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            
 

 (دیدار طلایی) اي از اولین ملاقات با وکیل تا قرارداد حرفهراهنماي کاربردي 

 
به سمت تسلط    درنگیاز مردم ب  ياریذهن بس  م،یکنیصحبت م  »ياحرفه   لیاز «وک  یوقت

قوان م  ایاستدلال،    يهامهارت  ن،یبر  برودیفنون مذاکره  کار   یاتیعناصر ح  ها نیا  دیتردی . 
 کی  ایشود    میسطر قرارداد تنظ  کی  یکه حتاز آن  شی است که پ  نیا  قتیاند؛ اما حقوکالت 

؛ شودیکاشته م  ترقیعم  یی در جا  لیشکست وک  ای  تیبذر موفق  رد،یبگ  کلش   یاستدلال حقوق
 او.  یتیو شخص یذهن  يهارساختیدر ز
حرفه    ی ات ی ح   ی ساختمان، به آن بخش پنهان ول   ي ز ی ر ی بخش از کتاب، درست مثل پ   ن ی ا 

  رساخت ی ز   ن ی آن استوار است. اگر ا   ي رو   ز ی چ اما همه   شود، ی م   ده ی که کمتر د   پردازد ی وکالت م 
  د، ی داشته باش   ی عمل   ي ها تجربه و مهارت   ، ی شده نباشد، هر چقدر هم که دانش فن محکم و حساب 

ترك   ا ی   ر ی د   ي ا حرفه   ر ی در مس  با  فرور زود  حت   ها زش ی ها،  رو  روبه   ر ی ناپذ جبران   ي ها شکست   ی و 
 شد.   د ی خواه 

آرامش و تمرکز    ، ی . اول شوند ی پرونده م   ک ی با دانش و تجربه مشابه وارد    ل ی دو وک   د ی کن   تصور 
پرونده را از    ک ی استراتژ   ر ی مس   کند، ی طرف مقابل حفظ م   ز ی آم ک ی در برابر رفتار تحر   ی خود را حت 

با هر    ، اما   ی . دوم رد ی گ ی را م   ي د ی کل   مات ی نفس اما بدون تکبر، تصم ابتدا در ذهن دارد و با اعتمادبه 
خود را    ر ی در مواجهه با موانع مس   دهد، ی نشان م   ی جان ی واکنش ه   ط، ی شرا   ی ناگهان   ر یی تغ   ا ی فشار  

 . گذارد ی م   ی باق   د ی موکل خود را در ابهام و ترد   ت ی و در نها   کند ی عوض م 
  ی پنهان ذهن   ه ی بلکه در همان لا  ، ی ندانستن مواد قانون  ا ی نه در دانستن  ل، ی دو وک   ن ی ا   تفاوت 

 است.   ی ت ی و شخص 
  رون ی کند تا بتواند ب   ت ی ر ی ابتدا درون خود را مد   ، ي رهبر فکر   ک ی مانند    د ی با   ي ا حرفه   ل ی وک   ک ی 
 : بداند   د ی کند. او با   ت ی ر ی را مد 

 .هستند اشي ریگمیستون فقرات تصم باورهایی چه  -
 .کندیروز مو به  شناسدیخود را م یذهن الگوهاي چگونه  -
 .بر منطقش غلبه کنند دهدیاما اجازه نم ند، یبمی را احساسات  چطور -
 نه فقط احترام را. زد،یکه اعتماد را برانگ دهدیشکل م يخود را طور تشخصی چگونه  -

ها،  اتاق فرمان پر است از باورها، ارزش   ن ی اتاق فرمان است. ا   ک ی   ه ی شب   ي ا حرفه   ل ی وک   ذهن 
 . ست ی طور کامل از وجودشان آگاه ن خود او به   ی حت   ی که گاه   یی ها فرض ش ی و پ   ي فکر   ي الگوها 

طور  . به کنند ی م   ن یی را تع   ي ر ی گ م ی تصم   ر ی هستند که در لحظه بحران، مس   ها فرض ش ی پ   ن ی هم 
صورت  گو هستند»، به مقابل دروغ   ي ها باشد که «همه طرف   ن ی مثال، اگر باور ناخودآگاه شما ا 

مذاکره را از دست    ي ها فرصت   د ی و شا   د ی کن ی ها و شواهد مثبت اعتماد م کمتر به داده   ي ز ی غر 
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ب د ی بده  پ   رعکس، .  ا   فرض ش ی اگر  م   ن ی شما  اشتباه  «همه  که  امکان    شه ی هم   ی ول   کنند ی باشد 

 . د ی کن ی تازه فکر م   ي ها حل بد هم به راه   ط ی در شرا   ی وجود دارد»، حت   ر ی مس   ح ی تصح 
  از، ی و در صورت ن   ی بررس   دا، ی را پ   یی نامر   ي نما قطب   ن ی چگونه ا   م ی ر ی گ ی م   اد ی بخش،    ن ی ا   در 
گاه م ی کن   م ی بازتنظ  وکالت،  حرفه  در  که  چرا  ب   ی .  در    ن ی تفاوت  تنها  باخت،  و     م ی تصم   ک ی برد 

 است.   ی ذهن   رساخت ی ز   ن ی در هم   اش شه ی نهفته است که ر   ي ا ه ی ثان   پنج 
  ی ب ی ترک   ت، ی شخص   ن ی . ا ست ی ن   ی ت ی ترب   ا ی   ی ذات   ي ها ی ژگ ی از و   ي ا فقط مجموعه   ل، ی وک   ت ی شخص 

 ؛ است از 
 )يریپذ(مثل صبر، پشتکار، انعطاف یشخص يهایژگوی -
 ) قتیتعهد به حق ،يریپذت ی(مثل دقت، مسئول ياحرفه  يهایژگوی -
(مثل شآموخته   رفتارهاي  و  - مد   يوه یشده  نحوه  موکل،  با  دادگاه،   ت یریارتباط  جلسه 

 )یسبک نگارش حقوق
لباس،    ن ی . ا پوشد ی م   ی دائم   » ی «لباس رسم   ک ی را مانند    تش ی شخص   ، ي ا حرفه   ل ی وک   ک ی 

  ي حضور در فضا   ا ی   ها، ي ساز شبکه   ، ی ررسم ی در مکالمات غ   ی بلکه حت   ، ي در جلسات کار   تنها نه 
 هم همراه اوست.   ي مجاز 

در جمع دوستان که توسط موکل    ي ا رحرفه ی رفتار غ   ک ی   مثلاً   لباس   ن ی لغزش کوچک در ا   هر 
 نابود کند.   قه ی ها را در چند دق شده در سال اعتماد ساخته   تواند ، می شود   ده ی همکار د   ا ی 

بدن    ي ها چه ی مثل اسکلت و ماه   ، ي ا حرفه   ت ی و شخص   ی ذهن   ي ها رساخت ی بتوان گفت ز   د ی شا 
کل  (ذهن) شکل  اسکلت  تع   ی هستند.  ماه   کند ی م   ن یی را  به حرکت  ت ی (شخص   ها چه ی و  را  آن   (

ماه آورند ی درم  اسکلت،  بدون  ناپا   ساختار ی ب   ها چه ی .  ماه   دارند؛ ی و  ب   چه، ی بدون  و    جان ی اسکلت 
 است.   حرکت ی ب 

 ؛ داشتن   ی عن ی دو    ن ی ا   ی هماهنگ   ل، ی وک   ي برا 
 . يمنظم، شفاف و راهبرد یذهن -
 . بخش اعتماد باثبات، متعهد و الهام یتیشخص -
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 اهمیت نقش وکیل، فلسفه شغل وکالت، تفاوت وکالت علمی و عملی -فصل اول

حفظ   يرا نهاد   یخواهقدرت و قانون، عدالت و انتقام، سکوت و حق  انیمرز م  ،ياهر جامعه   در
  دانند،یم  یحقوق  یشغل صرفاً    از مردم، وکالت را  ياریکه ستون آن «وکالت» است. بس  کندیم

 ل،یهاست. وکدادخواست  میتنظ  ای  یمراتب فراتر از حضور در جلسات دادرسبه   ل یاما نقش وک
 جامعه است. ی نیع یو زندگ یینظام قضا انیقانون و مردم، م  انیم یاتیح ياحلقه 

مشاغل  دسته  آن  از  اهم   ی وکالت،  که  تأث   ت ی است  چارچوب   ر ی و  از  فراتر  و    ي ادار   ي ها آن 
عنوان  که قانون، نظم و عدالت به   ي ا . در هر جامعه کند ی نفوذ م   ی اجتماع   ات ی به بطن ح   ، ي اقتصاد 
ح   ی اساس   ي ها ستون  م   ی مدن   ات ی استقرار  مجر نه   ل ی وک   شوند، ی شناخته    ي فه ی وظ   ک ی   ي تنها 
رسالت   ، ي ا حرفه  حامل  اجتماع   ی اخلاق   ی بلکه  رسالت   ی و  حقوق   ی است.  دانش  آن،  در  و    ی که 

از    ش ی ب   ي ز ی چ   جه، ی تا نت   خورند ی م   وند ی پ   ي ر ی پذ ت ی و مسئول   ی انسان   نش ی با ب   ی عمل   ي ها مهارت 
 الوکاله» باشد. حق   افت ی در   ي «انجام کار برا 

از  ؛  اند کرده   فا ی دوگانه ا   ی که در طول قرون، وکلا نقش   دهد ی حقوق و عدالت نشان م   خ ی تار 
  گر، ی د   ي اند و از سو بوده   ها ي در برابر قدرت و نابرابر   ي حقوق فرد   ي وچرا چون ی مدافعان ب   سو، ک ی 

  ی زبان قانون به    ده ی چ ی انتقال زبان پ  فه ی و مردم، وظ   یی نظام قضا   ان ی م   ی ارتباط   ي ها عنوان حلقه به 
را شکل داده که    ي ا دو نقش مکمل، فلسفه   ن ی اند. ا شهروندان را بر عهده داشته   ي فهم برا قابل 

م  وکالت»  «شغل  عنوان  تحت  پا   ي ا فلسفه   م؛ ی شناس ی امروز  بر  استقلال    ، ی خواه عدالت   ه ی که 
 بنا شده است.   ی و تعهد اخلاق   ي ا حرفه 

.  شود ی حاصل نم   ی کل   م ی مفاه   ن ی ا   ف ی صرفاً با توص   ل» ی نقش وک   ت ی درك «اهم   حال، ن ی باا 
  ، ی منافع متعارض، احساسات انسان   ی در هر پرونده، نقطه تلاق   ل، ی که وک   د ی ش ی نکته اند   ن ی به ا   د ی با 

دفاع    ند ی که در فرا   ي ا هر کلمه   ی حت   ا ی   م ی است. هر تصم   ی زمان   ي و فشارها   ی قانون   ي ها ت ی محدود 
  ي ا ی خود گو   گاه، ی جا   ت ی حساس   ن ی را دگرگون کند. ا   ي نهاد   ا ی سرنوشت فرد    تواند ی م   برد، ی به کار م 

 . دهد ی ارتقا م   » ی اجتماع   ت ی «مأمور   ک ی به    » ی «حرفه صرفاً تخصص   ک ی است که وکالت را از    ي ا فلسفه 
  فلسفه   ی بررس   ، ی و اجتماع   ی در نظام حقوق   ل ی وک   ی واقع   گاه ی کردن جا فصل، روشن   ن ی ا   هدف 

با آنچه    شود ی آموزش داده م   ک ی آکادم   ي آنچه در فضا   ان ی م   ز ی تما   ز ی ن و    حرفه   ن ی پشت انتخاب ا 
 است.   افتد، ی وکالت اتفاق م   ی واقع   دان ی در م 

 در جامعه لینقش وک  تیاهم)  الف
که    ی«شخص  ج یرا  ریفراتر از تصو  د یبا  م، ییگویدر جامعه سخن م  لینقش وک  تیاز اهم  یوقت

است، بلکه بخش   يتنها مدافع حقوق فردنه   لی. وکمیشی ند یب  کند»یدر دادگاه از موکل دفاع م
. شودیقدرت و حق در جامعه محسوب م ان ینظام عدالت و ضامن حفظ توازن م ریناپذییجدا
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ا  يبرا اساس  دی با  گاه،یجا   نیدرك  بعُد  کرد  یبه چند  اجتماع  ، یبعُد حقوق؛  توجه  بُعد    ،یبعُد 

 .یبعُد فرهنگو  ياقتصاد 

 يعنوان مدافع حقوق فردبه لی. وک1
شهروندان است. اما   نیادیاز حقوق بن  یکیبه عدالت    یمدرن، دسترس   یحقوق   يهانظام  در

است که بتوانند   یاشخاص  ازمند یآن ن  حیصح  يضمانت اجرا ندارد؛ اجرا  خود يخودقانون به 
مردم و نظام   انیحلقه واسط م  ل،یکنند. وک  اده یها پانسان  ی زندگ  یمقررات را در بستر واقع

 است. یحقوق
را ندارند.    یی دفاع از خود در برابر دستگاه قضا   ي برا   ی دانش کاف   ا ی   یی از مردم توانا   ي ار ی س ب 

  ، ی زبان و درك قواعد دادرس   ن ی با تسلط بر ا   ل ی وک   ک ی و گاه مبهم است.    ی فن   ده، ی چ ی زبان قانون، پ 
 کند.   ي ر ی حقوق افراد جلوگ   ع یی از تض   تواند ی م 

  تواند ی کارآزموده م   ل ی متهم از وک   ي عدم برخوردار   ، ي فر ی ک   ي ها عنوان مثال، در پرونده   به 
  ي دعاو   ا ی مانند اختلافات قرارداد    ی حقوق   ي در دعاو   ی منجر به صدور احکام ناعادلانه شود. حت 

ضعف در ارائه    ا ی   ی ناآگاه   ل ی فرد با وجود داشتن حق، به دل   شود ی گاه باعث م   ل ی نبود وک   ، ی خانوادگ 
 مستندات، محکوم شود. 

 عنوان ستون نظام عدالتبه لی. وک2
و منصف باشد.    طرفیب  دیبا  ییقانون» دارد، نظام قضا تی«حاکم  يکه ادعا  ياهر جامعه   در

از موکل خود دفاع نه   لی. وکستین  ریپذامکان  لیاما قضاوت منصفانه بدون حضور وک تنها 
کامل   يریتا تصو  کند ی کمک م  یمستند، به قاض  یحقوق  يهابلکه با ارائه استدلال  کند،یم

 پرونده داشته باشد. ضوعو متوازن از مو
  ي ها ون ی عادلانه» را بر عهده دارد. کنوانس   ی دادرس   ند ی فرا   کننده ن ی نقش «تضم   ی به نوع   ل، ی وک 

حقوق    ی الملل ن ی ب   ثاق ی م   14ماده  بند «د»  دارند. مثلاً    د ی موضوع تأک   ن ی بر ا   ز ی حقوق بشر ن   ی الملل ن ی ب 
 کرده است.   ی عادلانه معرف   ی را از ارکان دادرس   ل ی حق داشتن وک   ، ی اس ی و س   ی مدن 

 یو جمع  یحقوق عموم  یعنوان حام به لی. وک3
دعاو  لیوک  نقش به  نم  يفرد  يتنها  بسشودی محدود  در  پ  ياری.  با  وکلا  موارد،    ي ریگیاز 

کلان    يهاي گذاراستیدر س  یو حت  یمثبت در نظام حقوق  راتییبه تغ  ،یعموم  يهاپرونده 
 کنندگانحقوق کارگران، حقوق مصرف   ست،یزط ی مربوط به حقوق مح  يها. پروندهکنندی کمک م

 هستند. ینقش اجتماع  ن یاز ا ییهامثال ض،ی مبارزه با تبع ای
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شخص، بلکه مدافع    ک ی نه فقط مدافع    تواند ی م   ل ی که وک   دهد ی ها نشان م وکالت   گونه ن ی ا 

 باشد.   ی انسان   ی اصل کل   ک ی مدافع    ی حت   ا ی گروه    ک ی 

 عنوان ابزار کنترل قدرت به لی. وک4
در صورت نبود نظارت و   ،یخصوص  يچه در دست دولت باشد و چه در دست نهادها   قدرت،

  ي برا  يدیکل ياز ابزارها یکی ل،یبه فساد و نقض حقوق منجر شود. وک تواندی م ،ییپاسخگو
 نظارت است.  نیا جادیا

مقامات    ی رقانون ی غ   ا ی نادرست    مات ی تصم   ه ی عل   ي دعاو   ي ر ی گ ی از کشورها، وکلا با پ   ي ار ی بس   در 
دارد؛    ت ی اهم   ز ی ن   ی نقش، در حوزه بخش خصوص   ن ی . هم شوند ی مانع سوءاستفاده از قدرت م   ، ی دولت 

 اند. کارمندان را نقض کرده   ا ی   ان ی بزرگ که حقوق مشتر   ي ها شرکت   ه ی عل   ي مثلاً در دعاو 

 در جامعه لیوک  ي. نقش اقتصاد5
فعال  وکلا ندارند؛  نقش  و حقوق  در حوزه عدالت  نآن  تیتنها  اقتصاد  بر  و   میاثر مستق  زیها 

قراردادها، سرما  م یرمستقیغ و کوچک، همگ  ها،ي گذاره یدارد.  بزرگ  به مشاوره    یمعاملات 
وک  ازین  لیوک پ  لیدارند.  تنظ  ینیبش یبا  و  اختلافات   ق،یدق  يقراردادها  میخطرات  بروز  از 

 .کندیم  يریگجلو نه یپرهز
که    شوند ی مواجه م   ی ن ی سنگ   ي ها سک ی وکارها با ر مناسب، کسب   ی مشاوره حقوق   اب ی غ   در 

 شود.   ي گذار ه ی سرما   ي ها از دست رفتن فرصت   ا ی   ی منجر به ورشکستگ   تواند ی م 

 یو اعتماد اجتماع ی. بُعد فرهنگ6
. اگر وکلا صادقانه  گذاردیاثر م  یاعتماد مردم به کل نظام حقوق  زانیبر م   ل،یعملکرد وک  نحوه 

تعهد حرفه  با  ب  ياو  اعتماد  مردم  کنند،  اما   يشتریعمل  داشت.  قانون خواهند  و  به عدالت 
 کند. ف ی شدت تضعاعتماد را به  نیا تواندیوکلا، م  یراخلاقیغ  ای فیعملکرد ضع

از    ي ار ی دارد. در بس   ت ی اهم   ی در وکالت، به اندازه مهارت علم   ي ا اخلاق حرفه   ل، ی دل   ن ی هم   به 
نهادها  بر وکلا، تخلفات اخلاق   ي کشورها،  با حساس   ی ناظر  چون    کنند، ی م   ي ر ی گ ی پ   ژه ی و   ت ی را 

 . کند ی را مخدوش م   ی پرونده، بلکه اعتماد عموم   ک ی فقط  تخلفات نه   ن ی که ا   دانند ی م 

 یررسمیغ یعنوان آموزگار حقوقبه لی. وک7
  ح ی حقوق است. او با توض  یررسمیبا موکل خود جلسه دارد، در حال آموزش غ  ل یبار که وک  هر

سطح   م، یرمستقیآموزش غ  نی. اکندیمردم شفاف م   يرا برا  ف یحقوق و تکال  ، یقانون  میمفاه
 . بردیرا بالا م یعموم یآگاه
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 فلسفه شغل وکالت) ب
م  یوقت بس  ي ریتصو  نینخست  م، یکنیبه شغل وکالت فکر  در ذهن  نقش   ياریکه  از مردم 

 ی و با مهارت خاص  ستاده یدر دادگاه ا  ،یبا کت و شلوار رسم  لیاست که وک  ياصحنه   بندد،یم
 یحرفه حقوق   کیاز آنکه    شی است که وکالت، پ  نیا  تی. اما واقعکندیاز موکل خود دفاع م

کمک   لیفلسفه، به وک  نیاست. فهم ا  یو فلسفه اخلاق  یاجتماعرسالت    کیصرف باشد،  
 .ابدینقش خود در جامعه ب يبرا يترقیعم يتا فراتر از کار روزمره، معنا کندیم

 از عدالت  يعنوان پاسدار. وکالت به1
 يعدالت در معنا  .تر باشد از همه مهم  دینهفته است که شا  یوکالت، مفهوم  یفلسف  انیبن  در

 است.  تیو مسئول يو آزاد یجمع  نفعو  يفرد نفع  ف،یحق و تکل ن ی توازن ب ،یفلسف
حفاظت از حقوق اشخاص و  ؛  است   ی خاص   ر ی از عدالت در مس   ي منظر، پاسدار   ن ی از ا   وکالت 

 ها. آن   د ی تهد   ا ی ها در برابر نقض  گروه 
  ، ي نه صرفاً «مدافع موکل» بلکه «مدافع حق» است. در موارد   ل ی وک   ، ی خلاف تصور عموم   بر 

وک   ی حت  است  مس   ند ی بب   ل ی ممکن  در  موکلش  م   ر ی که  حرکت  قانون  وظ   کند ی خلاف    فه ی و 
 بازدارد.   ر ی کند که او را از ادامه مس   جاب ی ا   اش ی اخلاق 

 قتیحق و حق ی. دوگانگ2
پرسش  یکی ا  یمیقد  یفلسف  يهااز  وکالت  نفع    دیبا  لی وک  ایآ ؛  است  نیدر حوزه  به  صرفاً 

 د؟یگویرا نم قتیاگر بداند موکل حق یموکلش عمل کند، حت
  ی دارد. برخ   ی بستگ   ي ا و مقررات اخلاق حرفه   ل ی وک   ی پرسش، به فلسفه شخص   ن ی ا   پاسخ 

کشف کند.    د ی با   ی را قاض   قت ی صرفاً ابزار دفاع موکل است و حق   ل ی باورند که وک   ن ی ها بر ا مکتب 
 دارد.   قت ی در برابر حق   م ی مستق   ی ت ی مسئول   ز ی ن   ل ی معتقدند که وک   گر ی د   ي ها دگاه ی اما د 
نسبت خود را با    د ی با   ي ا حرفه   ل ی در فلسفه وکالت است و هر وک   ی دائم   ی چالش   ، ی دوگانگ   ن ی ا 

 مسئله مشخص کند.   ن ی ا 

 یعنوان خدمت عموم . وکالت به3
اما اثر کار او بر   کند،یم  يبا موکل همکار  یدر قالب قرارداد خصوص  معمولاً  ل یوک  هرچند

بسازد که بعدها به    ییقضا  ياه یحق، ممکن است رو  کی است. دفاع موفق از    یجامعه عموم
 هزاران نفر به کار رود. اینفع صدها 
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اما با    کند، ی را درمان م   مار ی ب   ک ی پزشک در ظاهر  ؛  است   ی پزشک   ه ی وکالت شب   ه، ی زاو   ن ی ا   از 

دفاع    ن ی در ع   ز ی ن   ل ی . وک کند ی سلامت کل جامعه کمک م   ي به ارتقا   ، ی علم   ي ها پروتکل   ت ی رعا 
 است.   ی عدالت عموم   ي ها ان ی از بن   ي از موکل، در حال پاسدار 

 وکالت یعنوان رکن فلسف. استقلال به4
تأک  فلسفه  بدون  استقلال حرفه   دیوکالت  استقلال وک  يابر  است.   ازیامت  کینه    ل،یناقص 
وظ  ،یشخص انجام  امکان  شرط  وک  فه یبلکه  اگر  قدرت   لیاوست.  دولت،  فشار   يهاتحت 
 از حق دفاع کند.   یطور واقع به   تواندینم  گرید  رد،یقرار گ  یاجتماع  يهاگروه   یحت  ای  ياقتصاد 
وکلا شناخته    ی عنوان حق اساس حقوق بشر به   ی الملل ن ی از اسناد ب   ي ار ی استقلال، در بس   ن ی ا 

نگران    ل ی ممکن است که وک   ی تنها زمان   ، ی دفاع واقع ؛  اصل ساده است   ن ی شده است. فلسفه پشت ا 
 خود نباشد.   ت ی امن   ا ی   ي از دست دادن شغل، آزاد 

 یاخلاق  تی. وکالت و مسئول5
ها،  انتخاب پرونده ؛  قرار دارد  یاخلاق  ي هااست که همواره در معرض وسوسه   ياحرفه   وکالت،

محرمانه حق  زانیم اطلاعات  با  برخورد  دفاع،  نوع  پ  یحتو    الزحمه،  با   شنهاداتیمواجهه 
ا  فلسفه   .یرقانونیغ از نص قانون، به وجدان و اصول   ل،یکه وک  کندیم  جابیوکالت  فراتر 

 باشد.  پاسخگوخود  یاخلاق

 عنوان هنر ارتباط. وکالت به6
بتواند با موکل،    دیبا  لیاست. وک  یفلسفه وکالت، هنر ارتباط انسان  شده ده یاز ابعاد کمتر د  یکی

 يارتباط، نه فقط برا   نیطرف مقابل ارتباط مؤثر برقرار کند. ا  یشاهد، کارشناس و حت  ،یقاض
وفصل عادلانه اختلاف حل   يبرا  ییفضا  جادیها و اکاستن از تنش  يپرونده، بلکه برا  شبردیپ

 است.  يضرور
ت  ن ی پشـت ا   فلسـفه  اده اسـ ت   ي گفتگو عدالت، محصـول ؛  مهارت سـ  ل ی وک و    منصـفانه اسـ

 ست. گفتگو  ن ی ا   کننده ل ی تسه 

 وکالت با فلسفه حقوق  وندی. پ7
فلسف  وکالت نظر  عمل  ،یاز  پرسش  یتجسم  حقوق،  فلسفه  است.  حقوق  مانند    ییهافلسفه 

  ل، ی. وککندیکجاست؟» را مطرح م  فیو تکل  ي«مرز آزاد  ست؟»، ی«حق چ  ست؟»، ی«عدالت چ
 . آوردیعمل م دانی به م يها را از سطح نظرپرسش نیا

عدالت و حق، به صورت    ی انتزاع   م ی است که در آن مفاه   ی شگاه ی واقع، هر پرونده، آزما   در 
 . ند ی آ ی درم   یی و اجرا   ی ن ی ع   مات ی تصم 
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 لیاثر وک  ي. ماندگار8

است (مثل   یآن لیوک  راتیاز تأث یاثر آن توجه دارد. برخ  يبه ماندگار نیوکالت همچن فلسفه 
ا برخ  يروزیپ اه)، امـ ــت  گرید  یدر دادگـ دمـدت اسـ اه یـدر رو  رییتغ؛  بلنـ ــا  يهـ ا  ،ییقضـ  يارتقـ

ــتانداردها ــب یاخلاق  ياس منظر،    نیا زا  در قراردادها.  دیجد  يهنجارها  جادیا  ایوکار، در کس
 جامعه است.  یحقوق  نده یاز آ  یمعمار بخش  ل،یوک

 یفلسف يبند. جمع9
شود، بخش عمده ارزش خود را   ده ید  ياقتصاد  تیفعال  ک یوکالت، اگر صرفاً به چشم    شغل

 ي تحقق عدالت، پاسدار  يبرا   یانسان  تیمأمور  کی. فلسفه وکالت، آن را به  دهدی از دست م
 .کندیم لیقدرت و حق تبد  انیتعادل م جادیاو  هاي از آزاد

در لحظات    را ی است؛ ز   ي ا حرفه   ی تجمل، بلکه ضرورت   ک ی نه    ل ی وک   ي فلسفه، برا   ن ی ا   درك 
را    ر ی و مس   زه ی فلسفه است که انگ   ن ، ای ند ی آ ی م   ش ی پ   ها ی ناکام   ا ی ها  فشارها، وسوسه   وقتی   دشوار 

 . کند ی حفظ م 

 یو عمل یتفاوت وکالت علم) ج
م  يدرباره   یوقت مس  معمولاً  م،یکنیوکالت صحبت  دو  به سمت  در  ؛  رودیم  ر یذهن  آنچه 

 یواقع  يها، جلسات مشاوره و فضاآنچه در دادگاه و    شودیحقوق آموزش داده م  يهادانشگاه 
  روش،   در  اما.  حق  از  دفاع؛  هدف دارند  کیدر ظاهر    ر،ی دو مس  نی. اافتدیکار وکالت اتفاق م 

 دارند.  یاساس يهااز مسائل، تفاوت كدر حتی و ابزار
فاصله    ، ی واقع   ي ها و سپس با مثال   م ی کن   ف ی را تعر   ک ی ابتدا هر    د ی ها، با تفاوت   ن ی فهم ا   ي برا 

 . م ی کن   ی ها را بررس آن   ان ی و ارتباط م 

 یوکالت علم فی. تعر 1
  يها ها، کتاباسـت که در دانشـگاه  يو مباحث نظر یمحصـول آموزش رسـم ،یعلم  وکالت
بخش، سـتون فقرات دانش    نی. اشـودیو منابع مکتوب ارائه م  یتخصـصـ يهادوره   ،یحقوق
 است.  رممکنیغ  باًیوکالت تقر  ياست و بدون آن، ورود به حرفه  لیوک کی  یحقوق

 یوکالت علم  يهایژگیو
 .یمشورت اتیو نظر ییقضا يهاه یرو  ها،نامه نیی آ   ن،یقوان ي؛نظر  يمبنا -
 .میمفاه يبنددسته و  آراء لیتحل ،یمتون قانون ریتفس ی؛لیروش تحل  -
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  کنند یها مطابق قانون رفتار ماست که همه طرف  نیفرض بر ا  ؛قیدق  يهافرض ش یپ   -

 . رودیم شیطبق متن قانون پ ندهای و فرآ 
آموزش  - علم  يهاکتاب   ی؛ ابزار  مقالات   يهاکارگاه و    درس   يهاکلاس  ،یقانون، 

 .یآموزش
 عمل.   دان ی است تا مدافع در م   گر ل ی پژوهشگر و تحل   ک ی   شتر ی ب   ل ی بخش، وک   ن ی ا   در 

 یوکالت عمل فی. تعر 2
موکل تا  رشیاز پذ؛  دهدیانجام م یواقع دانیدر م لیاست که وک يهمان کار ،یعمل  وکالت

  ت یریمدارك تا مد   يآوراز جمعو    قرارداد، از حضور در دادگاه تا مذاکره با طرف مقابل  میتنظ
 .نشده ینیبش یپ يهابحران

 یوکالت عمل  يهایژگیو
زمان    ست، یمدارك کامل ن  کنند،یمطابق قانون رفتار نم   شه یافراد هم  ی؛واقع  طیشرا  -

 . شودیم رمنتظرهیو غ  ده یچیپ یگاه طیشراو  محدود است
 کنترل احساسات. و  تعارض  تیر یمد ،يمذاکره، متقاعدساز ي؛فردن یب يهامهارت  -
بر اساس   دیبا  لیوجود ندارد و وک  یطولان  لیفرصت تحل  یگاه  ؛ع یسر  ير یگم یتصم   -

 .ردیممکن را در لحظه بگ میتصم ن یتجربه، بهتر
 . دیجد طیپرونده بر اساس شواهد و شرا ر یمس نیدر ح ياستراتژ رییتغ ي؛ریپذانعطاف  -
 است تا پژوهشگر.   رنده ی گ م ی و تصم   ی دان ی رهبر م   ک ی   شتر ی ب   ل ی وک   نجا، ی ا 

 يدیکل  يها. تفاوت 3
 يریگمیبع تصمامن .1-3

 موجود. يهاه یو رو ی بر اساس مواد قانون علمی؛ وکالت -
و قضاوت   نی طرف   شناسیروانتجربه، شناخت    ه یعلاوه بر قانون، بر پا  عملی؛  وکالت  -

 . ي شهود
 تیبرخورد با عدم قطع .2-3

 . آلده یا طیفرض بر وجود اطلاعات کامل و شرا علمی؛ وکالت -
 .نیگزیجا يهاينقص اطلاعات و جبران آن با استراتژ رشیپذ عملی؛ وکالت -

 ینقش ارتباطات انسان .3-3
 تمرکز بر متن و محتوا.  علمی؛ وکالت -
 .دهدیم رییرا تغ جه ینت یکه گاه  ان،یب وهیو ش يبندتمرکز بر لحن، زمان  عملی؛ وکالت -
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 ياسهی. مثال مقا4

 ابطال قرارداد را مشخص کرده است. طیاز قانون تجارت، شرا ياماده  دیکن فرض
تا    دهد یم  قی تطب  گریو با مواد د  ریماده را مطالعه، تفس  ن یا  ل یوک  ،علمی  وکالت  در  -

 بسازد.  یمنطق یاستدلال
استدلال را چگونه    ن یبداند در دادگاه ا  د یعلاوه بر استدلال، با  ل یوک  ،عملی  وکالت  در  -

ارائه   دیبا  یچه مدارک  رد،یپذیماده را م  نیا  یدگاهیبا چه د  یمطرح کند، کدام قاض
 کند تا اثرگذار باشد.  تی ر یجلسه را مد يشود و چگونه فضا

 کی. نقاط قوت و ضعف هر 5
 یعلم وکالت

 . يقو ينظر هیپا ،منطقی انسجام دقت،؛ قوت -
 .عیدر واکنش سر یو ناتوان هاتیفاصله با واقع گاهی؛ ضعف -

 یعمل وکالت
 مهارت حل مسئله.  ،یواقع  طیدر شرا کارآمدي انعطاف، قوت؛ -
 . یرقانونیغ  ای  ی مقطع  يهاحل و افتادن در دام راه   علمی  چارچوب   از   شدن  دور   خطر  ضعف؛  -

 دو نیا  وندی. ضرورت پ6
بدون    ،یعلم و عمل پل بزند. صرف داشتن دانش علم  ن ی است که بتواند ب ی موفق کس  لیوک

  گر، ی. از طرف دکندیم  لیصرف تبد  پردازه ینظر  کیرا به    لیوک  دان،یآن در م  ياجرا   ییتوانا
 . نجامدیب  ریناپذجبران  یحقوق  يممکن است به خطاها  ،یعلم  ه یبدون پا  یبر تجربه عمل  ه یتک

  ی واقع  ي اجرا  ، ی ساختمان است و وکالت عمل  ي نقشه و اصول معمار   ، ی واقع، وکالت علم  در 
 . ماند ی کاغذ م   ي خواهد بود؛ بدون اجرا، نقشه فقط رو   من ی وساز. بدون نقشه، ساختمان ناا ساخت 

«دانستن» و «توانستن» است. فلسفه    ن ی تفاوت ب   ، ی و عمل   ی وکالت علم   تفاوت در مجموع  
که هر دو به موازات رشد کنند. علم، جهت و مرزها را مشخص    کند ی م   جاب ی وکالت ا   ي ا حرفه 

 و سرعت را.   ر ی عمل، مس   کند؛ ی م 
را در    ا ی تجربه؛ او هر دو دن   دان ی و نه فقط در م   ماند ی م   ی کامل، نه در کلاس درس باق   ل ی وک 

 . اورد ی مردم ب   ی واقع   ی تا عدالت را از متن کتاب، به زندگ   زد ی آم ی هم م 
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  کاربردي مثال
شده و    امکیدر پ  نی. او متهم به توه کندیساده به دفتر شما مراجعه م  يابا پرونده   یموکل
مستدل آماده   ياه ینگفته که جرم باشد». با اتکا به قانون، شما دفاع   يزیدارد که «چ  نانیاطم

 است.  یقطع  جهینت دیکنیو تصور م  دیکنیم
خود   جلسه را به نفع   ی احساس   ي طرف مقابل که همسر سابق اوست، فضا   ، ی در جلسه دادرس   اما 

  ي رفتارها سوء   ی بررس   ي برا   ي ا را بهانه   امک ی پ   شود، ی نسبت به موضوع حساس م   ی . قاض دهد ی م   ر یی تغ 
 . شود ی م   ل ی تبد   ی ت ی ث ی بحران ح   ک ی اتهام ساده به    ک ی ناگهان مسأله از  و    دهد ی گذشته قرار م 

  ل ی . اما وک دهد ی باشد، کنترل جلسه را از دست م   بند ی پا   ی به استدلال قانون صرفاً    ل ی وک   اگر 
و   کند می  دفاع   خود   موکل  از  هم ... مصالحه و  شنهاد ی لحن، پ   ت ی ر ی کردن فضا، مد با آرام  ، ي ا حرفه 

 . د ی نما ی اش را حفظ م هم وجهه 
با شناخت «م   ن ی ا  بلکه  قانون،  با  نه  که تجربه،  یی حل شد؛ جا   » ی حقوق   ي باز   دان ی پرونده 

 است.   ی تر از ماده قانون مهم   ی مهارت نرم و درك انسان 

 تیموفق يدهاکلی
 است.  یو اخلاق  یاجتماع ،یبلکه انسان ست،ی ن یدر جامعه فقط حقوق لوکی نقش 
  در دادگاه.  ي روزیپ  فقط نه مشارکت در تحقق عدالت است،    ي ه پای  بر  وکالت  شغل   فلسفه 
 يماندگار يه یپا یو ذهن يرفتار يهاورود است، اما مهارت يه یپا حقوقی دانش . 
 آنچه در عمل ممکن  و    آنچه در قانون هست  ؛یدنیها را از دو منظر ببپرونده   شه همی

 . دیایب شیاست پ
 دارد.  یانسان یو هم نگاه یلیتحل یاست که هم ذهن  یموفق، کس لوکی 

 ايحرفه تله
 يوکلا  يبرا  کیکلاس  يهااز دام  یکیها،  پرونده   يبه ظاهر ساده   افراطی  اعتماد 

و    لیکاملا خوانده، تحل  نکهیمگر ا  ست،ین  خطر یب  ياپرونده   چ یکار است. هتازه 
 آماده شده باشد.

 موکل و دادگاه،   یِاجتماع  تیبه واقع  یتوجهی بو    يتئور  فضاي  در  ماندن  محدود
ه  شودیم  ییهاباعث شکست از  قانون  چیکه  شان جبران  يبرا  توانی نم  یماده 

  استفاده کرد. 
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 موفق  تیو رشد ذهن يا حرفه خودشناسی –فصل دوم 

 

اصل  در ابزار  وکالت،  نه   یحرفه  دانش حقوقکار شما  تجربه عمل  یتنها  ذهن  ،یو  و   تیبلکه 
درون وک  ینگرش  دق  یل یشماست.  درك  محدود  یقیکه  قوت،  نقاط  و ارزش   ها،تیاز  ها 

در   داندیدر دست دارد؛ م  قیدق  يانما و نقشه است که قطب  یخود دارد، مانند کس  يهازه یانگ
که    ی لیمقابل، وک  در  کند.  ز یپره  د یبا  یی رهایخواهد برود و از چه مسیکجا م  ستاده،یکجا ا

 يهاداشتن انبوه اطلاعات و مهارت  اریبا در اخت  یحت  شود،یم  دان یبدون شناخت خود وارد م
 موکلش تمام شود.  ا یخود    ان یکه به ز  ردیبگ  یی هام یها، تصمممکن است در برخورد با چالش   ،یفن

  ي ه ی لا   ن ی تر ي ا شه ی بلکه ر   ست، ی ن   ي فرد   شناسی روان بحث    ک ی تنها    ي ا حرفه   ی خودشناس 
صرف    ي ها جاي واکنش که به   کند ی مفهوم، شما را وادار م  ن ی در وکالت است. ا   ي ا حرفه   ت ی ر ی مد 

. در  د ی و آگاهانه از خود اتخاذ کن   دار ی پا   ی خود را بر اساس شناخت   ي ها م ی روزمره، تصم   ع ی به وقا 
را    شرو» ی «پ   ل ی وک   ک ی گر» و  «واکنش   ل ی وک   ک ی   ان ی شناخت تفاوت م   ن ی امروز، ا   ی بت رقا   ي ا ی دن 

   . کند ی مشخص م 
ها  که در آن فرصت   ي فکر   ي و پرورش الگو   جاد ی ا   ی عن ی موفق    ت ی رشد ذهن   گر، ی د   ي سو   از 

  شرفت ی و تمرکز بر پ   شوند ی م   رفته ی پذ   ي ر ی ادگ ی   ند ی از فرآ   ی عنوان بخش ها به شکست   شوند، ی م   ده ی د 
و    نانه ی ب واقع   ل ی تحل   د، ی از انعطاف، ام   ی ب ی موفق، ترک   ت ی جاي ترس از اشتباه است. ذهن مداوم به 

ها، بلکه در  تنها در پرونده نه   کند ی به شما کمک م   ی ت ی ذهن   ن ی است. چن   ي ر ی گ م ی جسارت در تصم 
   . د ی و توسعه ده   ت ی خود را تثب   گاه ی جا   ، ی در بازار خدمات حقوق   ی و حت   ي ا روابط حرفه 
  ي ها ت ی ها و محدو زه ی گیري درك انگ م ی نقاط قوت و ضعف فهم سبک تصم   ق ی دق   شناخت 

  یل به وک   یی و مراجع قضا   ي ا پرونده   ی، اخلاق   ي ها الش چ هستند که در مواجهه با    یی زارها ب ، ا ی درون 
م  کند. ی کمک  استوار حرکت  و  متناسب  مرور   ن ی ا   در   کنند  مفاه   ي فصل ضمن    ، ي د ی کل   م ی بر 

 کرد.   م ی خواه   ل ی بهتر شوم» تبد   توانم ی ام» به «من م ی که هستم کاف   ن ی را از من «هم   تان ی ذهن 

 ياحرفه  یخودشناس  يمعنا)  الف
ساده   ،ياحرفه   یخودشناس دق  ی عنی  ف، یتعر   ن ی تردر  ب   ق یشناخت  توانا  پرده یو   ها،ییاز 

. کنندیم  تیهدا  اشياحرفه   ر یرا در مس  ل یوک  کیکه    ییهاو ارزش  هازه یانگ  ها،تیمحدود
مهارت   کیوکالت،    يبلکه در حوزه   ست،ین  شناسیروان  ا ی  یبحث فلسف  کی مفهوم صرفاً    نیا

فرسوده را    لیوک  کیموفق و    لیوک  کی   انیتفاوت م  تواندیک است که میو استراتژ  یعمل
 کند.  ن ییتع

دارد. در    یی بالا   ی حقوق   ي ها سک ی و ر   ی اخلاق   ت ی مسئول   ، ی است که فشار روان   ی شغل   وکالت، 
تعامل با    ي وه ی ها، ش ممکن است در انتخاب پرونده   شناسد، ی که خودش را نم   ی کس   ، یی فضا   ن ی چن 
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 (دیدار طلایی) اي از اولین ملاقات با وکیل تا قرارداد حرفهراهنماي کاربردي 

 
که    ی ل ی شود. برعکس، وک   نه ی پرهز   ي خدماتش دچار خطاها   ي گذار مت ی ق   ي نحوه   ی حت   ا ی موکل،  

م   ي ا حرفه   ی خودشناس  زمان   داند ی دارد،  بگو   ی چه  زمان   د، ی «بله»  بگو   ی چه  و  ی «نه»  چگونه  د 
 ها هماهنگ کند. پرونده   ی واقع   ي ازها ی خود را با ن   ي ها ت ی ظرف 

 هاو تخصص  هاي. شناخت توانمند1
خود    یتخصص  يهاو حوزه   یواقع  يهاي از توانمند  یآگاه  ،ياحرفه   یگام در خودشناس  نیاول

 شوندیم  ییهادرآمد، وارد پرونده   شیبه افزا  لیتما  ایفشار بازار    لیاز وکلا، به دل  يار یاست. بس
  برد،یشکست را بالا م  سکیتنها رکار نه   ن یندارد. ا  یهمخوان  شانی تخصص  ي که با حوزه 

  لی تا وک  کندیکمک م  ياحرفه   یخودشناس  .شودیم  يابلکه باعث از دست رفتن اعتبار حرفه 
احتمال خطا   ییهاارزش را خلق کند و در چه پرونده   ن یشتر یب   تواندیم  ییهانه یبداند در چه زم

 ازحد وجود دارد. فشار بیش ای

 هاتی. شناخت محدود2
را  برخلاف شناسا  یخودشناس  ج، ی تصور  به  نم  ییتنها  محدود  قوت  شناخت شودی نقاط   .
 شناسد،یم  را  ش یهات یکه محدود  یلیاست. وک  ند یفرآ  ن یاز ا  یو کمبودها بخش مهم  هات یمحدود

 تر عمل کند.ها هوشمندانه در انتخاب پرونده  ایکند   يزیر ها برنامه رفع آن يبرا تواندیم

 هازهی. شناخت انگ3
  ل یممکن است به دل  لیوک  کیما هستند.    يها و رفتارهاانتخاب   يمحرکه   يروین  هازه یانگ

 اشزه یانگ  دیشا  ایحرفه شده باشد،    نیدفاع از عدالت وارد ا  ای  یحقوق  يهاعلاقه به چالش
 تواند یها ماز آن  یاما ناآگاه  ستند،یخود بد نخوديبه   هازه یانگ  نیاز ا  کدامچیباشد. ه   یمال  شتریب

 شود.  یناسازگار با اهداف شخص يهاباعث انتخاب 

 یاخلاق يها. شناخت ارزش4
 ی آگاه  یعنی  ياحرفه   یاست. خودشناس   ریدرگ  یاست که همواره با مسائل اخلاق  یشغل   وکالت

 ی تیموقع   ای  یکه فشار مال  یطیدر شرا  یها، حتبه آن  يبند یو پا  یشخص  ی اخلاق  ياز مرزها
 . کوتاه آمدن وجود دارد يبرا

  ن ی است. ا   ل ی هر وک   ي برا   ی ات ی اما ح   ی نامرئ   ي ه ی سرما   ک ی   ، ي ا حرفه   ی مجموع خودشناس   در 
بلکه   دهد، ی را شکل م  ی مال  مات ی ها، تعامل با موکلان و تصم انتخاب پرونده  ر ی تنها مس مهارت نه 

حرفه   ي برا   ي ا ه ی پا  اعتبار  و  شأن  م   ي ا حفظ  فراهم  بلندمدت  وک کند ی در  را    ی ل ی .  خودش  که 
 . کند ی م   ی بلکه بهتر زندگ   کند، ی بهتر دفاع م تنها  نه   شناسد، ی م 
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 وکالت ریدر مس  ياحرفه  يریگمیو تصم  یخودآگاه )ب

که نسبت به    یلینرم در حرفه وکالت است. وک  يهامهارت  ن یتر ییربنایاز ز  یکی  یخودآگاه
ارزش ضعف،  قوت،  الگوهانقاط  و  تعصبات  رفتار  يفکر  يها،  در   يو  ندارد،  شناخت  خود 

لغزش  ياحرفه   يهايریگم یتصم م  يهادچار  سال  شودیپنهان  آن  اثرات  گاه  باق که   یها 
 ن یو قوان  یرونیاطلاعات ب  ياست که فقط بر مبنا  يندیفرآ  ز ین  ياه حرف  يریگمی. تصمماندیم

نم ک  رد،یگیخشک شکل  ز  تیف یبلکه  حد  تا  توانا  يادیآن  به  شناخت   لیوک  یی وابسته  در 
 است.  یدرون راتیتأث تی ریو مد شتنیخو

بررس قسمت   ن ی ا   در  به  تصم   ی خودآگاه   ي رابطه   ی ،  وکالت    ي ا حرفه   ي ر ی گ م ی و  حوزه  در 
بر   ی مبتن   ا ی عجولانه    ي ها عنوان چراغ راه، ما را از انتخاب به  ی چگونه خودآگاه   نکه ی ا   م؛ ی پرداز ی م 
 . سازد ی هموار م   دار ی و پا   ی اخلاق   ، ی منطق   ي ها انتخاب   ي را برا   ر ی و مس   کند ی دور م   جان ی ه 

 در بستر وکالت  یخودآگاه يمعنا. 1
 ي هیبلکه شامل چند لا ست، ین  یتیدر حرفه وکالت فقط شناخت صفات شخص  ی خودآگاه

 ؛ مهم است
 رقابلیشما غ  يبرا   یچه اصول  نکه یدانستن ا  ي؛او حرفه   یشخص  يهااز ارزش   یآگاه  -

  ا ی   ،يابا وجدان حرفه   ریمغا  يهااز پرونده   زیانصاف، پره  تیمصالحه است؛ مثلاً رعا
 در روابط با موکل.  تیدادن به شفاف تیاولو

توانمند   - م  لیوک  کی  ؛هاتیو محدود  هايشناخت  دعاو  داندیباتجربه  نوع  چه   ي در 
 خارج از تخصص اوست.  یی هادارد و چه حوزه  يشتریب ییتوانا

ه  یآگاه  - واکنش   جاناتیاز  زمان  نکه ی ا  دن یفهم  ی؛درون  يهاو  فشار  با  مواجهه    ، یدر 
 رد یگیدر شما شکل م یچه واکنش احساس ر،یچشمگ یمال شنهادیپ ایاعتراض موکل 

 .دیکن ت یریآن را مد د یو چگونه با
 طیها و محگذشته، آموزش  يهابر اساس تجربه   لیهر وک  ی؛ذهن  يهاير یشناخت سوگ  -

اثر    يریگمینشود، بر تصم  تی ریکه اگر آگاهانه مد   کندیم  دایپ  ییهاي ریسوگ  ،يکار
 .گذاردیم یمنف

 ياحرفه  ير یگمیبا تصم  یخودآگاه  وندیپ. 2
) یی(قانون، مستندات، سوابق قضا  ینیع  يهااز داده   یبیدر وکالت ترک  ياحرفه   يریگم یتصم

امکان را فراهم   نی ا  یتجربه و قضاوت) است. خودآگاه  ،ی(برداشت شخص   یذهن  يهاو داده 
ها بر قضاوت ناخودآگاه آن  راتیو از تأث  ندیبب  تیرا با شفاف  یذهن  يهاداده   لیکه وک  آوردیم

 خود بکاهد. 



 

                   28                       
 

 

            
 

 (دیدار طلایی) اي از اولین ملاقات با وکیل تا قرارداد حرفهراهنماي کاربردي 

 
 یخودآگاه  تیبا محور ياحرفه  ير یگمیتصم ندیفرا. 3

 ؛ کرد میترس یبا حضور فعال خودآگاه  یاصل  يدر چهار مرحله  توانی را م ياحرفه  يریگم یتصم
مطمئن شد اطلاعات موجود    دیبا  م،یقبل از هر تصم  ؛کامل و معتبر   يهاداده   يگردآور  -

 و بدون نقص است. قیدق
  ی خاطرات شخص  ایچه احساسات    نکه یا  یبررس  ی؛شخص   رگذاریعوامل تأث  ییشناسا   -

 شما اثر بگذارد.  لیممکن است بر تحل 
با ملاحظات   یو واقع   یقانون  يهاداده   بیترک  ؛سکی ر  یابیهمراه با ارز  یمنطق  لیتحل  -

 .يو راهبرد یاخلاق
تصم  ینیبشی پ  ؛بلندمدت  يامدها یپ   یبررس   - کار  می اثر  روابط  اعتبار،  آ   يبر    نده یو 

 .ياحرفه 

 یبدون خودآگاه  ير یگمیتصم يهادام. 4
 .فتدیب ج یممکن است در چند دام را لیوک ،یخودآگاه بدون

 . یشوق آن  ایرد پرونده صرفاً بر اساس خشم، ترحم  ای رشیپذ ی؛جانهی  دام -
  ي جامعه است، نه برا  ایجلب توجه رسانه    يکه فقط برا  ییهاانتخاب   طلبی؛شهرت   دام  -

 موکل. یمنافع واقع
اگر    ی حت  ر،یمس  يدشوار  لیفقط به دل  ده یچیپ  يهااجتناب از پرونده   طلبی؛ راحت   دام  -

 بالا باشد.  تیشانس موفق
  ای  یاخلاق  يهاالوکاله، بدون توجه به جنبه صرفاً بر اساس حق  يریگمی تصم  مالی؛ دام  -

 . يخطرات اعتبار

  ی هرچه خودآگاه   اند؛ وسته ی پ   ي چرخه   ک ی   ي ا حرفه   ي ر ی گ م ی و تصم   ی مجموع خودآگاه   در 
  ی خود سطح خودآگاه ي نوبه به   ده ی سنج   م ی خواهد بود و هر تصم   تر ده ی سنج   ها م ی شود، تصم   تر ق ی عم 

بر اعتبار و   ی بلندمدت   ي امدها ی پ  تواند ی وکالت، که هر انتخاب م  ي ده ی چ ی پ   ي ا ی . در دن برد ی را بالا م 
 هستند.   ر ی انکارناپذ   ی انتخاب لوکس، بلکه ضرورت   ک ی دو مهارت نه    ن ی داشته باشد، ا   ي کار   ي نده ی آ 

 رشد  تیذهن )ج
پ  ياحرفه   در با  که  وکالت،  زمان  ،یقانون  يهایدگی چیمانند  گاه    ،یفشار  و  موکلان  توقعات 
 ت یخود و ظرف  يهاییبه توانا  ـلیها همراه است، نگرش وکپرونده   جه ینت  يریناپذینیبش یپ
 او دارد.  تیدر موفق کنندهنیی تع ینقش اش،ي ریادگی
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است    ي چارچوب فکر  ک ی بلکه  ، ی شناخت روان   دگاه ی د  ک ی نه صرفاً   ت» ی «ذهن  ا ی نگرش   ن ی ا 

 . دهد ی ها را شکل م و نحوه مواجهه با چالش   ي ر ی گ م ی که رفتار، تصم 
 . رشد   ت ی ذهن ،  ثابت   ت ؛ ذهنی اند شده   ی معرف   زش ی انگ   شناسی روان در    ی اصل   ت ی نوع ذهن   دو 
  ر ی آن در مس   ت ی ثابت، اهم   ت ی رشد، تفاوت آن با ذهن   ت ی ذهن   ی ست ی چ   ی ، به بررس قسمت   ن ی ا   در 

 پرداخت.   م ی وکالت،  خواه 

 رشد  تیذهن فیتعر . 1
،  نیستند   ثابت  يهای ژگیها وهوش و مهارت  ها،ییاست که توانا  نیبه ا  يادیرشد باور بن  تیذهن

 اند.توسعه و قابل ایپو ییهاتیبلکه قابل
  ي ر ی ادگ ی تلاش هدفمند، بازخورد مؤثر،    ق ی که از طر   رد ی پذ ی رشد دارد، م   ت ی که ذهن   ي فرد 

 ها را ارتقاء داد. مهارت   توان ی متنوع م   ي ها مستمر و تجربه 
جاي  رشد به   ت ی کار در مهارت مذاکره ضعف دارد، با ذهن   ي که در ابتدا   ی ل ی مثال، وک   ي برا 

ام  «در حال حاضر مهارت مذاکره ؛  د ی گو ی با خود م   ستم»، ی ن   ی کننده خوب برچسب زدن «من مذاکره 
 شوم.»   ي قو   نه ی زم   ن ی در ا   توانم ی و آموزش م   ن ی دارد و با تمر   شرفت ی پ   ي جا 

 ثابت در وکالت  تیرشد و ذهن  تیتفاوت ذهن. 2
 ؛جه ی. در نترندیرناپذیی و تغ یذات هاییباور است که توانا نیثابت بر ا تیذهن

 .ندیبیم  یتیکفای از ب اينشانه  را شکست -
 ها آشکار نشود. تا ضعف کندمی اجتناب هاچالش  از -
 . کندیم یتلق د تهدی را بازخورد -
 ؛ رشد   ت ی مقابل، ذهن   در 

 . ندیبمی تجربه  را شکست -
 .داندی م يریادگی فرصت را هاچالش  -
 .کندیم تلقی بهبود ابزار را بازخورد -

 رشد در حرفه وکالت  تیذهن تیاهم. 3
انتظارات   یو حت  ییقضا  يهاه یرو  ن،یقوان  ی؛و اجتماع  ی قانون  راتییانعطاف در برابر تغ  -

را    راتییتغ  لی وک  شودیرشد باعث م  تیاست. ذهن  ر ییطور مداوم در حال تغ موکلان به 
 .ندیبب يریادگیبلکه محرك  د، ینه تهد 
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 (دیدار طلایی) اي از اولین ملاقات با وکیل تا قرارداد حرفهراهنماي کاربردي 

 
با فشارها  وکلا  ؛بهتر فشار و استرس   تیری مد  -   ت یاند. ذهنچندجانبه مواجه   يروزانه 

  ي برا  یشوند، نه عامل  لیها تبدبهبود روش   يبرا  زه یفشارها به انگ  کند ی رشد کمک م
 . یفرسودگ

. کندیم  تیالعمر را تقومادام  يریادگیرشد باور به    تیذهن  ؛هامداوم در مهارت  شرفتیپ   -
مذاکره    ،یدفاع شفاه  حه، ینگارش لا  يهایی ارتقاء توانا  یهمواره در پ  ل یوک  یعنی   نیا

 پرونده است.  تیریو مد
با موکل و همکاران   - م  لیوک  یوقت  ؛ بهبود روابط  به چشم فرصت  بازخورد   نگرد،یبه 

 . شودیتر متر، اعتمادسازتر و سازنده روابطش شفاف

 رشد  تیذهن يدیکل ياجزا. 4
در کنار هم   د یهاست که بااز مؤلفه   يامجموعه   ست؛ین  ینگرش کل  کیرشد صرفاً    تیذهن

 ؛ ابندیپرورش 
 .ابندی یبهبود م نیها با تمرمهارت نکهیبه ا یباور قلب ؛ي ریادگی تقابلی  به باور -
 رشد.  دانیعنوان مسخت به  يهاتی استقبال از موقع ؛هاچالش  رشپذی -
 . شودینم دهید يفور جه ینت یوقت یتوان ادامه دادن حت ؛در تلاش يدارپای -
 خود.  یعلل شکست بدون سرزنش افراط افتنی ؛سازنده شکست  لتحلی -
 . بهبود يشدن برا ایرا جو گرانیفعالانه نظر د ؛بازخورد جستجوي -

 ياحرفه  یرشد با خودشناس تیارتباط ذهن .5
بداند در کدام   لیوک  کند ی کمک م  یناقص است. خودشناس  یرشد بدون خودشناس  تیذهن

  ند یورود به فرآ   يو شجاعت لازم برا  زهیرشد انگ  تیدارد و ذهن  شتریب  يریادگیبه    ازیها نحوزه 
 .آوردیرا فراهم م يریادگی

در حرفه وکالت است.    ک ی استراتژ   ی بلکه مهارت   ، ی زش ی شعار انگ   ک ی رشد نه    ت ی مجموع ذهن   در 
  شرفت ی پ   ر ، مسی اموزد بی   ها شکست   ، از همسو شود   رات تغیی   ؛ با تا   دهد ی قدرت م   ل ی به وک   ت ی ذهن   ن ی ا 

 کند.   ی طور مداوم بازطراح خود را به 
است    ی رساخت ی رشد همان ز   ت ی ذهن   کنند، ی م   ر یی به سرعت تغ   ط ی و شرا   ن ی که قوان   یی ا ی دن   در 
 . کند ی م   ل ی گر سازنده» تبد «کنش   ک ی گر منفعل» به  «واکنش   ک ی را از    ل ی که وک 
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 اي هاي ذهنی و شخصیتی وکیل حرفهزیرساخت

 
  کاربردي مثال

 شود، یم  نیسنگ  يفریک  يهاسرعت جذب پرونده پروانه گرفته، به   یتازگکه به   یجوان  لیوک
 و پردرآمد هستند. زیانگجانیها هآن کندیچون احساس م

دار  که مستلزم مواجهه با خانواده داغ   شود ی مواجه م   ن ی سنگ   ی ها، با اتهام از پرونده   ی ک ی   در 
 است.   ده ی چ ی پ   ی حقوق   ي ها بحث و    مقتول 

به    بار ن ی اول   ي بلکه برا   کند، ی م   دا ی پ   ی ذهن   ی تنها استرس مفرط و فرسودگ از چند ماه، نه   پس 
 !» ست ی من مناسب ن   ي «وکالت برا   د ی که شا   افتد ی فکر م   ن ی ا 

مشاوره،    ي برا   تش ی که شخص   شود ی همکار باتجربه، متوجه م   ک ی ساده با    ي گفتگو در    اما 
 . ي فر ی دادگاه ک   ي تر است تا فضا وفصل اختلاف مناسب قرارداد و حل 

سال،  ک ی . ظرف کمتر از  شود ی م   ی حقوق   ي و وارد حوزه دعاو   دهد ی م   ر یی را تغ   رش ی مس   او 
 دارد.   ي شتر ی و تمرکز ب   ت ی احساس رضا 

 تیموفق يدهاکلی
 یدخود را بشناس يفرد ي هاو ارزش تیشخص ،ياحرفه  ریاز انتخاب مس شپی. 
 و رقابت کور.  سهینه با مقا شود،یموفق از درون ساخته م تذهنی 
 نه سرزنش خود. یدکن  لیتبد يریادگی يبرا یرا به فرصت اي حرفه  تجربه هر ، 
 یشخص لاتیو تما هاتیمحدود ها،ییشناخت توانا یعنی خودشناسی . 
 دیعبور کرده باش یتخصص یکه از سردرگم  ردیگیشکل م یزمان ايحرفه  تمرکز. 

 ايحرفه تله
 بدون درك    ،یدرآمد احتمال  ایها  براساس ظاهر پرونده صرفاً    ياحرفه   رمسی  انتخاب

 . ودخروج از حرفه بش  یحت ای یذهن شیباعث فرسا دناتوی، ماناز خودت یواقع
 از  یکی ،یشخص يآوربه تاب یتوجهیو ب وکالت یروان يگرفتن فشارها ده نادی

  . ماست پنهان در حرفه وکالت يهاخاموشِ شکست لیدلا


