このような理由で断る場合もあると言うことは、弁護士以外の事業をされている方には、業者間の競争が少ないための贅沢に見えることもやむを得ないかも知れません。

確かに今月は事件が少なく売上が少ないなと感じれば，相性が悪いなと思うお客様の事件も受けることも多くなるはずで、弁護士が増え競争が厳しくなれば「気にくわない仕事を断る」余裕もなくなります。しかし最近の弁護士急増で、このような時代は直ぐそこまで来ているようにも感じているところです。 

私の自覚－弁護士は基本的にサービス業、世の指導者に非ず１（平成21年 4月 3日:初稿 ）
弁護士業は、プロフェッションであり、単なるビジネスではないと良く言われてきました。このプロフェッションという言葉の意味が私には，いまいち、良く判らなかったのですが、色々ネットで調べている内に「プロと何か」と言うページで、憲法学者清水英夫教授（現在，青山学院大学名誉教授）が法学部長当時，新入生に対して行った説示の中で「もともとprofesionとは，『神の前での信仰告白』のことであり，そこから転じた職業という意味も，単なる生業（なりわい）（ジョブ）ではなく，天職とか聖職のことを指していた。すなわち，直接間接に，神に従い，神に仕える仕事のことであった。そして，具体的には，神職（神父，牧師），医師および法律家を指していた。」との記述を見つけました。

Barrister BLOGの「プロフェッションとは。」では、「数世紀をかけ、西洋文化の中で醸成されてきた概念です。中世から、プロフェッションといえば以下の三者だけを指していたようです。

◆聖職者、◆医師、◆弁護士

このこともあってか、この三者には特に大きな社会的責任が課せられるとともに、自身は自らがプロフェッションであることを誇りに感じるという文化がありました。

現代では、いわゆる『プロ』はどの世界にも存在するようになりました。職業全体が「プロ」として表現されるような職業も増えてきています。そのため、プロフェッションのなんたるかは、随分変容してきているように思います。」と説明されています。

この聖職者は、神父、牧師と例えられるように西洋文化の言い方ですが、日本で言えば仏教の僧侶即ちお坊さん等も含むと思われますが、日本ではもう一つ聖職者と言うと学校の先生即ち教師も聖職者と呼ばれることもあります。学校行事登山での山岳遭難事故を題材とした聖職者である教師と生徒の師弟愛を描いた「聖職の碑」と言う映画もありました。

この聖職者、医師、弁護士、教師の共通項はと言うと、実は一番助平人間の多い職種であるなんて説明もあります。普段、聖職として人間性を抑圧されているため、たがが外れるととんでもない助平行動に出るなんてまことしやかな解説もありますが，確かに児童ポルノ法違反では、教師が目立っているようにも感じます。

医師、弁護士、教師のもう一つの共通項は「先生」と呼ばれることです。「先生と呼ばれるほどの馬鹿でなし」なんて諺もあり、「先生と呼ばれる、あるいは自分のことを先生と自称する人間に碌な者はいない。」、「代議士や教師・医者・弁護士などは、『先生、先生』と呼ばれて好い気になっているが、呼んでいる方は本当に尊敬している訳ではないんだよということ。」なんて解説されています。弁護士が、この「先生」と呼ばれる意味についてもう少し考えてみたいと思っております。  

私の自覚－弁護士は基本的にサービス業、世の指導者に非ず２（平成21年 4月 7日:初稿）

「私の自覚－弁護士は基本的にサービス業、世の指導者に非ず１」の話を続けます。

　私が弁護士になったのは３０年前で当時まだ２８歳の若造でしたが、今思えば正に世の中の右も左も判らない未熟者にも拘わらず、弁護士という肩書きだけで「先生」と呼ばれ、自分は偉くなったと誤解してしまいました。

確かに合格前数年間修行僧の如く懸命に法律の勉強に取り組み、弁護士１年生の頃は、まだ憲法などは一字一句余さず、また民法、刑法等の重要条文の多くを諳んじてスラスラと述べることが出来、各論点毎の知識、要するに受験勉強としての知識は今より遙かにありました。しかしそれを実務に応用する能力は皆無に近く、弁護士１年生程度では実務家としては使い物にならないレベルでした。

にもかかわらず弁護士と言うだけで「先生」なんて呼ばれ、舞い上がって自分は難しい仕事をする偉い人間と勘違いして、お客様を見下す態度が徐々についていきました。私の場合、弁護士１年生の秋に初めて受任したサラ金事件依頼者の関係で、芋づる式にサラ金事件を受任するようになり、多重債務事件が若いときから多い方でした。

多重債務に陥る方の中には、約束の時間を守らなかったり、必要な書類等を準備してこなかったりするルーズな方も結構多く、厳しく叱責しながらの仕事もあり、当時事務を手伝ってくれた長姉に逆に私の態度を、厳しすぎる、相手は大事なお客様なのだからもっと丁寧に言いなさいと叱責されたこともありました。

このように「弁護士先生」と言われることで、本来お客様は報酬をお支払い頂き弁護士としての仕事を成り立たせて頂く大変有り難い存在であるのにこれを忘れがちになります。そしてお客様について、まるで自分が導く生徒の如き感覚を持ち、自分が指導者であり、お客様を教え導くのが弁護士の仕事との勘違いに陥りました。

この勘違いのため大切なお客様のご希望・ご要望をじっくり聞かず弁護士の見解を押し付けることへの自覚が乏しくなります。それが「女性依頼者の怨み」に記載した事情等の経験、更に弁護士に対する市民の苦情窓口担当等で、お客様の弁護士に対する強い不満を強く自覚するようになりました。

これらの過程で、弁護士の持つ世の指導者意識に対する反発は相当根強く、いつかしっぺ返しを食らうだろうなと覚悟していたら,案の定、ここ１０数年の司法改革の波で弁護士特権の殆どが奪われつつある状況になりました。私は、弁護士と言う職業は世の指導者たる特別の存在だとの思いは払拭すべきと常に自分に言い聞かせるようにしておりますが、まだまだ実践が伴わないと反省することが多々あり、兎に角、自戒を継続していきます。  

私の自覚－弁護士は基本的にサービス業、世の指導者に非ず３（平成21年 4月29日:初稿）
「私の自覚－弁護士は基本的にサービス業、世の指導者に非ず２」の話を続けます。

「私は、弁護士と言う職業は世の指導者たる特別の存在だとの思いは払拭すべきと常に自分に言い聞かせるようにしております」が、時にこの自覚を忘れます。ある損害賠償請求事件の和解時のことです。私は損害賠償請求をする方の代理人でしたが、相手方が予想より高額の賠償額を提示し、和解条項に「心から陳謝する」との謝罪条項も入れて和解が成立しました。

私としては,当初予想より少しでも大きな金額を取得することが出来、且つ、和解調書に「心より謝罪する」との強い謝罪文言を入れることが出来たので、お客様にとっても十分に満足できる結果になったはずで、お客様は、大いに満足され、このような和解に漕ぎ着けた私はお客様に感謝されるだろうと確信して居ました。

ところがお客様も同席しての和解が成立した直後、お客様は怪訝な顔をされ、更に和解が終了して和解席を出た後は大変不機嫌な顔をされています。そこでお客様に、何か問題がありましたかとお伺いすると,大いに問題がある、相手方は和解の席で肝心の謝罪をしなかった、何のための和解だったのかと強く不満を述べられました。

私は,一瞬、「弁護士の世界では、謝罪は,和解条項に記載すればそれで謝罪したことになるのであり、何より損害賠償義務を認めて、その損害金を支払うことが最も重要な謝罪の表れであり、実際に頭を下げて謝罪することは,問題ではありません。」と言いかけて口をつぐみました。

この「弁護士の世界では」と言う考え方が大問題でした。そのお客様にとってわざわざ弁護士に費用を支払って相手方に対する損害賠償請求手続を取ったのは、不誠実な、憎っくき、相手方からキチンと謝罪して貰うことが最も重要なことだったのです。
それが和解成立時、和解条項を裁判官が淡々と読み上げるだけで、相手方が謝罪条項に従って被害を受けたお客様に頭を下げて謝罪文言を口に出すこともなく平然と立ち去ったことに憤っていたのです。

この話をある弁護士にしたら、そんな我が儘な依頼者には、和解条項の意味をキッチリ指導すべきと言われました。しかし弁護士のこのような指導者面が、弁護士に対する反感を堆積させ、今の司法改革、弁護士特権剥奪の道を開いたと確信する私は、和解時に配慮が足りなかったことをお客様に率直にお詫びしました。

そして相手方の弁護士に連絡を取って事情を説明し、幸い理解ある弁護士で、その協力を取り付け、裁判外で再度和解儀式を持ち、今度は,相手方自身が、その席でお客様に頭を下げ謝罪文言を述べ、ようやくお客様の納得を得ました。謝罪文言を受けたお客様は、相手方に対し、お世話になりましたと謝辞を述べてくれました。

お客様のご満足を頂けるよう最大限の努力を積み重ねる姿勢だけは忘れないよう自戒していきます。  

これからの弁護士像－”弁護士の都鄙問答”紹介（平成22年12月19日:初稿）
弁護士会館有料相談激減－弁護士も淘汰時代突入実感」を続けます。

法務省ＨＰの「司法試験第二次試験出願者数・合格者数等の推移」の通り、旧司法試験最終合格者数は、昭和２４年の２６５名から始まり、昭和３７年に４５９名となり平成元年の４９９名までは、５００名前後の時代が長く続きました。この時代は合格率は、昭和４９年から１％台に低下し、国家試験の最難関で、中国の科挙に喩えられました。試験が難しいがその分合格後の身分は超エリートでした。裁判官・検事は勿論、弁護士になっても弁護士数が不足していましたので、いわば金の卵で就職先に苦労するなどあり得ず、独立開業してもさしたる営業努力もせず食える時代でした。

その理由は、当時の弁護士には①独占(法律事務独占)、②寡占(少人数での独占)、③競争排除(価格統一、宣伝・広告禁止)という３大特権が与えられていたからで、そのお陰で正に「殿様商売」でも成り立っていました。そしてこのことを、多くの弁護士は、俺たちは、難しい試験を受かったんだから当たり前と思い、更に俺たちは「社会正義と人権」の擁護者でいわば世の指導者であり、普通の商売とは違う特別の存在だとも思っていました。私自身も、この特権に守られ実にいい商売だと思っていましたが、反面、こんな厚遇はいつかはなくなるとの危惧も持っていました。

そして、平成１３年２月に仙台弁護士会会報に「これからの弁護士－三大特権喪失の時代に備えて」との表題の記事を掲載し

「私は昭和５５年４月から弁護士業務につき、間もなく２１年を経過する。この２１年間、弁護士業務はサービス業としてみる限りは実に恵まれていると思い続けてきた。

(中略)

三大特権の運命は、風前の灯火の状況である。１０年先には３大特権で厚く保護された時代は、古き良き時代として懐古の時代となることは確実となった。」

と述べていたとおり、現在の状況は来るべきものが来ただけと認識しています。従っていたずらに「古き良き時代」を懐古し、その時代に戻って欲しいなんて思っても仕方なく、「普通の商売」になった弁護士業でも何とか食えるべく努力をするしかないと覚悟しております。

この覚悟を支えるべく私が畏敬する弁護士マーケッティングのエキスパート横浜のＯ弁護士のニュースレターから「弁護士の都鄙問答」を紹介します。「石田梅岩」、昔、日本史で習いましたがその思想内容など忘却の彼方でした。ウィキペディア等で調べてみましたが，大人物です。Ｏ弁護士は、平成１９年５月２２日、東京弁護士会主催春季弁護士研修講座で「弁護士独立開業マーケティング」との表題で講演をされており、平成２２年１２月にはその講義録が発刊されるはずです。

· ＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊
本年もいよいよ最後のニュースレターになりました。そこで今回は、今後の弁護士のあり方について、私の考えを書いておきます。

都鄙問答（とひもんどう）というのは、江戸時代の大思想家、石田梅岩の代表作です。「都」の思想家である梅岩が、「鄙（いなか）」の頑迷固陋な人たちの考えを論破していくという内容ですね。経営者の聖典として、長いこと商人たちに読まれてきました。

田舎の人たちが信奉していた思想というのは、つまるところ、当時の支配階級である武士に都合のよい思想だったわけです。武士は「義」のために存在していると持ち上げる一方で、商人は「利」のことしか考えないと貶めます。

こういった、「武士だけが偉いんだ！」という思想に異議を唱えたのが石田梅岩です。梅岩は、商人の活動が、社会のためにどれほど役立っているのかを根拠づけたんですね。商人が売買で利益を得るのは、武士が俸給を得るのと同じで、なんら恥ずべきことではないと主張したわけです。商人が、自由な競争の中、物やサービスを提供することで、売手も買手も社会も利益を得るのだと教えました。

武士の支配する時代が終わって、既に百数十年たっています。石田梅岩の思想は、多くの人たちには当たり前のこととして受け取られてきました。しかし、未だに商人蔑視の思想を持った人たちがいるのです！！

弁護士や税理士といった、最後に「士」が付く職業は、サムライ業と呼ばれているんですね。特に弁護士について言えば、江戸時代のサムライ達と、非常に似ていると気が付きました。

江戸時代のサムライは、雇い主から俸給を貰って生活していたわけです。弁護士の場合、少し前までは弁護士需要に比べて、国家が供給を制限していました。従いまして、開業すればある程度の仕事が来て、生活できるのがあたりまえでした。お上が、弁護士の数を制限していたからこういうことが出来たわけですから、まさに俸給を貰うのに匹敵しますね。

俸給を貰って生活する中で、競争して利益を得るのは悪いことだという考えが、弁護士の中では息づいています。自分たちは商人のような悪どい金儲け！をするのではなく、世のため人権のために働いているという、「サムライの論理」です。

最近はご承知のように、弁護士の数がかなり増えてきました。そうした中で、少し前まではあたかも「俸給」のように貰えていた報酬も、貰えなくなってきたわけです。これからは、普通の商人と同じように、自由に競争して、稼がなくてはいけないのです。こういう事態に直面し、多くの弁護士の、「商人蔑視」思想が噴出しています。「おれたちサムライに、私利私欲しか考えない商人と同じことをさせる気か！」というわけです。

私は、これからの弁護士は、良き「商人」になるべきだと考えています。そして、「商人というのは、私利私欲のかたまりではない。自由競争のもと、お客様に喜んで頂ける物やサービスを提供する、立派な生業なのだ！」という「企業の常識」を、少しでも多くの弁護士が理解するようになれば良いなと思っているのです。

弁護士に求められる資質－色川幸太郎弁護士スピーチから（平成23年 1月22日:初稿） 
弁護士は基本的にサービス業であると言うのが私の信念です。一般には弁護士は､基本的にプロフェッショナル(professional)であり、プロフェッショナル（professional)とは、信仰を告白(profess)するというのが語源で、宗教上の聖職者、教職者、医師等は、基本的に聖職者であり、高い専門性と、常に高潔な職業倫理と自己管理能力が要求される職業であり、単なるサービス業者ではないと考えられています。

弁護士法には、弁護士に関し以下のように規定されており、正に聖職者であらねばならぬごときです。

第１条（弁護士の使命）

　弁護士は、基本的人権を擁護し、社会正義を実現することを使命とする。

２　弁護士は、前項の使命に基き、誠実にその職務を行い、社会秩序の維持及び法律制度の改善に努力しなければならない。

第２条（弁護士の職責の根本基準）

　弁護士は、常に、深い教養の保持と高い品性の陶やに努め、法令及び法律事務に精通しなければならない。

しかし、私は、弁護士法での定める「基本的人権を擁護し、社会正義を実現」は、社会の一員である以上、誰でも使命とすべきであり、弁護士が「法令及び法律事務に精通」するのは、その職責上当然のことであり、「深い教養の保持と高い品性の陶やに努め」ることは、向上心のある社会人であればどのような職業人であれ、必要なことであり、また努力されている方が多いと考えています。

要するに弁護士法第１，２条の規定を持って、弁護士は選ばれた特別な偉い職業だなんて思うのは、勘違いだというのが私の考えです。しかし弁護士という職業は、基本的に人間同士の紛争解決を職務としており、この紛争解決のためには、一定のルールを守るのが当然で、そのルールに従い、自己を厳しく律する必要もあります。「弁護士に求められる資格・条件」についての以下の、元最高裁判事色川幸太郎氏のスピーチを肝に銘じているつもりですが、豊かな学殖なんでまるで持ち合わせなく、また、その他にも要求される資質は厳しいものがありますが、死ぬまで色川弁護士に僅かでも近づくべく精進していくつもりです(^^;)。

＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊
色川幸太郎弁護士が平成元年に行なったスピーチ（抄）です。

「弁護士に求められる資格・条件」について

　弁護士が一人前になるというのは，いったいどういう資格・条件を要するんであろうかということを考えてみたんでありますが，箇条書き的に申し上げますと，

第一はですね，いうまでもなく豊かな学殖。これは経済学・哲学・その他の隣接諸科学を含む。法律学については勿論いうまでもない。 

　第二は，相手方を圧倒するに足るだけの法廷技術であります。しかし，これは同時に品格がなければならない。そしてまた，弁護士というのは，言語媒体を駆使しての職業でありますので，しゃべること，それから文章で表現すること，いずれも的確であり，説得力がなきゃならん。 

　それから，対人関係におきましても，人の話をじっくりと聞くことのできる辛抱強さと，そして，例えば交渉事のような場合には，円転滑脱な折衝の方法を会得しなきゃならん。 

　第三はですね，これは徳目であります。人間として有すべきところの徳目は，これはまがりなりにも我々自身が身につけなきゃならん。で，私はその徳目の中でも，弁護士にとって特に必要な二つの点があるように思う。 

　ひとつはですね，これは他人の不幸に対する感応力であります。他人の不幸を見て悲しみ，その喜びを共にするだけの感応力がなければならない。簡単にいえば，孟子の惻隠の心になるかと思いますし，もっと大きくいいますと孔子の仁，あるいは仏教の慈悲にも通ずるんじゃないかと思うんでありますが，これがひとつ。

　それからもうひとつはですね，不正に対して憤る力であります。不正を許すことができないという，その感情を持ち続けなければ，弁護士たる値打ちはないと私は思う。 

　ただし，この不正と戦うという場合，匹夫の勇であってはならない。これはやはりバランスのとれた対応の仕方でならなきゃならん，ということを付け加えたいと思います。  
営業努力とは売込努力ではなくお客様のお気持ちの理解努力（平成23年 1月13日:初稿） 
１０数年前から続く司法改革によって弁護士大量増員が実現し、①法律事務独占、②少人数での寡占、③統一料金と広告禁止の競争排除原理と言う三大特権が殆ど失われ、いわば弁護士稼業も普通のサービス業と殆ど同視されるようになり、普通の商売では当たり前のことである営業努力をしないと食えない時代になりました。ならばお前は営業努力をしているかと問われると返答に詰まります。毎日飽きもせずホームページを更新する作業も営業努力の一環と思ってはいますが、どちらかというとトップページ記載の通り「自己満足」の要素が強く真摯な営業努力とは、到底、言えません(^^;)。

「営業努力」とのキーワードでGoogle検索をかけると最初に「本物の表現力・会話力・文章力、そして人間力　～ビジネスコミュニケーション能力(スキル)向上を目指して～」と言うブログの「【１日３分トーク術】間違った営業努力・正しい営業努力」と言うページが出て来ました。その内容を見ると、「営業努力」とは「売る努力」と理解している人が多いが、それは間違いで、正しくは「買いたいと思ってもらう努力」だとのことで、まとめとして「営業努力とは、売りつけることではなく、買いたいと思わせること」であり、具体的には、「買いたくなるような情報を相手に伝えることではなく、相手のことを十分に理解しようとする努力である」と結論付けています。

流石、Google検索トップに表示されるだけあって良いことが書かれています。買いたいと思ってもらうことを、そのための情報を伝えることではなく、「相手の話を聞き，理解すること」としているところがキーポイントです。詰まるところ顧客満足です。顧客満足とは、お客様によい気分になってもらうことであり、そのためにはお客様が何を求め、何をお考えかを必死で探り、その求めていることにお応えする最大限の努力をすることが重要です。このお客様が求めることに徹底して応える姿勢を私はサービス精神と呼び、このサービス精神強化が商売繁盛の最大の秘訣と理解しています。

それではお前はサービス精神を強く持っているかと問われると、また、ここでも返答が詰まりますが、サービス精神強化の努力だけは継続していきたいと思っております。サービス精神溢れる姿勢に畏敬しているある弁護士事務所のHPにお客様の声のページを見て、流石と、驚いたことがあります。以下の記事です。

・突然の激しい雨。どうやって帰ろうかと思っていたら傘を戴き助かりました。

⇒にわか雨で濡れて来た御客様がいたということで、差し上げてもよい手ぬぐいと傘を最近準備致しました。手ぬぐいは某行事で余ったもの、傘は安価なビニール傘ですので、雨でお困りの方はお気軽にお申し付け下さい。

・暑かったのでドリンクメニューからアイスコーヒーを頼んだのですが、あまり冷えていなかったのが残念です。

⇒申し訳ありませんでした。給茶器の温度調整を行うとともに、今後は氷を入れることと致しましたので、次回来所された際にお試し下さい。

・数年ぶりに来ました。ドリンクメニューがあって嬉しくなりました。アルコールもあるともっと嬉しいのですが…

⇒ドリンクメニューは、お好きな飲み物を選べた方がお客様に喜んで戴けるのではとスタッフが考えました。

　現在のメニューは、となっておりますので、御遠慮なくお申し付け下さい。

　お代わりも御自由です。アルコールについては、メニュー化は困難ですが、弁護士に私的に御相談してみて下さい。

敢えて仕事の本筋ではない場面を取り上げましたが、このようなお客様に対する本業務外での細やかな心遣いの精神、正にサービス精神が、お客様の満足心を呼び、本業の方もスムーズに進行するのではと思われます。早速、当事務所でも真似しなければなりません(^^)。

”企業の常識・弁護士の非常識”勉強になります（平成22年 4月18日:初稿）
弁護士について

「エラそうにしている」

「親身に話を聞いてくれない」

「対応が遅い」

弁護士に対する、こんな不満を良く聞きます－とＨＰトップページに記載されている法律事務所の弁護士大山滋郎さんから、顧問先に配布されている事務所報「企業の常識・弁護士の非常識」と言う書籍を贈呈頂きました。私のＨＰも良くご覧頂いているとのことで、誠に有り難く，感謝申し上げます。

先の弁護士に対する評価ですが、私から言わせると，更に

「いくら取られるか判らない」、

「報酬が高すぎる」

等の不満も加わるのではないかと思っております。

これらの弁護士に対する不満、全部お前にも当てはまるんじゃないか、とお叱りを受けそうです。しかし、弁護士になって丸３０年、この世間一般の弁護士に対する不満の存在を強く自覚し、少しでも是正しなければとの思いを持ち、ささやかですが、是正の努力だけはしてきたつもりですが、いつもまだまだ努力が足りないと自分に言い聞かせるようにしております。

なんてかっこつけてしまいましたが、私自身は、本当に、弁護士ってのは商売としてみると、ホントに恵まれていたと実感して弁護士稼業を継続してきました。平成１３年２月に仙台弁護士会会報に掲載した「これからの弁護士－三大特権喪失の時代に備えて」に次のように記載しています。

「私は昭和５５年４月から弁護士業務につき、間もなく２１年を経過する。この２１年間、弁護士業務はサービス業としてみる限りは実に恵まれていると思い続けてきた。

　顧客を叱りつけ、顧客を選択し、気にくわない顧客の事件は受けないと言う贅沢が許されながら継続できるのは、今や弁護士位ではないかと思う。この贅沢が許されてきたのは、やはり①法律事務独占、②少人数での寡占、③統一料金と広告禁止の競争排除原理と言う三大特権が付与されていたからと考えてきた。」

大山弁護士さんの「企業の常識・弁護士の非常識」、私には経験のない企業勤め、さらに法務部勤務との経験から眺めた弁護士業務について，大変勉強になり、これまでの弁護士は商売としては実に恵まれすぎていたとの共通の思いがあるためか、その記述の一つ一つがスンナリと身に染み入りました。

「ガス栓にはさわらないでください」との張り紙は、「ヤケドすると大変です。ご用のときはいつでも何度でもお声をかけてください」と書いた方がよい

との大山さんが尊敬されているという斎藤一人氏の著書の記述を引用されて、「文章を作るときは、それを読んだ人にどういう感情をもって欲しいのかを考えて作る」ことが企業の常識と強調されていますが、弁護士は果たしてそこまで考えているだろうかと，反省し、「決め付け・押し付けの書面は極力避けるべき？」とのコンテンツを作ることが出来ました。

「儲ける」の「儲」は、ばらすと「信者」になるとの文章での、

「『(単に料金が安いからだけではなく)このお店が、この店主が大好きだからここで買うんだ！』と言う、『信者』を増やすことが大切ですね。」

との、「儲」の極意も身に染みました。この極意についても自分なりに考えていこうと思っております。

司法修習生即独マニュアル－既存弁護士にも役立つ（平成22年 8月17日:初稿）
高橋雄一郎弁護士ブログ「司法修習生のための即独マニュアル」を読みました。末尾に「上から目線で失礼しました。」と記載されています。確かに「上から目線」とは感じますが、その溢れるばかりの気迫が大変素晴らしいと感じました。３０００人時代でこれからの法曹・弁護士は大変だ、大変だと、愚痴ばかり吐いているブログを見ていると、気が滅入るところがありますが、このような気迫に満ちた文章に接すると、俺もまだまだ頑張らなければと、鼓舞される気がします。

髙橋弁護士さん、お顔を拝見するとまだ若そうに見えますが、慶応大学理工学部出身の経歴を観るとおそらくは、企業に勤務された上で、弁護士になられたものと思われます。この「司法修習生のための即独マニュアル」一見、過激そうに見えますが、商売人たらんと志を持ってその道に入った場合、当たり前のことを法律事務所に即して記載しただけのようにも思えます。

それが過激に感じられるとすれば、いままでの弁護士が余りに甘かったからと思います。私なんかは、正に甘かったの一言に尽きます。修習先の法律事務所に勤務を開始した昭和５５年当時で、いきなり年間給与３２０万円が保証され、更に国選事件等で毎月１０万円以上の個人事件収入がありました。当時、弁護士１年生の年間３２０万円の給料は、平均より少し安いもので同期の友人は仙台でも４００万円近い例もあり、東京は４００万円以上だったように記憶しています。

実務経験の全くない弁護士１年生時代は、実務家としては殆ど役立たずでしたが、それでも１年生から「先生」なんて呼ばれて、自分は偉くなったと全くの誤解をして、それが増長し、殆ど営業努力をしなくても２年目位から事件が入るようになり、その上、お客様を説得できるのが優秀な弁護士なんて教えられ、大切なお客様に対し、あたかも教え子に対するが如く上から目線で、説教するなんて、今から思うと恥ずかしい思い上がりの時期もあり、未だに思い上がりを感じて、反省することがあります。

人間修行には、「営業」が重要なところ、これまでの弁護士は、この「営業」についてさしたる努力をしなくても何とか食える程度に参入規制によって保護されていたことが問題だと思い、いつか弁護士も必死の「営業努力」が必要な時代になるだろうと思っていました。

この「司法修習生のための即独マニュアル」には、この「営業努力」について抽象的記述ではなく、具体的に記載しているところが、高橋弁護士の実務体験に基づくものと思われ大変役立つものになっています。

以下、抜粋です。私自身がしてこなかったのは勿論のことですが、これまで特に地方の競争の少ない地域での普通の弁護士はこれほどの営業努力をしてこなかったことは間違いなく、これだけの営業努力をしている若い弁護士さんも私の近辺には見当たりません。

・重要なことは，どんな日も，営業と仕事と勉強の合計時間はその十数時間で，つねに一定だってことだ。

・異業種交流会には積極的に出席しよう。そして，できるだけ名刺交換だ。税理士，社労士，司法書士，弁理士，行政書士などの士業の友人を沢山もつこと。名刺もらったら，その日のうちに挨拶メールを出すこと。そして，３日以内にその会社に訪問すること。もちろん，了解を得てだけど。会社訪問は一日５社が目標。

・名刺は月３００枚配布を目標にしよう。営業していると，潜在的顧客が何を望んでいるのかが少しずつ分かってくる。そこで，顧客が望んでいることが分かったら，勇気を出して，「是非，機会があったら私を使ってみてください！」って頼んでみよう。

・既存の法律事務所にご挨拶に上がって，是非，下請け起案で結構ですから，うちに仕事回してくださいって頼んでみよう。

・電話でもメールでももらったら，とにかくクイックレスポンスだ。仕事の依頼につながるメールを２時間も放置したら社会人失格だとおもなければならない。土日含めて１日放置したら人間失格だ。まあ，土日なんかないはずだけど。仕事は，トライアルでもなんでも，とにかく速くやるべきだ。

・納期３週間の仕事を受任したとしよう。がんばって仕事して，納期の３日前に提出したのなら，君は社会人失格だ。依頼者は君の仕事をチェックする時間が３日しかないことになる。依頼者は，海のものとも山のものとも分からない君を使っているのだから，進捗のアップデートが欲しいはずだ。３日に一回くらいは進捗を報告し，納期の一週間前には納品する。

・法人相手の１回目の仕事はタダでやるべきだ。そして，気に入ってもらえたら，リピーターになってもらう。

・開業早々から，利益を出そうなんて考える余裕はないはずだ。まず仕事をゲットする。それから仕事を全力投球でこなす。開業１期目は赤字で当然。

弁護士は儲からない－不況とは無縁な弁護士の例（平成22年10月22日:初稿）
「弁護士は儲からない－日本・韓国いずれも同様？」で、「大変だ，大変だと愚痴ばかり言ってても始まりません。この弁護士不況の中でも、懸命なマーケッティングで企業法務等一定分野で成果を上げ、不況とは無縁な弁護士も数多く存在します。」と記載していましたが、その一例を紹介します。その先生は、最近のブログで，次のように記載しています。

平成２２年１０月２０日

１０月は、働く月なのか　１０月は、大変事務所は忙しいです。法律相談も、すでに、４０件近くの予約が入っています。このままだと、５０件は越えそうです。

今月というか、この秋の特徴は終了事件が多いことでしょうか。つまり、それだけ、事務所が働いて、事件を処理していることなのでしょう。今日も、弁護士は、夜７時でも、皆働いています。１０月は、働く月なのでしょう。

私は、弁護士の仕事以外に、ＨＰの充実や拡張も考えています。現在、５つのＨＰがありますが、もう２つ専門分野のＨＰを開設しようと考えています。また、専門ＨＰの充実も今年の秋に取り組まなければならない課題です。

おかげさまで、事務所の運営も順調に推移していることと新たな取り組みを始められるのは幸せなことと思います。いつなんどき、なにが起こるかわからないので、先手を打っておけるものは打っています。今週は、パソコンを３台入れ替えし、これでセブンが４台になりました。年末までに、もう少し入れ替えをしたいと考えています。

とにかく、１０月は働かなくては（でも、しっかり、撮影にも行っています。）

かつて日弁連業務改革委員会でご一緒したことがある私が畏敬する横浜のＹ弁護士です。以前、「イソ弁(勤務弁護士)自身の事件」、「イソ弁(勤務弁護士)に営業させる発想」、「事件の主治医制廃止とは」等でＹ先生の旺盛な営業意欲を紹介していますが、このように営業意欲を持って取り組んでいれば、如何に弁護士が増えようが、多重債務事件が減ろうが、不況とは無縁のようです。

１０月は５０件を超える相談を抱えていながら、なお、「ＨＰの充実や拡張も考えています。現在、５つのＨＰがありますが、もう２つ専門分野のＨＰを開設しようと考えています。また、専門ＨＰの充実も今年の秋に取り組まなければならない課題です。」とその旺盛な事業拡張意欲にはただただ恐れ入るばかりです。横浜のＹ弁護士のＨＰを見ると、そのサービス精神は、私のＨＰとは大違いで、天と地の差があります。

「おかげさまで事務所開設３３周年」から始まり、法律相談会員募集(有料)、無料電話相談案内、希望者への無料法律解説小冊子送付案内、更にフリーダイヤルでの無料債務整理相談、相続、交通事故の無料相談等これでもか、これでもかと、お客様へのサービスを繰り返し提示されています。従前Ｙ弁護士から、受任契機の多くがＨＰ経由とお伺いしていましたが、これだけサービスに徹するとお客様も、こんな事務所、こんな先生に依頼したいとなるのでしょう。

このサービス精神溢れる横浜のＹ弁護士の事務所ＨＰに比較すると、我が小松事務所のＨＰの何と殺風景なことか。確かに分類整理がキチンとなされてデータベースとしては良くできていると自認していますが、自己満足を第一として、顧客満足即ちお客様へのサービス精神が微塵も感じられず、いつまで経っても商売繁盛とは無縁であることが納得出来ます(^^;)。

　最近、電話の鳴る回数も減りがちで不安が高まっており、横浜Ｙ弁護士を見習って顧客満足・サービス精神溢れるＨＰも作ろうかと思っているところです。

法律事務所の安全策－東弁機関誌LIBRA2010年10月号（平成22年10月13日:初稿）

たまたま畏敬する関根稔弁護士ｔａｘＭＬで法律事務所の安全策という以下の記事を発見しました。

□　普段から事務所のドアに鍵をかけている（３点）

　□　事務所入口にドアスコープ又はインターフォンを付けている（２点）

　□　インターフォンはテレビモニター付である（さらに２点）

　□　防犯カメラを付けている（２点。ダミーカメラなら１点）

　□　防犯ブザーを設置している（１点）

　□　警備保障会社にセキュリティを頼んでいる（２点）

　□　とっさの時に録音できる機能が付いた電話を使用している（３点）

　これって暴力団事務所の警備マニュアルではなく、弁護士事務所の安全対策です。

　東京弁護士会の機関誌、LIBRA2010年10月号に掲載された記事。

　「弁護士が狙われる時代」

　「あなたの事務所、備えは大丈夫ですか？」という記事の中で紹介された対策。

当事務所に当てはめるとこの安全策の殆どを実施しています。

　まず「普段から事務所のドアに鍵をかけている」との点ですが、平成２２年４月以前は、ドアに鍵をかけていませんでした。ドアのある７０２号室が事務室になっていたためドアと事務室が近かったためです。お客様の中には、鍵が開いたままですが、宜しいのですかと注意してくれる方もいました。しかし平成２２年５月事務所大改造工事を実施し、７０２号室は全て打合せ室になり、事務室は７０３号室に移り、ドアと事務室が遠くなりました。そのため誰がドアを開けて入っても直ぐには判らない状態となり、以来、ドアに鍵をかけることを原則としました。

テレビモニター付インターフォンは従前からつけていましたが、今般、防犯カメラもつけ、常に各クライアントパソコンのブラウザソフトで玄関前の状態を見ることが出来ます。インターフォンのテレビモニターが１台しかなく事務室の移動によって特定の事務員しか見ることが出来なくなったため玄関に防犯カメラをつけてその映像をパソコンモニターに写し、インターフォンがなった場合どなたが来たかの確認をしています。

残念ながら防犯ブザーまでは設置していませんが、警備保障会社とのセキュリティ契約は締結しており、また、とっさの時に録音出来る機能が外付けで私が使用する電話機２台に設置しています。東弁機関誌LIBRA2010年10月号の全記事を探しましたが、まだ東弁ＨＰには掲載されていませんでした。しかし、以下の記事を発見しましたので備忘録とします。

· ＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊
弁護士が狙われる時代―弁護士業務妨害への対応（第34 回弁護士業務妨害から家族を守る）
家族に対する弁護士業務妨害

弁護士業務妨害の対象は，弁護士だけではない。坂本弁護士一家殺害事件（1989 年），岡村勲弁護士夫人殺害事件（1997 年）等のように，時には，弁護士の家族が妨害の対象になることもある。

家族は，弁護士業務とは無関係だから業務妨害を受けることも無いと安易に考えがちである。

しかし，妨害者からすれば，弁護士の家族も，弁護士本人と区別することなく，妨害の対象に十分なり得るものである。

このことを十分に認識し，家族の安全対策を講じておく必要がある。

具体的な対策

＜ソフト面での対策＞

１　自宅の住所を非公開にする。簡単だが効果的な方法である。

２ 『弁護士業務妨害対策ハンドブック（改訂版）』（当委員会発行）を家族にも読ませ，家族の弁護士業務妨害に対する意識を高める。

３　日頃から，家族内で，安全対策について話し合い，その結果をマニュアル化しておく。

マニュアルに盛り込む具体的な対策例としては，次のものが挙げられる。

（1）身の回りの情報収集に努める

特に，自宅の周辺に見慣れない自動車が駐車していないか，不審者はいないか，不審物が置かれていないか等に注意する。

（2）不審な電話に対する対応そもそも対応しない，対応する場合には録音する。

（3）宅配物等に対する対応

差出人不明の宅配物の開封に注意する。

（4）来訪者への対応

来訪者が来てもすぐにドアを開けず，まず相手を確認する。

（5）緊急時の対応

直ちに110 番する。近所の目を気にして110 番通報することに躊躇することが多いので，この点は，徹底しておくべきである。

（6）緊急連絡先の確認

（7）最寄の交番，警察署の位置の確認

外出中，不審者に尾行された場合等に駆け込む場所として役立つ。

４　情報の共有化

妨害の予兆を察知したら，家人にも事案の概要，妨害者の情報（氏名，人相等）等を話し，情報を共有化しておく。

＜ハード面での対策＞

１　自宅における対策

自宅のドアや窓の鍵を二重にする。防犯カメラを設置する。

２　警備保障会社との契約

３　警察への相談・通報

具体的に危険や不安があるとき，最寄の警察署に実情を速やかに相談する。緊急時には，110 番通報する。

４　当委員会への支援要請の積極的な活用

不安を感じたら遠慮なく早期に当委員会に相談する。例えば，当委員会を介することにより，事務所―自宅の各所轄署の連携がスムーズになり，より効果的な対策が可能となる。  

物は考えよう－ある弁護士の記述への感激と私の場合（平成22年12月24日:初稿）
日弁連機関誌「自由と正義」には、会員弁護士の投稿欄として「ひと筆」があります。私は、「自由と正義」を受領すると先ず最初に弁護士２名のエッセイ「ひと筆」を読み、次に懲戒例の公告を読むのが日課となっています。平成２２年１１月号の「ひと筆」欄のある大先輩Ａ弁護士の「物は考えよう」と言うエッセイに感激しました。以下、私なりの備忘録です。

Ａ弁護士は、大学に入学した年の秋、肺結核にかかっていることが判明し、自宅療養を余儀なくされ、大学の結核研究所所長から説かれた「本屋新聞を読むな。家族とも話しをするな。トイレは床の中で…」との絶対安静療法を実践しました。しかし、この何もしない不作為たる療法は実践困難を極め、あるとき「結核治療は、結核菌と白血球の熾烈な戦いであり、自分のために自らを犠牲にして懸命に戦う白血球を支援するため全面的に支援すべき」と考え直し、自分の中で最も積極的作為的治療法に変貌させた結果、２年後には完治しました。

Ａ弁護士は、その絶対的安静療法実践の過程で、「人生の目的」ついて熟考し、次のような結論を得ました。

・全ての人間に妥当する「人生の目的」など存在せず、人はただ死にたくないから生きている。

・生きている以上、幸せに生きる方が良く、そのためには物事を積極的・楽天的に考えることが必要不可欠。

そこでその後の人生で次のような実践をしました。

・重い荷物と軽い荷物がある場合、足腰の鍛錬と考え重い荷物を持ち，職場での困難な仕事は自分の成長の機会と考え喜んで引き受ける。

・楽天的とは物事は良い面だけを見、あるいは、万事自分に都合良く解釈し、人生を楽しく生きることで、転勤は長期旅行で各地の名所名跡、多くの方との邂逅を楽しみ人生を豊かにする。

・夫婦円満の秘訣は「女房の声は天の声」と考え素直に受け入れる。

またＡ弁護士は、ある死刑執行立会時、僧侶の教誨を受け仏門に帰依し、死後、浄土に生まれ変わると確信した死刑囚が、立会職員・僧侶一人一人と固い握手を交わし，心から感謝の辞を述べ、顔面に笑みを浮かべ、あたかも外国旅行に旅立つ如く執行に臨んだ姿に、人間の物の考え方や心の持ち方が如何に重要かを痛感して、強い感銘を受けたとも記述しています。

私の場合を振り返ると、事務所に来る電話やお客様の数が少しでも減り始めると、心配でたまらなくなり、事務員の給料を支払えるだろうかと大きな不安を感じ、また身体に一寸した異変を感じると、ガンになって余命○年ではないかと不安を感じて大騒ぎするタイプであり、到底、楽観的とは言えません(^^;)。

ただ神仏というか，絶対者の存在は確信し、日々の出来事、私の回りの森羅万象全て絶対者の定めに従っているものとのおぼろげな確信もあり、大騒ぎする割りには、根っ子のところで、なるようにしかならないとの諦観を持っているため表面上深刻ぶっても、その実、それ程深刻にはならず、心配事があっても眠れなくなるなんてことは余りありません(^^)。

また「人生詰まるところ自己満足」と言うとんでもない信条を持っており、誰に何と思われようと自分がやりたいことだけをする、人目を気にし、あるいは人に良く思われようと、自分がやりたくないことまで無理してするなんてことはせず、「世のため人のため」になろうなんて分不相応な望みを持つこともなく、好き勝手・自己本位に生きています。この姿勢を見ると，案外、Ａ弁護士の教えに通じる生き方をしているのかも知れません。Ａ弁護士には、いや、俺とお前の姿勢は全く違うと否定されそうですが(^^)。  

自己満足でいいんだ－人生詰まるところ自己満足１（平成22年 4月27日:初稿）
何事も「シンプルイズベスト」をモットーとする私は、「人生詰まるところ自己満足」という基本的人生観を持っています。他人にどう思われようとそんなことは、どうでもいい、他人の目など一切気にするな、詰まるところ自分が良ければそれでいいんだ、という、極めて利己的・自己中心的考えの塊で、世のために人のためになろうなんて考えはこれっぽっちもないと、いつも公言しています(^^)。

弁護士をしていると子どもの保育園時代から父母の会の役員等の要請が来ますが、私は、幸か不幸か、難聴で、聴覚障害による６級の身体障害手帳を持っているため、「なにしろ、身体障害者なものですから」とこれを口実に各種要請を全て断り続けてきたため、いまではそのような要請もなくなりました。持って生まれたシャイで人前に出るのが苦手な性格のせいもありますが、兎に角、おれが、おれが、と人前に出るのが嫌で「極めて控えめ」なのです。

しかし、そんな私でも、何かの縁でつながりを得た方々とのお付き合いは大事にしたいと思っており、色々気の多い私は、色々な方面に、そのつながりを大事にしていきたいと思っている方々がいます。世のため人のためになろうなんて大それた考えは全くありませんが、個人的なつながりだけは大事にしていきたいと念願しています。

その個人的なつながりの中で最も強いつながりを持つのは、やはり、自分の血が流れている我が子であり、我が子にはいつも充実した人生、楽しいと思える人生を送って貰いたいと念願するごく普通の親の感覚は持っています。わずか２人の子どもですが、親として出来る限りのことはしてやりたいと念願しています。この念願も、子どもに効果的に伝えるのは結構難しいところもあり、試行錯誤を繰り返し、はた迷惑な親だったと思われないよう努めていくつもりです。

時々見に行く「企業ニュース・大型倒産速報　東経ニュース　経営は心」に「自己満足でいいんだ」との、我が意を得たりと感じる記事を発見しました。備忘録として残します。
＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊
自己満足でいいんだ
仕事・・・何のために　誰のために　仕事をしているのか？

人に評価されたい。この思いが失望を招くのだ。頑張っても頑張っても時の運が悪かったり、上司が全く理解してくれなかったり、もっと過酷なのは、同僚から足まで引っ張られる。

それが会社組織です。会社が大きくなればなるほどそのような障害は増えます。また役職が上になるほど個人的な攻撃を受けるものです。自分の努力が　努力した分だけ評価されるなんて奇跡のようなものです。本田宗一郎は「会社のために働くな。自分のために働け。」と言っていたそうだ。

突き詰めればまさにその通りである。近年優勝から見放されている球団の選手たちの口から出る言葉「監督を胴上げするために」。これには確かに本音の部分があるが、各選手が自分のために戦い、自分の責務や役割をキッチリとこなすのがプロである。

監督のためと奇麗事を言う前に自己満足するために闘うべきだ。会社のために、会社のために、といくら念仏を唱えても誰も救ってはくれない。  

NIBEN Frontier 別冊版紹介－裁判官アンケート結果（平成22年10月28日:初稿）
東京第二弁護士会では、NIBEN Frontierと言う機関誌を発行していますが、過去の掲載記事の中から、読者から高い評価を受けた、東京地方裁判所裁判官が執筆された専門訴訟等に関する記事を精選し、別冊版として発行しているとのことです。購読はＦＡＸ申込が出来るとのことです。早速、申し込む予定ですが、畏敬する関根稔弁護士ＨＰに一部が掲載されていましたので、引用させて頂きます。

準備書面に関する質問に対する回答で、弁護士としては正に必読の部分です。

＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊ 

質問　……　依頼者との関係上からも、準備書面の分量は多い方が良いか。 

●分量は少ない方がよい。依頼者との関係上、多い方がよいというのはわかる。しかし、最終的には裁判官の頭に入りやすいものでないと、意味がないのではないでしょうか。 

●分量は少ないほうがよい。簡にして要を得ることが大切。よほどの大事件でない限り、１０枚を超えるような分量の準備書面は、読みたくないし、読んでもすぐには理解できない。 

●やたら長い準備書面は気力を奮い起こさないと読めない。理想は４～５枚の範囲内で要領良く書かれているもの。 

●要点を衝いてさえいれば、分量は少ないほうがよいと思う。冗長な書面は逆効果。依頼者もそんな表面的なことで評価するとは思えないのだが。 

●裁判所に対しては、本当に必要な事柄であればまだしも、依頼者向けで厚い準備書面を書くというのは迷惑な話である。裁判所に対しては、読む気をなくさせる厚い準備書面は決して有効ではない。 

●簡にして要を得たものがよいに決まっている。簡単すぎるのも困るが、分量が多すぎるものは、読む気をなくさせる。 

●反対。分量は、少ないほど良い。中身を濃く、簡潔にして、書証を括弧書きにして主張してほしい。 

●分量が多いのは本当に困る。最近、大事務所を中心に、長大な準備書面が多いが、繰り返し、誇張に充ちた文面を読むと、説得力を通り越して、疲労するだけである。 

●長大な準備書面は裁判所の読む気を殺ぐし、読み方も散漫にならざるを得ない。多くの場合、準備書面は１０ページ以内にまとめられると思われる。２０ページを超える準備書面で、良くできた準備書面であると感じることはないといっても過言ではない。裁判所に自分の主張を充分に理解させようとするならば、分量が多いことはマイナスである。 

●反対。通常事件ではどんなに長くても１０頁以内に収めてほしい。 

●必要な主張は１０枚以下で足りるはずであり、それ以上の書面で読むに値するものであることはほとんどない。 

●読む方の身にもなってほしい。 

●論外。当事者がそのような誤解をするのであれば、その誤解を解いてこそ専門家といえるのではないか。 

●冗長なのは逆に弁護士の能力を疑う（依頼者を制御できない、文章作成能力がないなど）。 

●分量が多ければ多いほど、読む方には疲れがくるということを認識していただいた方がいいと思います。営業政策上、分量を増やさざるを得ないのであれば、主張の要約を冒頭に掲げるとか、本当に読んで欲しい部分はここだという点を何らかの形で示すなどした方が、裁判官が書面を正しく読み、理解する可能性が高いと思います。 

●その場合は、適当な位置に要約を記載されたい。 

●これが一番困ります。期日の直前に何人もの弁護士から分厚い準備書面が提出されると読み切れません。準備書面の枚数は少なくというのが切なる願いです。書くべきことがあって多くなるのはかまいませんが、構成不足で膨らむのは印象が良くありません。まして、繰り返しが多いのは最悪です。 

●理解はしますが、読み手のサイドからは不評ですね。仮に、分量が必要であれば、構成を良く考えて、項目をキチッと立て、要約を加えながらするなどの工夫をしないと、嫌われます。 

弁護士業務における訴訟事件の意義等雑感（平成21年 4月17日:初稿）
弁護士業務の中核は訴訟即ち裁判事件と言われています。但し、余程高額事件だけをやっている場合を除いて、裁判事件だけやっている弁護士は儲からないとも言われています。当事務所では、件数だけ見ると、全体事件数の内裁判事件の占める割合は４分の１弱程度です。しかし訴訟事件は、件数では４分１弱でも、私が労力を使う割合は、半分以上占めているような気がします。

ところがそれだけ労力を使っても収入に占める割合は、労力と比例せず、コスト的には、訴額の大きな事件を除いて、訴訟事件は割に合わないのが普通です。要するに労力がかかる割には、訴訟事件は労力に見合った収入にはならない例が多く、おそらく稼いでいると言われる弁護士は訴訟事件より他の示談交渉事件や債務整理事件等で稼いでいると思われます。

しかし訴訟事件は、例え金銭の報酬は少なくても、それに代わる貴重な経験と言う報酬を与えてくれます。それは訴訟経過における遣り取りです。私の場合、訴訟になっても判決に至らず和解で解決する割合が大きく,判決まで至る例は１０件の内１，２件ですが、実は勉強という意味では判決まで至る方が貴重です。それは、判決といういわば弁護士活動成績評価書を裁判官から頂けるからです。

私はモットーの一つとして「自己に甘く他に厳しい」と言うキャッチフレーズを掲げていますが、これは人間の本質であり、自戒の意味を込めています。しかし、自戒せよと言い聞かせても、どうしても「自己に甘く他に厳しく」なるのが人間で、思い込みが強いのも人間です。

紛争解決が弁護士の最終目的ですが、この紛争解決に至るには、紛争の本質を客観的に把握しなければならず、主観的思い込みは禁物です。紛争当事者のお客様は、当事者という立場上どうしても、紛争の本質を客観的に眺めることが出来なくなっています。そのため客観的に眺めることが出来る弁護士に依頼する訳ですから，弁護士もお客様と同じ目線に立って主観的思い込みで事件を処理しようとしたら解決には至らず，紛争をいたずらに激化させるだけになります。

ですから訴訟においても、弁護士は出来るだけ思い込みを排除して事件処理に当たらねばなりません。しかしお客様から報酬を頂いてお客様の利益になるように活動する義務もありますので、公平なレフリーの立場の裁判官ほど客観的に事件を眺めることは出来ません。勿論、これはあくまで一般論であり、全ての場合裁判官が公平な立場で客観的に事件を眺めているとは限りません。

弁護士会館有料相談激減－弁護士も淘汰時代突入実感（平成22年12月18日:初稿）
平成２２年１２月１４日、仙台弁護士会法律相談センター有料法律相談担当で午前１０時から２時間、午後１時から３時３０分まえ２時間３０分合計４時間３０分、弁護士会館相談室に待機して、有料相談をすることになっていました。ところが、相談者は午前は２件あるも午前１１時３０分で受付終了で解放され、午後は１件だけで午後３時受付終了で解放され、僅か３件の相談だけで午前１時間３０分、午後２時間の合計３時間３０分の拘束で終わりました。なお、有料相談は３０分５０００円ですが、１０分程度で簡単に終わる相談の場合、５０００円は返還する申し合わせになっています。

現在の仙台弁護士会館は、確か、平成１５年に完成したもので、それ以前は、裁判所前の６階建てマンションの３，４階部分だけだったものが、自前の４階建てビル一棟まるまる仙台弁護士会館となり、相談室、事務室、会議室等が一気に充実したものになりました。確か建築費は４億円くらいだったように記憶しています。新会館建築論議は，確か平成１２，３年頃から始まり、当時、バブルも完全崩壊し、日本経済は右肩下がりの時代で、その時代背景から建築に反対する意見もありましたが、大多数の賛成で会費値上げによる建築が決まりました。

私もＩＴ関係設備検討委員として少しだけ設備に意見を述べ、４階大会議室には難聴者用補聴システムも導入して頂きました。見た目もなかなか素晴らしい建物で、完成後、確か、その年の宮城のベスト建物の一つに選ばれたように記憶しています。この新しい弁護士会館完成後の大きな成果は、弁護士会館１階の法律相談センターに相談に訪れる相談者の数が、旧会館時代に比較して相当増加したことでした。新会館完成後数年は、１階の法律相談センター待合部分には随分人が溢れていたように記憶しています。有料法律相談担当の時、上記４時間３０分の間に１０件以上の相談を受けることも珍しくありませんでした。

ところが、ここ数年、会館１階法律相談センターを訪れる相談申込者の数がめっきり減り始め、特にここ１，２年は、その待合室部分は，ガラガラで閑古鳥が鳴いているとった状況が続いているように感じています。平成２２年１２月１４日，私の担当日も同じで、なんとか３件の相談者が居ましたが、待合室で順番を待つ相談者を見ることは出来ませんでした。僅か３件の相談内容も、全て相談レベルで解決するもので、事件として受任したものは１件もありませんでした。有料相談は、直接受任が原則で、数年前までは、一日の有料相談で数件直接受任することも珍しくありませんでしたが、ここ１，２年直接受任も殆どなくなりました。

仙台弁護士会法律相談センターを訪れる相談者数、更にその中から弁護士の事件になる数が減った最大の原因は、弁護士会館の３軒隣にある法テラス宮城の存在と思われます。法テラス宮城は、法テラス(日本法支援センター)の宮城県地方事務所です。法テラスは、国によって設立された法的トラブル解決のための「総合案内所」であり、法的トラブル解決への「道案内」をするのが「法テラス」の役目です。

法テラスでの無料相談は、従来弁護士会法律相談センターで行って居た一定の収入要件を満たす方の法律扶助無料相談が移管されたものです。ですから法テラスでの無料相談を受けるための収入要件を満たさない方は、弁護士会の一般相談に来て然るべきですが、どういう訳か弁護士会の一般相談も激減しているように感じます。その理由は、不景気の長期化で法テラス収入要件を満たす方が増えていること、各地に収入要件無関係の無料相談所が増えていること、弁護士の宣伝広告も増え、宣伝広告を派手に打っている事務所への相談に流れていること等色々考えられますが、多重債務事件に関しては事件そのものが減りつつあることも理由の一つと思われます。

全般に少なくなっているお客様は、法テラス、各地の無料相談所、宣伝広告を派手に打つ事務所等に流れ、更に弁護士大増員の影響もあり、マーケッティング活動等の努力をしない弁護士は、益々仕事が少なくなることは確実で、弁護士淘汰時代突入を実感しているところです。  

事務員の育て方－１事件１事務員担当制（平成20年12月10日:初稿）
私が弁護士になったおよそ３０年前は法律事務所の事務員というと、弁護士が鉛筆で起案した書面原稿の清書作業が主な仕事でした。私の司法修習時代の昭和５３年はまだワープロと言う便利なＩＴツールはなく、和文タイプライターが清書作業の主役でした。私が弁護修習したＮ事務所にも和文タイプライターが２台以上置いてあり，いつも事務員さんがタイプ入力するガチャンガチャンと言う音が響き渡っていた記憶があります。

私は昭和５５年４月に弁護士資格を得て司法修習先のＮ事務所に勤務弁護士として入所し、Ｎ先生には２年１ヶ月お世話になった後、昭和５７年５月に独立開業しました。当初事務員は、アルバイト学生を数名採用し交代で勤務して貰いましたが，採用に当たっては文字を綺麗に書く能力を重要視しました。訴状、準備書面等業務書面の清書作業が主な仕事で、独立に当たり和文タイプライターを１台購入しましたが、入力に時間がかかり急ぎの書面は手書きで作成する方が多かったからです。

当初、事務員の仕事というとお茶くみ、掃除、裁判所等外回り等の雑務に最重要仕事として文書清書作業と捉え、頭を使って考える仕事は原則私自身が全て行っていましたが、独立して少しずつ仕事が増えてくると弁護士は可能な限り弁護士でないと出来ない仕事に限定し、弁護士業務の多くを事務員に分担して貰う方が合理的と考えるようになりました。

そこで独立数年後には「これからの弁護士－三大特権喪失の時代に備えて」記載の通り、「勤務弁護士を雇う経済力のない私には事務局に勤務弁護士並みの仕事をして貰う」との方針を建てました。その実現の第一の方法として当時３名いた事務員の仕事分担を、１事件１事務員として最初の催告書発送の示談交渉から、訴訟手続、執行手続、最後の回収精算業務に至るまで１人の事務員が継続して担当し、文書表示には担当事務員名欄を設けて担当事務員名を明記しました。

他の事務所では法律事務処理の段階毎に担当事務員を決める事務所もありましたが、法律事務処理の流れ全体を理解して貰うには最初から最後まで１人の事務員が一貫して担当した方が合理的でありまた事務員自身の責任感も強まり何よりお客様も専属担当の事務員が居た方が連絡等で喜ばれるのではと思い、１事件１事務員担当制を取りました。

訴状、準備書面等に担当事務員名を記載したのは、仙台弁護士会では私の事務所が初めて試みたと自負しておりますが、当初は弁護士法上問題はないか、弁護士でない者が弁護士の仕事をすると評価されて非弁問題にならないかと心配してくれる方も居て、当時の弁護士業界の考え方の狭さには呆れたことがあります。兎に角、当時の弁護士業界は、弁護士業務は特別な仕事であり、弁護士自身が行うことが大原則で、事務員は所詮事務員だから重要な仕事を任せることは控えるべきとの考えが強く、私はこの「事務員は所詮事務員」との考えに猛反発を感じました。  

弁護士大量増員時代を迎えての弁護士求人緊急調査（平成18年 6月 8日:初稿）
日弁連から「弁護士大量増員時代をむかえての弁護士求人に関する緊急の調査のお願い」と題するアンケート用紙がＦＡＸ送信されてきました。その趣旨は、２００７年には約２４００人から２５００人が司法修習を終了し、現在の約２倍の人数の大多数が弁護士登録することになり、それ以降も弁護士登録する人は増加すると予想され、今後の弁護士求人事情を調査して、弁護士就職問題に適切な対応を取りたいとのことです。

仙台弁護士会への新人弁護士入会は、私が入会した昭和５５年前後は、昭和５３年が６名、昭和５４年１名、昭和５５年７名、昭和５６年５名、昭和５７年５名、昭和５８年５名の平均５名前後で、その後昭和６０年から平成になっても近いところでは平成１６年２名、平成１５年１名、平成１４年６名、平成１３年６名、平成１２年６名と平均して５名にも達しませんでした。

それが平成１７年は８名となり、この平成１８年１０月には一気に１８名の新人弁護士の入会が決まっています。平成１８年全国での新人弁護士は１３００名程度と思われますので、２４００人の新人弁護士が誕生する平成１９年(２００７年)は、仙台弁護士会では平成１８年入会１８名の２倍近い３０数名を入会させなければなりません。

私は、仙台弁護士会で平成１８年によく１８名もの新人弁護士を採用する事務所があったものだと驚きましたが、平成１９年に更に３０数名も採用する事務所が仙台弁護士会にあるとは到底思えません。

私自身もアンケートには「現時点で新人弁護士を採用する計画は全くありません」とつれない回答を出しました。私の事務所では３人の常勤事務員が居て、訴状起案を含めて本来弁護士がしてきたことを可能な限り事務員にやって貰っており、新人弁護士の採用の必要性を全く感じないからです。

私の事務所では事務員に対し１０年以上前には「弁護士に近づけ」が標語でしたが、７，８年前からは「弁護士を超えろ」を標語として、私自身がやっていた仕事を出来る限り事務員に回すようにし、他の事務所と比較して事務員が行う割合が大変高くなっているはずです。勿論、仕事の最終責任は私が取るものですから、事務員の仕事の最終チェックは私がしますが。

これから弁護士になろうとする方には申し訳ありませんが、私の様なスタイルの事務所も増えており、弁護士需要が今後急激に増加するとは思えません。合格者が増え、資格が取りやすくなれば資格の価値が下がるのは当然であり、資格取得後の精進が一層重要になります。資格を取ったから食えるとは考えずに資格取得後の生活も考慮に入れて初志貫徹して頂きたいと思っているところです。  

PAGE  
81

