Юрист. Личный бренд
Антон Самоха
	Аннотация
	Антон Самоха. Юрист. Личный бренд
	Введение. Почему, для чего и для кого написана эта книга
	Глава 1. Позиционирование бренда в соцсетях	Никогда никому не плати
	С чего начать создание личного бренда
	Должен ли юрист или адвокат принимать в кабинете
	Зачем общаться с журналистами
	Социальные сети	Почему не «Фейсбук»
	«ВКонтакте»
	«Инстаграм»
	«Яндекс. Дзен»
	«Ютьюб»
	Чем удобны соцсети


	О чем писать в социальных сетях
	Нужен ли юристу сайт
	О чем не стоит писать на страничке юриста	О политике
	О религии
	О личном


	Как иллюстрировать контент
	Как развивать свою страничку в соцсетях
	На каком языке писать
	Как назвать свой бренд
	Как начать работать со СМИ
	Соглашайтесь на общественно значимые дела


	Глава 2. Как выстроить грамотное общение с клиентом	На кого должен быть похож адвокат или юрист
	Когда люди начнут к вам обращаться
	Как организовывать консультацию
	Что делать, если клиент опаздывает на встречу?
	Когда вопрос не ваш
	Бесплатные консультации
	А у вас встреча бесплатная?
	Как обосновать цену консультации и не «отпугнуть» клиента
	О чем говорить на первой встрече
	Почему не нужно ничего обещать
	Кто кого выбирает: клиент юриста или наоборот?
	Не берите проигрышные дела


	Глава 3. Цена вопроса	Сколько мы стоим и как повысить цену на услуги
	Договор с клиентом. Деньги сразу или по частям?
	Какой результат нужен клиенту. Можно ли выигрывать дела постоянно?
	Кто принимает решение?


	Глава 4. Личный бренд юриста и СМИ	Как правильно общаться с журналистами. Несколько простых советов
	Как попасть на телешоу
	Что происходит в павильонах киностудии
	Pro bono. О бесплатных делах с общественным резонансом


	Глава 5. Инвестиции в профессиональный и личностный рост	Почему так важно повышать свой уровень. Где взять новые знания
	Так где же взять новые знания?
	Несколько слов о юридической этике
	Делать, несмотря ни на что


	Глава 6. FAQ: Вопрос-ответ	«Гражданка» или «уголовка»? Как определиться студенту вуза и сделать правильный выбор?
	Как работать с родственниками?
	Дело длится несколько лет. Как сказать клиенту, что снова нужно платить?
	Нужно ли браться за дела, если не в должной мере в них разбираешься?
	Взял одно дело, а его разделили на два. Клиент требует ходить в оба суда, так как оплатил юридическое сопровождение. Что делать?
	Пишу в соцсетях, а меня критикуют коллеги. Как угодить всем?
	Клиент торгуется и просит снизить цену на услуги. Как поступить?
	Как адвокату рекламироваться?
	Друг юрист предлагает совместно открыть юридическую фирму. Соглашаться или продолжать работать в одиночку?
	Зовут в юридическую фирму. Стоит ли идти?
	Нужно ли юристу получать адвокатский статус?
	Клиент избрал позицию, которую я считаю заведомо проигрышной в суде. Как сказать ему об этом и как его защищать?
	Много дел за небольшие гонорары или мало дел за высокую стоимость?
	Как научиться писать юридический текст простым и понятным языком?
	Десять главных разочарований в профессии юриста


	Послесловие
	Примечания


Аннотация
В 2012 году я стал адвокатом. И понял, что на рынке юридических услуг существует жесткая конкуренция. Я совершенно не знал, как привлечь внимание клиентов, ведь на государственной службе, где я проработал больше 10 лет, меня этому никто не учил. Начались поиски литературы, которая помогла бы мне развить собственный бренд с нуля, в городе, где меня никто не знал. Но ничего подходящего не было.
В то время мне бы очень помогла книга, которую вы держите в руках, результат переработки более ста источников литературы по психологии, PR, маркетингу и многолетней практики работы адвокатом.
Здесь вы найдете ответы на вопросы:
• как создать узнаваемый юридический бренд;
• как вести социальные сети;
• как работать с клиентом и уметь назвать достойную цену за свои услуги;
• как завести взаимовыгодные отношения с журналистами;
• как попасть на телешоу;
• как написать книгу.
Книга родилась по просьбам молодых юристов, которые постоянно задают один и тот же вопрос: как сделать, чтобы поток клиентов стал постоянным, а доходы – регулярными.
Будь такое издание у меня в начале пути, я бы не совершил столько ошибок и двигался бы намного быстрее.


Антон Самоха
Юрист. Личный бренд
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Введение. Почему, для чего и для кого написана эта книга

Президент адвокатской палаты ждал от Игоря объяснений. Молодой адвокат не понимал, в чем он не прав, почему должен удалить публикацию и какие правила он нарушил.
Его дело было по-настоящему интересным. Идеальная история победы добра над злом. Молодая мама с тремя детьми отсудила у бывшего мужа квартиру и несколько миллионов рублей в придачу. Да еще и алименты в размере половины его дохода. Сотни лайков в «ВКонтакте» и «Инстаграме» говорили о том, что эта история действительно достойна внимания.
Всего за неделю с момента публикации этого поста в социальных сетях к Игорю записалось на консультацию три человека. Он избрал, как ему казалось, правильную позицию. План — освещать свои дела в Интернете — работал и приносил новых клиентов.
Так что же было не так?
А то, что клиентке не понравилось обнародование дела. К тому же это злило ее бывшего мужа, который после поражения имел зуб как на бывшую супругу, так и на ее адвоката. Так что жалоба в адвокатскую палату поступила от обеих сторон. Участникам процесса явно не понравилось, что юрист рассказал все об их личной жизни посторонним людям.
Глава палаты просто сказал Игорю: «Удали это все со своей страницы. В первый раз не придам значения. А в следующий раз пойдешь на дисциплинарную комиссию».
Из подобных историй и родилась моя книга. Начинающие адвокаты не представляют, как им строить свой бренд в Интернете в условиях ограничений, связанных с законодательством об адвокатуре. А юристы, не имеющие статуса адвоката, порой просто не знают, с чего начать создание своего бренда.
В 2012 году я получил статус адвоката и переехал жить в город Калининград. Налаживать работу в чужом городе, где я никого не знал, было трудно. А социальные сети в то время были единственным инструментом, чтобы бесплатно продвигать свои услуги, не вкладываясь в рекламу.
Сейчас любой бренд начинается в социальных сетях. Это уже неотъемлемая часть реальности в любой сфере деятельности.

Вариант с рекламой отпал практически сразу, поскольку эффект от нее появлялся лишь по прошествии времени. А это не год и не два. Рекламного бюджета на столь длительное время у меня не было. Поэтому на тот момент социальные сети были единственной площадкой для того, чтобы хоть как-то заявить о себе.
Есть еще один момент. Он тесно связан с «Кодексом профессиональной этики адвоката» и разъяснениями Федеральной палаты адвокатов на данную тему. Согласно п. 71 Рекомендаций адвокатам по взаимодействию со средствами массовой информации, утвержденным Советом Федеральной палаты адвокатов от 21 июня 2010 года, адвокатам следует воздерживаться от размещения информации о себе на платной основе, независимо от того, связана ли такая информация с их профессиональной деятельностью или нет. Исключение составляет размещение справочной информации.
Прямого запрета на размещение рекламы у адвоката нет. Но есть многочисленные решения Советов адвокатских палат регионов, которые предписывают адвокатам воздерживаться от рекламирования своей деятельности.
И тогда я всерьез задался вопросом: как же адвокату вести свои странички в Интернете, не затрагивая этические нормы? Каким образом можно рассказывать о ярких и резонансных делах, не нарушая интересов своих доверителей? Ведь далеко не все из них согласны на раскрытие личных данных и обстоятельств судебных дел.
Второй вопрос — как вообще продвигать себя в соцсетях? Какой он, юридический маркетинг? И если адвокатское сообщество не одобряет рекламу, как быть начинающему адвокату, который, будучи пока никому не известным, рискует остаться без средств к существованию для себя и семьи?
К сожалению, ответов на эти вопросы не нашлось ни в одном из печатных изданий, ни в Интернете.
Эта книга — результат проработки более ста источников литературы по психологии, маркетингу и PR, изучения практики Федеральной палаты адвокатов, а также личных наблюдений за работой коллег и анализа собственной деятельности на протяжении восьми лет.
В 2012 году я создал профиль на платформе «Фейсбук» и начал с юридической колонки «Знаете ли вы, что…», а уже в 2014 году, благодаря освещению в Интернете случаев, с которыми мне приходилось работать, сидел в белом кожаном кресле в качестве гостя на «Прямом эфире» с Борисом Корчевниковым. Потому что дело, о котором я рассказывал в соцсетях, было интересно для представителей средств массовой информации и многомиллионной аудитории телеканала.
В книге я уделяю много внимания работе с журналистами. Ведь именно они делают вас и вашу работу узнаваемой, рассказывая о вас в своей аудитории.
Я расскажу, как сделать так, чтобы вы были почетным гостем на федеральных телеканалах, радиостанциях и в местных СМИ.
Что нужно сделать для того, чтобы вам предложили стать экспертом юридических колонок в «Российской газете», «РБК», «РИА Новости», «Аргументах и фактах» и многих других изданиях, с которыми я имел возможность тесно сотрудничать.
Вы получите мои знания и идеи, все то, что я проверил на собственном опыте. Советы о том, как не совершать ошибки и работать в строгом соответствии с Кодексом профессиональной этики адвоката, если у вас есть соответствующий статус.
Я покажу на своем примере, как пройти путь от первого поста в социальных сетях до написания собственной книги.
ТВ-шоу, публикации в СМИ и выступления на радио помогут вам в профессиональной деятельности. Благодаря им о вас узнает максимально широкая аудитория, а читатели и слушатели обратят на вас внимание как на хорошего специалиста и станут потенциальными клиентами.
Издание, которое вы держите в руках или читаете в Интернете, адресовано и юристам «без статуса», и моим коллегам. Поэтому, перед тем как вы начнете читать эту книгу, я все-таки сделаю еще одно предостережение для адвокатов.
Советы и рекомендации в книге остаются только рекомендациями. Это не призыв к действиям и не инструкции по применению. Ведь у каждого свой профиль работы, опыт, образование и направление деятельности. Юристов не сдерживают нормы адвокатской этики, а вот адвокатам нужно соотносить все перечисленные советы с законом «Об адвокатской деятельности и адвокатуре в РФ» и учитывать дисциплинарную практику.

Глава 1. Позиционирование бренда в соцсетях


Никогда никому не плати

Это мое правило.
А еще есть правило: «Никогда не говори никогда». В общем, со временем вы сами поймете, о чем я. Но сейчас речь идет о самом начале нашего пути к успеху.
Допустим, вы классный специалист в своей области. Занимаетесь семейными делами или банкротством юридических лиц. Либо ваш конек — уголовное право. А может, вы отлично разбираетесь в дорожно-транспортных преступлениях.
Знания юриста дорого стоят. Вы вложили финансы в обучение, повышение квалификации. И было бы попросту неразумно доплачивать за свое продвижение сейчас, когда вы должны получать деньги за свою квалификацию.
Я не призываю раз и навсегда отказаться от платных способов продвижения своего бренда. Но надо понимать, что для многих в начале карьеры эти затраты являются несоизмеримыми заработку.
Когда-нибудь вы окажетесь на пороге открытия своего юридического бюро, адвокатской школы для молодых юристов, либо курсов по продвижению в сфере юридического бизнеса. В одиночку вы уже не сможете эффективно сделать то, в чем разбираются специалисты в области рекламы, продвижения, создания воронок продаж или сайтов, через которые продаются услуги. Но на начальном этапе создания своего юридического бренда вы вполне можете обойтись собственными силами и теми бесплатными инструментами, которые предлагает нам Интернет.
В общении с представителями СМИ тоже есть свои нюансы. Заплатив однажды за колонку «Народный адвокат» в местной газете, вы получите возможность вести свой блог два-три раза в неделю. А когда вы закончите писать статьи за свои деньги, редакция газеты уже не предложит вам бесплатное сотрудничество.
Узнав, что вы можете платить, другие представители средств массовой информации также перестанут предоставлять вам бесплатные юридические колонки, радио- и телевизионные эфиры. Потому что будут знать, что вы способны их финансировать. И очень хорошо понимать, что вам появление на публике нужнее, чем им самим.
Поверьте, отношение к вам после этого будет совсем другое. С коммерческим уклоном. А у нас другие цели. Нужно, чтобы наши знания использовались СМИ со взаимной выгодой.
Я хочу, чтобы вы были интересны как специалисты, разбирающиеся в разных вопросах, и ваша экспертность привлекала газеты, радио, телевидение. Чтобы журналисты видели в вас источник ценной информации, а не инструмент финансирования своих проектов.
Если на первоначальном этапе у вас недостаточно денег для развития своего бренда, можно обойтись и без финансовых вложений. Необязательно платить за создание сайта или интернет-странички. Вы можете самостоятельно завести аккаунт в социальных сетях или создать сайт с помощью конструкторов в Интернете, находящихся в свободном доступе. Не нужно покупать продвижение в местных интернет-пабликах. Лучше предложите им свои услуги по написанию постов раз в неделю.

Давайте подведем итог.
Делайте так, чтобы журналисты заинтересовались вами и приглашали прокомментировать тот или иной сюжет, новость, инфоповод. Своя передача на радио может вам обойтись в сорок-пятьдесят тысяч рублей за цикл месячных эфиров. Но она не даст того постоянного эффекта для популярности и узнаваемости, как постоянное взаимодействие со средствами массовой информации на взаимовыгодной бесплатной основе.
Я имею в виду сотрудничество с журналистами, которое может быть вашим проводником в мир узнаваемости, блестящей и стремительной карьеры.

С чего начать создание личного бренда

Переехав в Калининград, я вступил в адвокатскую коллегию. Место ее расположения было, на первый взгляд, очень выгодным — в центре Рыбной деревни. Это историческое место, где в довоенной Германии жили и работали рыбаки. В 2001 году власти города частично воссоздали ее вид, и сейчас Рыбная деревня находится первой в списке посещения туристами, приезжающими в Калининград. Сюда приходят по большей части сфотографироваться, покататься на лодках, «поймать» дух Восточной Пруссии, попить кофе за столиком, наслаждаясь видом на реку Преголю и готический Домский собор, где похоронен Иммануил Кант.
В центре этой красоты как раз и находился офис моей коллегии. Я тогда считал, что большая проходимость этого места обеспечит мне безбедное существование. Да и маркетологи уверяют, что офис в «проходимом месте» — залог финансового успеха. Но юридическая профессия имеет множество нюансов, и маркетологи, которые говорили об этом, явно их не учитывали.
Юридический бизнес вообще мало изучен. Поэтому на пути следования советам гуру продвижения я понял, что не все традиционные рекомендации пригодны для вас, во всяком случае не стоит слепо их придерживаться, не учитывая специфику работы юриста. Я штудировал книгу Джека Траута и Эла Райса «Маркетинговые войны» и перерабатывал комментарии авторов под реалии юридического маркетинга.
Итак, если вы адвокат, то заявить о себе на первоначальном этапе можно работой с делами, которыми вас будет обеспечивать председатель вашей коллегии. Но в нашем адвокатском образовании было больше 30 человек. Всех обеспечить постоянной работой невозможно.
Несмотря на людное место, случайных клиентов практически не было. Люди приходили по предварительной записи к конкретному адвокату. А в дни оказания бесплатной юридической помощи ждать дело, за которое клиент мог бы заплатить, было нецелесообразно. Ведь в дни бесплатного приема приходят как раз те люди, которые по определенным причинам не могут или не хотят платить. Через месяц стало очевидно, что таким образом быстро создать себе имя и узнаваемость на новом месте у меня не получится.
Был еще вариант с делами по назначению, но, по своим деловым соображениям, я посчитал и этот вариант не совсем действенным. Ночные выезды к следователю, которые не всегда оплачивались, не доставляли мне удовольствия и не приносили тех результатов, которых я хотел добиться.
В общем, через три месяца я создал свой адвокатский кабинет «Адвокатский кабинет Самоха А. В.». И потерял единственное преимущество — членство в коллегии адвокатов, где председатель мог обеспечить меня хоть какими-то делами.

Должен ли юрист или адвокат принимать в кабинете

Еще один популярный миф о представителях нашей профессии. Возможно, это было актуальным еще лет десять назад. Но не сегодня, когда ритм жизни поменялся, потребитель услуг ценит мобильность и оперативность в работе с тем или иным специалистом.
Конечно, когда вы окрепнете и встанете на ноги, можете снять офис в центре города и наслаждаться своим статусом. Но в начале становления вашего юридического бренда можно вполне обойтись без стационарного места для встреч.
Опросы людей, с которыми я проводил консультации в кафе, показали, что они не против встреч в людных местах. Более того, почти все приветствовали такой способ общения. В конце концов, многие деловые вопросы решаются на таких встречах.
В любом кафе в утреннее время практически нет посетителей. Выбираем кафе, где столики стоят на относительно удаленном расстоянии друг от друга и можно беседовать о чем угодно, не рискуя быть услышанными. Да и поверьте, другие люди больше озабочены своими проблемами или вкусным завтраком.
Первичная консультация редко сопровождается изучением более десяти страниц документов. Их можно прочитать и за чашкой кофе, для этого не обязательно находиться в офисе.
Если нужно вчитываться в дело, вы можете забрать его копии с собой и посвятить этому процессу большее количество времени. На первой встрече я редко так сильно углубляюсь в изучение вопроса.
Ведь все, что требуется от юриста, — понять суть проблемы и увидеть, насколько она серьезна. Дать прогноз и пути решения клиенту. Подготовить его к договору, озвучив условия дальнейшего сотрудничества. После заключения соглашения об оказании юридической помощи вы можете изучать дело в спокойной обстановке и обсуждать пути решения удаленно: по телефону или посредством мессенджеров.
Бывают и исключения. Например, к вам на встречу записываются несколько человек по одному общему вопросу или клиент хочет соблюсти конфиденциальность. Тогда я договариваюсь с коллегами об аренде офиса на час или два. И мы встречаемся в другой обстановке.
Математика простая. Вы арендуете офис и платите в месяц несколько тысяч рублей. Не факт, что у вас в первое время будет много консультаций. А в офисе вы не будете находиться много времени. Да и зачем, когда кабинет можно устроить у себя дома. Лично мне так удобнее. То есть вы будете платить ни за что. Встреча в кафе обойдется вам по цене кофе: 150 рублей. Или 300 рублей, если вы стесняетесь сидеть за пустым столом, выпив всего одну чашку. Десять консультаций в месяц обойдутся вам в 1500–3000 рублей. Таким образом, экономия налицо. Это и выгоднее, и приятнее. Кстати, со временем вы заметите, что вам все чаще будут предлагать заплатить за ваш кофе. Я обычно отказываюсь. Но бывают исключения.

Некоторые юристы принципиально считают, что офис у них должен быть обязательно. Я не спорю с этим мнением. Каждый сам решает, как ему работать, где и в каких условиях. Я лишь даю информацию для размышления тем, кто ищет оптимальные, нестандартные и менее затратные способы работы без ущерба для репутации.
Единственное, что я бы посоветовал, — не ешьте во время встречи. Это неэстетично, да и можно легко испачкать одежду или документы. Если вы голодны, дождитесь, пока человек уйдет. А потом закажите завтрак.

Зачем общаться с журналистами

Главный смысл юридической деятельности — оказывать помощь.
Когда вы рассказываете о своих делах в социальных сетях, вы ставите сразу несколько целей.
Первая — создание полезного контента и советов, которые помогут людям. Для этого необязательно рассказывать только о делах, которые привели к победе в том или ином вопросе. Иногда опыт поражения не менее ценен, он может предостеречь человека от тех или иных действий и ошибок.
Вторая цель — благодаря общественной огласке этих историй вы можете помочь своим клиентам в борьбе за их права. Ведь когда судебная история становится общественным достоянием, у ее героев могут появиться защитники. Или ваш процессуальный оппонент не захочет придавать делу лишнюю огласку и с целью уладить конфликт пойдет на мировую.
В таких ситуациях нас нередко выручают журналисты, которые, освещая проблему в прессе, доносят суть дела до широкой аудитории, а мы в свою очередь даем им материал для написания статей. Ведь у представителей прессы тоже бывают дни, когда нет инфоповодов для создания новостной колонки. Мы отлично помогаем друг другу.
В 2016 году у меня было интересное дело. Девушка работала в известном на всю страну банке в должности менеджера. Пришел новый директор и решил ее уволить. Сотрудница записала на диктофон многочисленные разговоры с начальницей, где та убеждала ее уволиться. Но проблема заключалась в том, что дело с самого начала не имело шансов на победу. Девушка не соблюла необходимый порядок, предусмотренный трудовым кодексом. Не отозвала свое заявление об увольнении в предусмотренный законом срок и подала иск в суд спустя несколько месяцев после случившегося.
Но проигрывать суд не хотелось. И тогда мы пошли нестандартным путем. Необычным для многих юристов, но вполне обычным для меня.
Я описал историю на своей страничке в «Фейсбуке». Она заинтересовала директора издания «Русский Запад» в Калининграде Алексея Шабунина, и уже к следующему судебному заседанию статья была на первой полосе газеты.
История повествовала о том, как на девушку давила начальница, которая хотела поставить на ее место свою знакомую. В тексте были приведены выдержки из разговоров в кабинете, записанные на диктофон.
В суде представитель банка попыталась надавить на суд и сделать процесс «закрытым», но это ей не удалось. По мнению судьи, приведенные в тексте статьи разговоры носили исключительно деловой характер, и гласное разбирательство было продолжено.
Через несколько дней у нас было на руках мировое соглашение. Банк, заинтересованный в сохранении своей положительной репутации, выплатил девушке деньги и восстановил на работе.
Таким образом, предание истории огласке послужило двум целям:
– помощь доверителю в сложном вопросе, когда отсутствовали перспективы для победы;
– продвижение имени адвоката и его бренда в прессе.


Социальные сети

В XXI веке любой бренд начинается с социальных сетей. Навскидку можно назвать чуть больше десятка социальных сетей, о которых вы хотя бы раз слышали. Но нас интересуют не все, а только те, которые интересны для продвижения юристов и адвокатов.
Рассмотрим их с точки зрения полезности.
Восемь лет назад я бы поставил на первое место «Фейсбук», но сейчас я считаю самой полезной площадкой для создания личного бренда сеть «ВКонтакте».

Почему не «Фейсбук»

«Фейсбук» привлекает своей серьезностью. Актеры, политики, бизнесмены имеют здесь свои аккаунты. Вы легко можете стать другом местного депутата или даже губернатора. На мой взгляд, это большой плюс. Но завоевывать доверие этих людей вам придется долго. К тому же эта социальная сеть не молодеет. Новые пользователи все чаще отдают предпочтение «Инстаграму» или «ВК», хотя в настоящее время «Фейсбук» остается на втором месте по популярности.

«ВКонтакте»

Я долго не регистрировался в сети «ВКонтакте». А зря. Прислушивался к советам людей, которые думали, что в этом разбираются, — и потерял время. А сейчас считаю аудиторию «ВК» самой благодарной среди всех социальных сетей.
В 2012 году сеть «ВКонтакте» была молодежной, по большей мере ею пользовались студенты и школьники. Но в 2020 году аудитория подросла. Бывшие студенты вузов выросли вместе со мной, обсуждая или просто прочитывая день за днем, неделя за неделей, год за годом полезные юридические посты у себя в ленте.
Сейчас это состоявшиеся специалисты во многих сферах. У многих из них есть семья, работа, статус. И, как бы это цинично ни звучало, — проблемы. За решением которых большинство из них обращается ко мне. Ведь ничто не заменит степень доверия, которая формируется годами.
«ВКонтакте» — это социальная сеть, где аудитория органично растет и не требует финансовых вложений для искусственного наращивания. К тому же 30 процентов пользователей отдают предпочтение именно «ВК», и эта сеть остается первой в списке самых популярных социальных сетей.

«Инстаграм»

Это сеть, которая, безусловно, требует финансовых вложений. Писать полезные юридические посты в «Инстаграм» при отсутствии подписчиков — неблагодарное занятие. Вы создаете контент, а вас читает сто человек из тысячи подписавшихся. Из них только тридцать ставят «лайки». Аудитория в «Инстаграме» не вырастет сама по себе. А денег в раскрутку вашего профиля придется вложить немало — от пятидесяти тысяч рублей за пост рекламного характера у блогера-стотысячника.
Учитывая, что заявлять о себе желательно в том городе, где вы живете, или хотя бы в том же самом регионе, нарастить желаемую аудиторию будет не так просто.
Я думаю, что продвижение в «Инстаграме» эффективно на более позднем этапе, когда вы состоялись как юрист в своем регионе и решили заявить о себе пользователям из других областей России.
Но одного желания мало. Тексты должны быть максимально сжатыми и в то же время емкими по содержанию. Стиль изложения должен привлекать к себе внимание, отличаться настолько, чтобы выделяться среди коллег. И конечно же, в «Инстаграме» котируются фотографии профессионального уровня.

«Яндекс. Дзен»

Я очень люблю эту платформу. Потому что, помимо самореализации, вы получаете бонусы в виде денег. Эта платформа платит авторам за размещение рекламных блоков в постах. Когда читатели видят рекламу, «Яндекс» начисляет вам заработок. В апреле 2020 года мой доход в «Яндекс. Дзен» составил чуть больше 42 тыс. рублей, в другие месяцы — немного меньше. Чем не прибавка к вашему доходу на первоначальном этапе? По-моему, вполне неплохо.

«Ютьюб»

Если вы умеете снимать видео и делать его информативным, эта площадка для вас. Вы можете снимать ролики с рекомендациями на различные темы, давать профессиональные советы, рассказывать о юридическом опыте рассмотрения дел. Это хорошая платформа для юриста. Но на «Ютьюбе» вам будет сложнее сблизиться с потенциальными клиентами — жителями вашего города или региона, чем если бы вы сформировали свой френд-лист, например, в «ВКонтакте» и работали непосредственно на эту узкую аудиторию, регулярно выкладывая в ленту информативные тексты.

Чем удобны соцсети

Социальные сети — это своеобразные визитные карточки. Информация в аккаунте говорит о ваших знаниях, достижениях, направлении работы и даже о личностных качествах.
Главный их плюс — клиент может в удобное для него время оставить для вас сообщение. А вы ответите на него, когда будете свободны.
Не нужно тратить время на разговор по телефону, а до назначения консультации в переписке вы можете выяснить все значимые обстоятельства и сразу же понять, ваш ли это вопрос, способны ли вы решить проблему или же дадите контакт коллеги, который занимается подобными вопросами в качестве приоритетного направления.
Я предлагаю клиентам задавать вопросы в мессенджере. Это очень удобно: человек может написать хоть ночью, но вы сами выбираете время, когда прочитать его сообщение и ответить. Кроме того, текстовые файлы и фото всех необходимых документов тоже можно пересылать в мессенджере.
Одним словом, это очень удобно, и я советую использовать эти ресурсы.


О чем писать в социальных сетях

Определившись с площадкой для создания полезного контента, нужно понять, что вы будете писать у себя на личной страничке или в паблике.
Вариантов здесь несколько.
Первый — самый простой. Для привлечения внимания вы можете просто делать обзоры судебной практики, интересных изменений в законе.
Безусловно, этим вы привлечете к себе внимание. Но так делает большинство юристов. А наша задача — выделяться на фоне остальных. Да и создание личного бренда предусматривает наличие определенных «фишек» и характерных особенностей, свойственных именно вам.
Второй вариант — создание полезного контента на основании вашей собственной судебной практики.
Это оптимальное решение, когда дела с положительным исходом служат примером вашего опыта и компетентности.
У вас есть знания и умение анализировать закон. Этого достаточно, чтобы писать истории и излагать их так, как этого не делают другие.
Людям не очень интересно перечитывать практику Верховного суда. Для одних это скучно, у других нет юридического образования, чтобы понять, о чем пишут судьи.
Наша с вами цель — заинтересовать читателя. А для этого я рекомендую создавать истории. Пусть это будут случаи из жизни ваших знакомых или собственный опыт. Поводом для создания истории может быть даже поход в магазин.
Помню, как я купил туфли своему ребенку, а на следующей неделе они растрескались. Деньги мне возвращать не хотели и пошли навстречу только после официальной претензии. Вернули копейками, полной коробкой мелочи. Зато у меня появилась идея для написания истории в социальной сети.
Это нам, юристам, кажется, что все просто. Но людям нужны пошаговые инструкции, как поступать в случае покупки некачественного товара, вызова в полицию, залива соседей и т. д.
Расскажите, как вы помогли знакомому составить претензию в адрес ЖЭУ или успокоили шумных жильцов, когда они ночью громко слушали музыку, а вы вызвали полицию.
В этих немудреных историях люди узнают себя, и они будут благодарны за ваши советы. А когда у вас начнутся интересные дела и появится судебная практика, освещайте ее на своих страничках. Такой контент даст вам возможность зарекомендовать себя как компетентного в юриспруденции специалиста, а также привлечет внимание СМИ к вашим делам.

Снова напомню, что адвокатам нужно не забывать о нормах этики и законе «Об адвокатской деятельности и адвокатуре в РФ», а также следовать рекомендациям по поведению в сети Интернет (Правила поведения адвокатов в информационно-телекоммуникационной сети «Интернет», утв. решением Совета ФПА РФ от 28 сентября 2016 г.).

Нужен ли юристу сайт

Каждый серьезный юрист должен иметь сайт. Слышали такое? Я тоже. И неоднократно.
Задайтесь вопросом, зачем он вам нужен. Самая главная функция интернет-сайта — поиск по запросу. Вторая его роль заключается в том, что люди хотят получить информацию, проверяя вашу экспертность в вопросе, который они хотят разрешить. Третья функция сайта — подтверждение вашего статуса. Мол, чем круче сайт, тем серьезнее специалист.
Но задумайтесь, нужен ли вам сайт, если информация о вашей деятельности регулярно, два-три раза в месяц, будет появляться в средствах массовой информации. Охват журналистских публикаций будет заменять вам любое платное продвижение сайта. Статьи с вашими комментариями, а особенно по делам, в которых вы непосредственно принимали участие в качестве защитника или представителя, дадут наглядное представление о вашей деятельности, подтвердят компетенцию. Вам больше не придется рассказывать о себе. Кроме того, среди ваших потенциальных клиентов будет достаточно людей, которые предпочитают, чтобы их адвокат или юрист не говорил о себе слишком много. Заявлять о своих делах, достоинствах или преимуществах нужно умело, не переходя личные границы клиента, который может посчитать вас навязчивым.
Когда о вас говорят журналисты, такие вопросы отпадают сами по себе. Если к вам обращается за комментарием известный федеральный канал или радиостанция, доверие растет автоматически.
Итак, благодаря сотрудничеству со средствами массовой информации вы легко подтвердите свою компетентность. Люди будут узнавать о вашей работе из журналистских публикаций, в которых о вас ненавязчиво расскажут представители прессы.

Но для этого нужно соблюдать ряд условий. Адвокатам — следовать кодексу профессиональной этики, а остальным — следить за тем, чтобы ваше имя не забывали указывать в публикациях.
Будет обидно, если журналист напишет в своей статье: «Представитель истца прокомментировал…» Поэтому, когда к вам обратятся за комментарием, попросите указать ваше имя и фамилию. Обычно сотрудники изданий охотно идут навстречу в этом вопросе.

О чем не стоит писать на страничке юриста

О политике

Это главная тема, которую ошибочно начинают обсуждать мои коллеги у себя на страничках. И вот почему я считаю это неправильным.
Дело даже не в этических нормах. У людей могут быть совершенно разные политические взгляды. Но каждый из них может стать вашим клиентом. Сегодня вы критикуете идеи коммунистов, а завтра человек, поддерживающий эти взгляды, подумает, идти ли к вам на консультацию. И наоборот. Своими неосмотрительными рассуждениями или критикой вы можете потерять много клиентов. Это не значит, что мы не можем рассуждать о политике принятия законов.
Например, в период пандемии я писал о законности практически всех изданных местными властями актов, «масочного режима» и штрафов за езду без пропусков, сопоставляя их с конституционными нормами, и часто высказывал мнение о незаконности тех или иных действий полиции, судов.
И в основном мои предположения подтвердились, когда Верховный суд стал отменять штрафы за нарушение пропускного режима и самоизоляции.
Такие посты на моих страничках получили просто бешеные охваты. Люди хотели получать эту информацию, и я давал им необходимые разъяснения.
Но это не было критикой власти. Все мои рассуждения были не более чем правовым ликбезом. И в этом существенная разница. Ведь в процессе подачи правовой информации я старался сохранить нейтралитет. Я лишь подавал ее читателям, рассказывал о всех «за» и «против», приводил выдержки из Конституции. Но никогда не навязывал свое мнение.
Когда вы собираетесь обсудить тот или иной закон, всегда помните, что вы не политик, а юрист. К тому же опасно критиковать власть, поскольку при нарушении определенных норм закона можно легко попасть под действие Кодекса об административных правонарушениях.

О религии

По тем же самым причинам я не советую затрагивать религиозные темы в соцсетях — ни у себя, ни в дискуссиях на страничках у других пользователей. Ведь обсуждая какой-то острый вопрос и оставляя комментарий о нем, вы можете задеть чьи-то личные чувства, взгляды и отношение к проблеме.
Я придерживаюсь того мнения, что созданные нами аккаунты автоматически становятся рабочими и теряют статус личных. И, как следствие, любые рассуждения на не юридические темы играют отрицательную роль в продвижении юридического бренда.

О личном

Я часто сталкиваюсь с еще одним интересным мнением юристов-блогеров. Они говорят о том, что нужно «очеловечивать» свои аккаунты: рассуждать о личном, показывать свою жизнь широкому кругу пользователей. Можно, например, рассказать о том, как отпраздновал день рождения и т. д.
Могу согласиться с этим лишь отчасти. Людям, которые хотят решить свои проблемы, не очень-то интересны ваши семейные и личные дела. Они заходят к вам на страничку, чтобы получить защиту по уголовному делу или получить услугу по разделу имущества. Какое отношение имеет ваш семейный статус к делу, которое человек хочет вам предложить?
Для придания аккаунту «человечности» можно периодически выкладывать сториз в «Инстаграме», «ВК», «Фейсбуке» — видеоролики, которые через сутки пропадают из ленты. Здесь вы можете показать ваш поход в магазин с семьей или прогулку по парку. Однако я не вижу в этом острой необходимости. Если вы ведете свою страницу в том же «Инстаграме», то можете сопровождать свои полезные юридические посты личными фотографиями. Людям становится понятно, что им отвечает конкретный человек, хозяин данного профиля. Понятно, кто вы, как выглядите и чем занимаетесь.
Лучше, как я говорил ранее, описать свой опыт обмена сломанного телефона в магазине. Это будет одновременно и полезный контент, и личный рассказ о себе как о человеке, которому не чужды проблемы потребителя.


Как иллюстрировать контент

На мой взгляд, на вашей интернет-страничке личных фотографий должно быть большинство. Вы можете выкладывать фото судебных решений или открытки с юридическим юмором, и это тоже будет производить положительный эффект. Но только ваши личные фотографии сделают вас узнаваемым.
Если мы говорим об оформлении аватарки, то нужно учитывать, что в любой социальной сети она достаточно маленького размера. Возможно, вы сумеете уместить себя в полный рост на фоне здания суда или за столом в вашем личном кабинете. Но разглядеть вас с первого взгляда при знакомстве с юридической страничкой будет достаточно трудно.
Фотография по пояс – оптимальный вариант для аватарки. И если вы серьезно относитесь к построению личного бренда, наденьте деловой костюм. Главное фото – ваша визитная карточка.

Все мои посты в социальных сетях сопровождаются личными фотографиями. Поэтому в «Инстаграме» и «Яндекс. Дзен» я поставил аватарку-логотип. Черные буквы на желтом фоне хорошо смотрятся и выделяются в общей ленте. «Адвокат Самоха» — просто, ярко и понятно.
Некоторые пользователи социальных сетей, чтобы произвести впечатление на своих клиентов, выкладывают фотографии с чужими автомобилями премиальных марок, в кабинетах с дубовой мебелью и кожаными креслами.
Мне кажется такой подход не совсем правильным, поскольку в таком случае вы нарушаете баланс «ожидание — реальность». Впечатление от очного знакомства с вами может испортиться, когда вы скажете, что у вас нет кабинета, или это помещение не будет соответствовать фотографиям в вашем профиле. Это может вызвать недоверие того, кто придет к вам на встречу.
Старайтесь, чтобы на фотографиях вы тоже походили на себя самого в жизни. Мои клиенты или люди на улице часто говорят мне: «Вы прямо один в один как у себя на страничке».
И это хороший признак. Значит, я смог закрепить свой образ в умах людей, моих потенциальных доверителей, и тем самым вызываю у них доверие. В жизни я такой же, как на фото, — значит, я всегда соответствую образу.
Если вы живете в небольшом городе, вам придется выглядеть хорошо, даже когда вы выходите во двор, чтобы вынести мусор. Потому что из тысяч ваших подписчиков найдется хотя бы один, кто в это время проходит мимо вашего дома и махнет вам рукой или подойдет, чтобы сказать, как ему помогают ваши советы.

Как развивать свою страничку в соцсетях

Я уже писал о том, что выбор площадки для продвижения юриста зависит от ваших способностей и предпочтений.
Эта книга основана исключительно на собственном опыте, поэтому я предлагаю вам небольшой алгоритм, который помог лично мне в увеличении аудитории.
Будем исходить из того, что на первом этапе у нас нет денег на продвижение. Зато есть «Фейсбук» и «ВКонтакте» — две социальных сети, в которых вы сами можете влиять на ваше виртуальное окружение. В этих аккаунтах, в отличие от «Инстаграма», «Яндекс. Дзен» или «Ютьюба», вы можете сами формировать аудиторию посредством направления запросов в друзья. Создавать собственный френд-лист, ориентируясь на людей, которые читают адвокатские истории и обратятся к вам в случае возникновения проблем юридического характера.
Например, вы создали страничку в «Фейсбуке». Написали несколько постов о себе, начали вести юридическую колонку «Знаете ли вы, что…», где перечисляете интересные и малоизвестные юридические факты или делитесь лайфхаками, например, как обменять бракованный телефон на новый.
Далее вы формируете список людей, которые могут стать вашими друзьями. Здесь несколько вариантов.
Первый способ. Вы выбираете всех жителей вашего региона и постепенно отправляете им запросы. Но делать это нужно осторожно. «Фейсбук» — капризная платформа, и, если вы переусердствуете, будете слишком навязчивы, на ваш аккаунт могут пожаловаться, что приведет к временной блокировке.
Возможно, лучше сначала прокомментировать предыдущий пост человека, которому вы отправляете заявку, чтобы было понятно, кто вы. И уже потом направить заявку в друзья людям, принимавшим участие в дискуссии.
Можно написать личное сообщение, например: «Добрый день, добавляйтесь в друзья, делюсь полезными юридическими лайфхаками». Но такой подход нравится не всем пользователям соцсетей. Многие сразу отмахиваются: «Зачем мне адвокат, я же не собираюсь попадать в неприятности». А значит, такой вариант не всегда срабатывает.
Второй способ. Добавляйте в друзья всех, кто работает в средствах массовой информации. Обычно журналисты принимают заявки юристов и адвокатов, потому что в определенный момент им будет к кому обратиться за комментарием.
Третий способ. Ищите коллег, просите их стать вашими друзьями. А когда начнете обсуждать с ними юридические темы в комментариях к их постам, к вам начнут добавляться другие пользователи.
Социальная сеть «ВКонтакте» имеет те же преимущества, что и «Фейсбук»: на обеих площадках есть возможность органического роста аккаунта, не требующая финансовых вложений.
Но есть одно условие: ваши тексты должны быть интересны, а информация должна постоянно обновляться, быть актуальной и доступно написанной.

На каком языке писать

Казалось бы, все просто. На русском. Но, к сожалению, не все понимают тот русский язык, на котором общаются юристы.
Эмфитевзис, эстоппель, суброгация… Вот на этих профессиональных терминах интерес к вашим постам закончится, даже не начавшись. Поверьте, вашим подписчикам не захочется «продираться» через хитросплетения юридической терминологии и стилистики.
Многие юристы (да и не только они) любят завернуть умное словечко в какой-либо ситуации. Однако это не придаст вам экспертности в глазах ваших читателей и клиентов, скорее наоборот: оттолкнет подписчиков. Употребление узкой профессиональной терминологии в социальных сетях, да и в личном общении с клиентом — катастрофа.
Люди не хотят разбираться в сложном. Им нужны простые ответы на их непростые вопросы, ответы на понятном для них языке. Адвокат или другой узкий специалист в соцсетях пишет не для юристов, а для обычных людей. Поэтому посты должны быть максимально простыми, написанными доступным языком.
Я часто намеренно упускаю или упрощаю юридические термины, за что получаю в комментариях множество критических замечаний от своих коллег. Но пишу-то я не для них, а для обычных людей.
Излагайте материал проще, объясняйте элементарные юридические термины «человеческими» словами. Ведь элементарны они для нас с вами, а люди, которые не имеют отношения к юриспруденции, не могут отличить разбой от грабежа. Для них это одно и то же.


Как назвать свой бренд

Лучшее продвижение самого себя — это продвижение своей фамилии. Если вы открыли адвокатский кабинет, то у вас в свидетельстве о его утверждении будет написано: «Адвокатский кабинет Иванов И. И.» А когда вы создадите свою страничку в «Инстаграме», советую и ее назвать также.
Поначалу каждый свой пост в «Фейсбуке» я подписывал — «Адвокат А. Самоха». Пользователи сети писали в комментариях, мол, зачем лишний раз упоминать о своей фамилии, если она и так указана в профиле. Но я продолжал подписывать свои посты на профессиональные темы на протяжении трех или четырех лет и перестал это делать, только когда моя фамилия стала более-менее узнаваемой.

Как начать работать со СМИ

Итак, вы уже создали свой аккаунт и наполнили его интересными историями из юридической практики. Друзей перевалило за пять сотен, а под постами появились комментарии и «лайки».
В самом начале развития своего бренда я мечтал о юридической колонке в местном паблике. Я считал, что регулярный правовой ликбез со страниц авторитетного интернет- или печатного издания непременно приведет к узнаваемости.
Отчасти я был прав. Почему отчасти? Потому что колонка в газете — это лишь часть пазла, который вам нужно будет сложить, чтобы ваш юридический бренд действительно стал популярным. Это лишь маленький шаг на пути к успеху. Уже через два года с момента создания странички в «Фейсбуке» у меня было три таких колонки.
Особенно я гордился своей колонкой в журнале «Лиза», за которую мне платили. В 2016 году это были две или три тысячи рублей в месяц, при том что я должен был писать несколько текстов на две страницы журнала. Впоследствии мои статьи стали появляться в «Аргументах и фактах», «Российской газете», «РИА Новости», «Мелон Рич».
Но первым опытом было местное интернет-издание «Свободный Калининград». Мне позвонил его учредитель, предложил встретиться и обговорить условия сотрудничества. А на встрече похвалил за неординарный подход к изложению материала в «Фейсбуке».
Так у меня появилась собственная колонка «Народный адвокат», в которой я раз в неделю писал полезные статьи на различные темы. Это были юридические советы для людей, попавших в трудные ситуации. Я давал алгоритмы по возврату в магазин испорченного товара, поведению на первом допросе, общению с представителями власти и т. д.
Но колонка в одном, двух или нескольких журналах, как я уже сказал, лишь малая часть того, что нужно для узнаваемости вас как специалиста. Регулярные комментарии в местных и федеральных СМИ — вот чему стоит уделять внимание, это должно стать неотъемлемой частью вашей деятельности.
К сожалению, когда вы только начнете сотрудничество с журналистами и их изданиями, вам редко будут предлагать ту тему, в которой вы являетесь безусловным профессионалом.
Я почти не занимаюсь вопросами ЖКХ, социальных выплат и трудовым правом, но как раз-таки они волнуют большинство людей. Я понимал, что, когда ко мне обращается представитель издания и просит прокомментировать ситуацию, сложившуюся вокруг районного ЖЭУ, мне нужно найти время, чтобы вникнуть в ситуацию и дать комментарий. Потому что в случае отказа этот же журналист в следующий раз ко мне не обратится.
Ваша ценность для представителей интернет-изданий, радио- и телеведущих как раз и заключается в том, что вы практически всегда можете прокомментировать ту или иную новость.
Конечно, когда вы будете известной медийной персоной и у вас по нескольку раз в неделю будут брать комментарии те или иные издания, вы сможете позволить себе немного расслабиться и уже выборочно отвечать на те или иные запросы. И дело тут не в лени, а в вашей загруженности, когда вы уже не сможете уделить полдня изучению вопроса, в котором не разбираетесь, чтобы дать интервью городскому телеканалу.

Соглашайтесь на общественно значимые дела

Практически любое общественно значимое судебное дело привлекает к себе внимание людей. Но что делать, если у вас пока таких дел нет в практике и к вам не обращается известный телеведущий или блогер, которого оскорбили в соцсетях?
В таком случае можно самому предложить помощь. Ведь вы следите за обсуждением острых для вашего города вопросов в социальных сетях. Знаете, кто создал ветку обсуждений в «Фейсбуке». Напишите человеку и предложите свою юридическую помощь в этом деле. Пусть она будет даже в виде консультаций.
Всегда есть вероятность, что люди, заинтересованные в разрешении вопроса, соберут деньги на вознаграждение юристу. Ну а если нет, то можно вести его бесплатно. В рамках «Pro bono».
Вы можете сотрудничать с депутатами. Им часто нужны юристы, чтобы консультировать людей, которые приходят на прием. В 2014–2015 годах я вместе с помощником депутата два раза в неделю присутствовал на приеме и давал короткие консультации людям, которые приходили с жалобами на ЖКХ, соседей, медицину. И даже получал за это вознаграждение в размере семи тысяч рублей.
Кстати, именно в 2014 году летом ко мне обратилась группа людей, которая была недовольна тем, что под их окнами вырубают сквер. Оказалось, что другой местный депутат собирается построить на этом месте деловой центр, с магазинами и парковкой. Началась стройка, люди выходили и буквально грудью закрывали доступ строителям и технике к еще не вырубленным деревьям и кустам.
Я не был силен в земельном и градостроительном законодательстве. Но взялся за дело, изучив иск и нормативную базу. Оплата была небольшой, но я понимал, что у дела весомый общественный резонанс. Речь шла о части личного пространства, которое хотели забрать у горожан. И победа над крупным застройщиком сулила большую известность.
В процессе рассмотрения дела мне пришлось привлечь прокуратуру в качестве заинтересованного лица, поднять архивные документы, свидетельствующие о том, что в границах постройки находится историческое место — Немецкая торговая биржа.
24 ноября 2014 года суд провозгласил решение о запрете строительства торгового объекта.
Сейчас на месте начинавшейся стройки администрация города построила «поющие» фонтаны и облагородила сквер. Данная новость несколько недель была топовой, а статья о победе группы людей над застройщиком, которого поддерживала местная администрация, до сих пор находится на сайте Московского районного суда г. Калининграда. С упоминанием фамилии автора этой книги.
Поддерживая группу людей или консультируя от имени депутата какой-либо партии, вы не становитесь приверженцем пропагандируемых ими идей. Вы просто выполняете свою работу и оказываете людям юридическую помощь. Ведь делать это можно и не обсуждая политику.

Глава 2. Как выстроить грамотное общение с клиентом


На кого должен быть похож адвокат или юрист

Это очень интересный вопрос. Потому что, несмотря на кажущуюся простоту, вы не найдете на него ответ в книгах или статьях по юридическому маркетингу.
Ошибка в определении своего визуального образа, а также в манере разговаривать с людьми, объяснять сложные юридические вопросы — зачастую прерогатива бывших следователей, прокуроров, судей. Все они думают, что люди наперегонки бросятся к ним, предлагая взять их дела, и завалят работой.
Так думал и я, имея двенадцатилетний стаж работы прокурором и судьей, когда открывал адвокатский кабинет. На первых консультациях можно было и не говорить, что я работал в прокуратуре и в суде. Сейчас я понимаю, что это было неважно. На этом не нужно зацикливаться. При выборе юриста для людей больше имеет значение первое впечатление от встречи, чем профессиональный опыт специалиста.
Я не понимал, почему так происходит. Люди знали, что у меня был огромный опыт работы. Я видел систему изнутри, работал с законами, знал, как устроен судебный процесс не понаслышке. Что же их не устраивало в общении со мной?
Ответ прост. И сейчас, когда я смотрю на себя самого семь или даже пять лет назад, прекрасно понимаю почему.
Свитер и джинсы, непонятная прическа. Чрезмерное внимание к клиенту на первой встрече. Постоянное желание что-то объяснить и доказать. А главное — огромное желание зацепиться за предложенное дело и начать работать с доверителем.
Как же так, скажете вы. Ведь желание работать и брать больше дел — это и есть наша цель. Не для этого ли мы читаем эту книгу?
Отчасти да. Наша цель — постоянный поток людей, которым требуются наши услуги. Но только желание привлечь клиента не должно проявляться так очевидно и демонстративно, как это было у меня, а также у многих других специалистов, только начинающих карьеру частнопрактикующего юриста.
У людей, которые приходят на консультацию, давно сложился образ юриста или адвоката. И они, по большей части, хотят видеть успешного юриста и грамотного специалиста.
Откуда у них этот образ? Правильно, из кинофильмов.
В кино адвокат хорошо одет — пусть не богато, но всегда в костюме. Говорит мало, но по делу. Спокойным, уверенным голосом. Ему нечего доказывать, ведь он знает себе цену, которая, к слову, не маленькая.
Киношный адвокат не убеждает вас в том, что дело «плевое» и он легко его «развалит» в суде. Наоборот, часто он не хочет браться за тот или иной судебный процесс, опасаясь проигрыша. Потому что юрист ценит свою репутацию.
Возможно, так образ успешного юриста вижу только я и не во всех кинофильмах он представлен одинаково. Но в основные моменты, на которые обращают внимание люди, я вас посвятил.
Мой совет прост. Смотрите фильмы про адвокатов, наши или зарубежные, неважно. Наблюдайте за поведением актеров, манерой речи, походкой, жестами. Умением говорить мало, но по существу. При этом не забывать объяснять все просто, если клиент этого хочет. Для первого впечатления это вам и нужно. А в дальнейшем, когда уже заключите договор с доверителем и он увидит вашу работу в действии, поймете, что поддерживать киношный образ у вас уже не будет нужды.

Возможно, на начальном этапе будет сложно. Прокуроров и судей не учат производить впечатление. Но со временем, когда вы поймете, чем именно «цепляете» человека на первой встрече, изберете для себя тот стиль поведения, который вам нравится. Вживетесь в выбранную для себя роль, и такое поведение станет для вас естественным.

Когда люди начнут к вам обращаться

Первые клиенты стали обращаться ко мне уже в первый год ведения юридической странички в «Фейсбуке». Меня спрашивали в личных сообщениях о стоимости консультации, и если она оказывалась не значительно больше, чем у моих коллег, как правило, соглашались встретиться и обсудить условия работы.
То есть на первом этапе была выполнена основная задача. Я заявил о себе как об адвокате, который разбирается в определенных вопросах. И поскольку люди, благодаря моим публикациям, знали меня чуть-чуть больше, чем других адвокатов и юристов, то они отдавали предпочтение мне, когда возникал вопрос, к кому именно обратиться.
Здесь вроде все просто и понятно. Но был еще один вопрос: я не понимал, почему, когда я называл цену за консультацию выше средних по Калининграду, люди не соглашались со мной работать.
Ответ прост. Люди уже знали меня, но еще не доверяли. Год — это слишком маленький срок, чтобы заслужить доверие аудитории. Безусловно, к вам уже обращаются за решением каких-то небольших проблем, но если будет идти речь о разрешении сложного уголовного дела, есть вероятность, что родственники подсудимого найдут другого адвоката по рекомендациям.
И вот это самое доверие вам нужно заработать. И серьезных результатов нужно будет ждать не год и не два. Люди должны несколько раз в неделю читать ваши посты в ленте, видеть вас на телевидении, слышать по радио. Не останавливайтесь, продолжайте действовать таким образом. К кому-то успех придет на третий год, а к кому-то на шестой. Но он, без сомнения, придет. Надо просто набраться терпения и ждать.
Прошло шесть лет, прежде чем ко мне стали обращаться доверители по сложным экономическим, медицинским, уголовным делам. Или женщины, желающие отсудить у бывшего супруга несколько миллионов рублей, недвижимость и бизнес.
Со временем вы поймете, что вам доверяют. Вы сами увидите эту степень желания работать именно с вами, а не с кем-либо еще. Придет время, и вы повысите цену на свои услуги. Потому что если будете вести дела по старым ставкам, просто не сможете справиться с наплывом работы.
Есть еще один немаловажный нюанс в формировании цены на ваши услуги. В тот момент, когда вы станете известным юристом в вашем городе, имея за спиной богатый опыт судебных побед, вы просто обязаны будете повысить цены. Потому что грамотный адвокат или юрист, которого активно цитируют средства массовой информации, просто не может работать по минимальным ставкам. Возникнет существенный диссонанс между вашей стоимостью и известностью.

Но доверие не возникнет просто так. Вы должны постоянно над этим работать, постоянно «доказывать» свою компетентность. Делать это надо абсолютно спокойно, без излишней навязчивости. Вы просто продолжаете писать о новых интересных делах, изменениях в законах, не забывая давать людям полезные советы в той или иной ситуации.
Вы как бы говорите людям: «Я хороший юрист. У меня всегда есть работа, потому что люди ценят меня. И когда я работаю, я делюсь с вами своим опытом».
Только делайте это в соответствии с правилами адвокатской этики, если вы адвокат. Да юристу и не нужно вести агрессивную политику по отношению к своим читателям, поскольку люди не любят, когда им что-то «впаривают».
Потребители юридических услуг, как и любых других на рынке, предпочитают выбирать. Они хотят, чтобы мы с вами предоставляли им свободу решать, к кому обратиться.
Любое давление со стороны адвоката недопустимо не только из этических соображений. Юридическая деятельность сама по себе очень специфична и отличается от других способом продаж. Юрист, который себя ценит и который знает, что его ценят другие, уверен в себе. А уверенный человек не станет кричать на каждом шагу: «Я лучший!»
Просто продолжайте делать то, что и раньше — давать людям полезную информацию, одновременно напоминая о себе. И люди с большей вероятностью придут к вам за разрешением сложного юридического вопроса.

Как организовывать консультацию

Итак, допустим, вам написала девушка, которая желает развестись и поделить имущество. Ей нужна платная консультация и, возможно, ведение всего дела целиком.
Клиентов у вас пока немного. Вы рады любому делу. И в этом заключается главная ошибка.
Мы уже с вами обсудили, как должен выглядеть юрист со стороны. В первую очередь это спокойный человек, знающий себе цену как специалист. У вас не должны гореть глаза и трястись руки в предвкушении нового, возможно высокооплачиваемого, дела. Вам должно быть все равно.
Да, именно «все равно»! И пусть на меня обрушатся возмущение и гнев коллег.
Часто мне задают вопрос: «Я описал ситуацию, интересно ли вам мое дело?» Я отвечаю: «Я возьмусь за него, если вы решили, что хотите воспользоваться моими услугами».
Ваша ценность как специалиста только вырастет, если вы покажете, что можете, при вашей большой занятости, взять еще одно-два дела. Но не тогда, когда будете бежать на встречу с клиентом сломя голову. И перезванивать ему, постоянно спрашивая, не передумал ли он о встрече.
Обычный алгоритм назначения консультаций с моей стороны таков. Мне звонит человек или пишет через социальные сети, спрашивая, можно ли попасть на консультацию. Я выслушиваю, не вдаваясь в нюансы. Уточняю только суть вопроса и к какому виду относится его дело: к уголовному, гражданскому, административному и т. д.
Потом я назначаю время встречи, как правило, через два дня после звонка. С одним важным условием — позвонить мне или написать сообщение накануне встречи.
Я уже видел жалобы коллег, которые пишут в «Фейсбуке» о том, что клиент не пришел на консультацию, а они, бедные, ехали через весь город и прождали два часа в надежде, что он где-то задерживается, но все же спешит на встречу. Они винят людей, обстоятельства, но только не себя. Но виноваты как раз они сами, потому что не сумели организовать свое рабочее время.
Обычно я еще добавляю фразу: «Если вы не перезваниваете за два часа до встречи, я буду считать, что вы передумали, и не поеду».
Эта система очень хорошо зарекомендовала себя, и за все время моей работы не было людей, которые планировали прийти на консультацию, но по каким-то причинам не дошли до меня. И я никого не ждал в пустом кабинете, ругая человека за потерянное время. А главное — не винил себя самого.

Что делать, если клиент опаздывает на встречу?

Если вы уверены, что он придет, то, вероятно, стоит подождать. Ведь вы уже добрались до места консультации, подготовились к ней, а это труд и время. В конце концов, не в ваших интересах позволять себе тратить два часа на дорогу туда и обратно, когда можно было бы использовать их не напрасно.
Поэтому, когда вы понимаете, что человек не успевает к назначенному сроку, вы сообщаете ему, что у вас еще есть другие дела и консультация закончится тогда, когда она должна была закончиться. Независимо от времени появления клиента в вашем кабинете или за столиком в кафе, оплата будет произведена за полное время встречи. Эта модель поведения вызвана не моими капризами или статусом, а необходимостью соблюдать дисциплину во всем.
Бренд юриста в глазах клиента складывается из многих факторов. И одним из них является дисциплинированность и умение ценить свое время. Помните главное правило: «Мастер всегда занят. У мастера никогда нет времени!»

Человек, который хочет попасть к вам на консультацию и тем более работать с вами в дальнейшем, пойдет на ваши условия. А если нет, то это не ваш клиент.
Такая ситуация у меня произошла в 2014 году. Я назначил встречу у себя в кабинете, но к назначенному времени человек не пришел, хотя мы созванивались за пару часов, и он уже направлялся ко мне. По телефону он сообщил, что попал в пробку, на что я ответил: «Консультация закончится вовремя, у меня дела. И оплата будет полная, независимо от времени вашего приезда».
Честно говоря, я думал, он откажется, потому что с каждым звонком время для консультации сокращалось. Оставалось уже полчаса, пятнадцать минут… Клиент звонит: он уже на подземной парковке, а ему еще нужно подняться ко мне. И он пришел за десять минут до окончания времени встречи, в надежде получить ответы всего на два вопроса. Он их получил и оплатил консультацию полностью. А в дальнейшем мы еще несколько лет работали по различным судебным делам.
Если вас удивляет, как клиент может отдать полную часовую оплату за десять минут консультации, я готов вам это объяснить.
Со временем у вас будут или уже имели место ситуации, когда, при оплате часового разговора по телефону, некоторые люди выясняли для себя несколько вопросов, легко укладываясь в десять или двадцать минут, а потом клали трубку, удовлетворившись результатом. Если человеку нужно работать с вами, он согласится на поставленные условия. И будет ценить ваше время.
Конечно, бывают и такие клиенты, которые «выжимают» из вас целый час. И это справедливо, ведь они заплатили за общение с вами на консультации. Некоторых приходится останавливать, когда время подходит к концу. Обычно я предупреждаю клиента: «У нас осталось десять минут, нам пора заканчивать». Нужно дать человеку возможность собраться с мыслями и сформулировать главные вопросы.

Когда вопрос не ваш

Бывает, мне пишет человек по вопросу ЖКХ, социальных выплат или трудового права. И я понимаю, что тема совсем не моя. В таком случае я направляю человека к своему коллеге, который занимается решением подобных проблем.
Многие потом благодарят и помнят вас не меньше, чем того юриста, который сделал для них работу. Ведь вы помогли советом, направили в нужное русло. Оказались в конечном счете полезным. И это важно.
Но такие рекомендации «работают» не всегда. Не все обращаются к другому специалисту. Причина проста. Если вы востребованный юрист, люди, как правило, хотят видеть вас своим представителем в суде. Ведь они следили за вами в соцсетях, выбирали, оценивали. И, к сожалению, даже ваша рекомендация не заставит их пойти к другому. Они возьмут паузу, выждут время и самостоятельно найдут кого-то еще.

Бесплатные консультации

Что отвечать, когда просят проконсультировать бесплатно? Например, вы только стали получать отклик читателей на своей страничке в «Фейсбуке» или «ВК» и боитесь потерять аудиторию, если не будете с ней общаться.
Есть два варианта взаимодействия с аудиторией: ответ на вопрос в комментариях под постом и консультация в личном сообщении.
В первом случае нужно отвечать на все вопросы, если они касаются тематики написанного поста и соответствуют вашей компетенции.
Можно создать пост типа «вопрос — ответ», в котором вы предлагаете ответить на все интересующие вопросы за день его существования в интернет-пространстве. Я это часто делаю в пятницу. Тогда желательно отвечать на все вопросы, которые вам зададут.
Когда вам пишут «в личку» с запросом по конкретной проблеме, это уже приобретает форму консультации. На мой взгляд, юрист не должен консультировать бесплатно. Но социальные сети предполагают некоторую форму открытости и взаимодействие с аудиторией, которая дает вам охваты и продвижение в Интернете.
Поэтому, когда мне пишут личное сообщение «Можно у вас проконсультироваться?», я отвечаю: «Да, отвечу на один-два вопроса». Это означает, что на вопрос: «У меня развод и алименты, куда подавать?», я скорее всего отвечу: «Такие дела рассматривает суд общей юрисдикции. Учитывая, что речь об алиментах, вы можете выбирать суд по месту жительства ребенка».
Если же после этого мне зададут вопрос: «Как его написать?», я дам ссылку на шаблон в Интернете либо приглашу человека на платную консультацию.

А у вас встреча бесплатная?

«Время юриста — это слитки золота». Эту фразу я услышал на одном из семинаров, и она запала мне в голову.
Один мой друг считает, что первая встреча с человеком должна быть бесплатной. Возможно, вторая или даже третья — тоже. По его мнению, когда человек поймет, что благодаря вашим знаниям и опыту решил какой-то юридический вопрос, он обязательно обратится к вам.
Другой думает, что человек обратится скорее за бесплатной консультацией к адвокату, который оказывает такую услугу, чем к платному. А значит, на бесплатной встрече у вас есть шанс «переманить» клиента и убедить работать именно с вами.
Третий даже пишет иски без предоплаты. А когда подходит время забрать документ, клиент просто не приходит. Получается, вся работа проделывается зря.
У меня есть стойкое убеждение, подтвержденное не одной сотней встреч с разными людьми, что бесплатная консультация «роняет» ваш рейтинг хорошего специалиста.
Возвращаясь к первой фразе о соотношении времени юриста и золотых слитков, я хочу донести до вас мысль о том, что ни один ценный продукт на рынке не может быть бесплатным.
У человека возникает закономерный вопрос: зачем платить, если вы согласились проконсультировать просто так. Значит, возможно, у вас на сегодня туго с финансами. Или с вами можно договориться и сбить цену.
Я не говорю о том, что бесплатная консультация совсем бесполезна. Безусловно, после нее у вас есть шанс взять дело. И вам за него заплатят. Но только не такую цену, которая вас, скорее всего, будет удовлетворять. Клиент думает: «Он согласился встретиться бесплатно. Значит, он ищет работу. Стоит поторговаться за гонорар».
Такой подход тоже вероятен. Но долго ли вы сможете выдержать жесткий ритм, когда заработок зависит исключительно от количества дел?
Вы не сможете диктовать свои условия, цену на услуги, если упустите самый важный момент – важность первой встречи. И эта встреча должна быть платной. По моему мнению. Потому что только так она будет ценна для человека. Он будет вас очень внимательно слушать. Потому что он заплатил за время, проведенное с вами.

В свою очередь у вас уже будет понимание, что человек нашел деньги, чтобы заплатить за ваше время. Его не нужно уговаривать или убеждать работать с вами. Найдя деньги на консультацию, он уже фактически принял решение заключить с вами договор на оказание юридических услуг. Этот человек уже знает, что ваше время ценно. И вы не собираетесь раздавать его бесплатно.
Вы цените себя. А клиент ценит вас. Все просто.
Бывают моменты, когда даже после платной консультации человек не заключает договор с юристом. И это уже несколько другая ситуация. Она отличается от той, когда в вас сомневаются.
Одни приходят на встречу, чтобы понять, что им делать дальше. Решать все мирно с бывшим супругом или идти в суд делить имущество. Либо понять перспективу дела, которое ведет другой юрист.
Иногда люди приходят с запросом: «Мне нужно просто разобраться и расставить все по полочкам», а порой я сам отговариваю подавать иск в суд по причинам его бесперспективности.
Я не психолог и не маркетолог, я не могу с научной точки зрения объяснить вам механизм такого феномена. Пусть это делают другие специалисты. Но мои наблюдения говорят о том, что бесплатные консультации для юриста — значительная потеря времени. И наоборот, люди идут на платные встречи, потому что считают их более ценными, а самого юриста — более компетентным.

Как обосновать цену консультации и не «отпугнуть» клиента

Естественно, после того как вы пять лет проводили консультации бесплатно, трудно на следующий день заявить ее цену в пятьдесят или сто долларов. Да и сам факт того, что консультация платная, уже предполагает умение объяснить клиенту, за что он отдает деньги.
Я говорю примерно следующее: «Стоимость часовой консультации — десять тысяч рублей. За это время я рассказываю вам перспективы дела, его положительные и отрицательные моменты. Отвечаю на все вопросы. Даю письменное заключение, чтобы после встречи вы не забыли важные моменты».
Важно проговаривать эти детали, потому что некоторые люди считают, что консультация с юристом — это просто встреча, на которой он говорит, возьмется за дело или нет. Ценность моей консультации заключается в том, что, независимо от того, возьмусь я за дело или нет, я дам ценную информацию по его разрешению.
Я не обещаю золотые горы, не даю никаких обязательств, кроме того, что задействую в работе весь свой опыт и полученные юридические знания.
Таким образом, человек приходит ко мне на консультацию за информацией, и неважно, будем ли мы с ним работать дальше или нет.

О чем говорить на первой встрече

Некоторые юристы боятся, что, если они расскажут на консультации все перспективы дела, клиент не останется с ними. И они зря так думают.
Ведь даже если человек знает, как решить вопрос в суде, он вряд ли пойдет туда без вас. Ну а если сочтет, что ваши услуги дороги для него, и передаст информацию другому юристу, ничего страшного. Вы провели консультацию, получили за нее деньги.
Еще один плюс платной консультации, не правда ли? Час вашей работы в любом случае оплачивается, независимо от того, заключаете ли вы соглашение на представление интересов обратившегося к вам клиента.
На консультации вы должны внимательно выслушать человека. Не нужно его перебивать, навязывать свою точку зрения. Прежде всего он пришел выговориться. Наша работа похожа на работу психолога. Иной раз человек хочет, чтобы его слушали, поняли его проблему. Затем, когда вас спросят, что делать с этой ситуацией, вы дадите ответы на вопросы.
Когда я только начинал консультировать, боялся, что не отвечу на все вопросы. Не вспомню закон или судебную практику. Потом я понял, что клиенты ценят честность. Они знают, что вы хороший специалист. Иначе бы не записались на платную консультацию. И если вы что-то не знаете, то всегда можете сказать: «Ок, в судебной практике эта ситуация довольно редкая, давайте заглянем на сайты судов и посмотрим, как она разрешалась в этом году. Ведь закон постоянно меняется, и мнение судей тоже».
Я не раз попадал в ситуации, когда не знал ответа на какой-то конкретный вопрос. Но я понимал, что не теряю ценности как специалист, если не держу в голове всю судебную практику Верховного суда. Ведь это в принципе невозможно.

Я просто брал паузу, пока клиент пил свой кофе, находил похожее дело на сайтах, где выложены в свободном доступе похожие дела, и называл два-три варианта, как за последнее время этот вопрос разрешался судами.
Такое бывает нечасто. И если вы боитесь «упасть» в глазах человека из-за того, что не знаете ответов на все вопросы, можете сказать, что у вас есть мнение на этот счет и вы хотели бы найти то самое дело, о котором читали несколько дней назад, чтобы привести его в пример. Но, по моему мнению, делать это необязательно. Человек зачастую сам говорит вам: «Посмотрите практику, потом скажете. Я буду ждать ответа на свой вопрос».
После того как вы ответите на вопросы, можно оценить перспективу дела и сказать, каков, по-вашему, примерный процент вероятности выигрыша или проигрыша дела, возьметесь за него или нет.
Если я вижу, что в деле мало перспектив, я предлагаю решить вопрос по-другому. Пойти на досудебное соглашение с органом полиции или заключить брачное соглашение с супругом. В зависимости от проблемы, с которой к вам пришли на консультацию.
Через день-два я высылаю человеку письменный отчет о проведенной консультации, где я коротко расписываю суть дела, ответы на вопросы и оцениваю судебную перспективу. Если мы решили работать дальше и заключать договор на представление интересов в суде, то я пишу перечень документов, копии которых мне нужно предоставить.
У такого отчета есть два жирных плюса. Первый — это то, что информация остается у клиента, и ему не нужно вспоминать, о чем вы говорили на консультации пару месяцев назад.
Второй плюс заключается в том, что информация пригодится и вам, когда количество первичных консультаций в неделю перевалит за три-четыре.
Бывает, что после встречи проходит полгода, прежде чем тот, с кем вы проводили консультацию, решится на подачу иска. За это время вы позабудете, о чем разговаривали, потому что у вас будут другие похожие дела. Спрашивать у клиента повторно будет неловко, а отчет в компьютере напомнит вам о самых важных моментах этого дела.

Почему не нужно ничего обещать

Если вы адвокат, то знаете, что этические нормы запрещают нам гарантировать доверителю положительный результат. Если у вас нет соответствующего статуса, все равно не рекомендую это делать. И вот почему.
Юриспруденция — не точная наука. Гарантии результата быть не может. И дело даже не в положительном исходе дела, о котором трудно говорить на первой встрече. За несколько лет практики я уяснил, что мы не можем прогнозировать для клиента даже сам ход судебного дела.
В 2018 году ко мне обратилась девушка, которая попросила помочь ей развестись и поделить имущество. Это были деньги, находящиеся на счетах мужа. Денег было немного, но речь шла о принципе. Ей непременно хотелось забрать часть того, что принадлежало ей по праву.
В тот момент я сделал ошибку, сказав, что дело несложное и мы управимся буквально за два-три судебных заседания.
Муж[1] работал вахтовым методом, и только для того, чтобы его уведомить, суд пришлось дважды откладывать. Моя ошибка была в том, что я не спрогнозировал дополнительные судебные заседания, связанные с техническими моментами, такими как уведомление сторон.
А исходя из количества дней в суде доверительница планировала оплату моих услуг в меньшем размере, чем вышло в итоге. Потому что гонорар выплачивался из расчета количества судодней и не был фиксированным.
Сумма денег на карте мужа была невелика, и к концу судебного спора отсудить деньги уже было больше делом принципа, чем возможностью финансового обогащения. Потому что этот суд вылился больше чем в три обещанных судебных заседания. Их было пять или шесть. И мне повезло не испортить отношения с истцом, потому что она оказалась адекватным человеком, быстро поняла суть нашей судебной системы. Она видела, что судья не затягивала процесс, а хотела все сделать правильно, уведомив стороны о судебном заседании.
А когда об иске узнал ее муж, он отсутствовал в городе и не сразу прислал юриста, который представлял его интересы в суде. И это тоже повлияло на количество судов.
Самое интересное началось после того, как суд вынес решение в нашу пользу. Муж также подал на раздел имущества — квартиры, купленной в ипотеку, и находящейся в ней мебели. И хотя у него не было шансов выиграть дело, так как это имущество было оформлено на супругу через брачный договор, он все же затеял очередной судебный спор.
Так «легкое дело» обернулось судебными тяжбами длиною почти в полтора года, вместе с апелляциями.
По второму делу нам пришлось даже обжаловать решение, поскольку в первой инстанции судья встала не на нашу сторону. В апелляции мы одержали победу и по разделу квартиры. Но моей клиентке это стоило больших нервов.
Это дело я часто привожу в пример своим доверителям, а также начинающим юристам, когда хочу аргументировать невозможность точного прогноза исхода дела.
Легкое дело может затянуться. И нужно говорить об этом. Без страха, что клиент откажется от работы с вами. Со временем вы поймете, что честность в работе с людьми ценится в профессии юриста больше всего.
Итак, делаем вывод. Ничего никому не обещаем. Говорим лишь о перспективах, вариантах развития дела, а также о том, какие доказательства будем приводить для подтверждения своих доводов и опровержения версии оппонента. Обещания, которые дают юристы, очень хорошо помнят их клиенты. И поверьте, если вы проиграете процесс, они вспомнят, что вы обещали его выиграть. И этот факт негативно отразится на вашей репутации.

Сейчас, когда по прошествии времени ко мне обращаются люди, с которыми я уже работал, они произносят одну и ту же фразу: «Я пришел к вам потому, что вы не обещали мне положительных перспектив. Вы говорили правду. И ваши предположения об исходе дела были правильными».

Кто кого выбирает: клиент юриста или наоборот?

Как часто вы слышите: «Расскажите о себе, своем опыте, дайте ссылки на отзывы о вас, и мы подумаем, нанимать ли вас в качестве представителя»?
Я слышал такие фразы пару раз еще в начале адвокатской деятельности. На мой взгляд, эти высказывания нужно всячески пресекать. Ведь как только клиент берет бразды правления в свои руки, вы обесцениваетесь как специалист в своем деле.
Клиент не должен принимать много решений. Он должен обозначить свою позицию по делу и взять на себя ответственность за это. Но решение о том, браться за дело или нет, должно принадлежать вам.
И вот здесь нам помогает механизм, именуемый «платная консультация». Мы используем его в качестве входного билета, который должен приобрести человек, чтобы попасть к вам на прием.
Помните: мы ничего никому не доказываем. Когда меня спрашивают о моих заслугах, отзывах и т. д., я рекомендую поискать необходимую информацию в интернете. И сразу даю понять, что не убеждаю обращаться именно ко мне. Напротив, я часто ссылаюсь на отсутствие времени ввиду большой занятости. И если клиент желает, то любые вопросы можно обсудить на платной консультации, однако это вовсе не гарантирует, что я возьмусь за дело.
Со временем, когда ваш бренд будет активно развиваться, такие вопросы отпадут сами по себе. Случайных звонков станет меньше. Люди будут находить вас по рекомендациям или потому что о вас наслышаны. И разговор будет протекать в другом русле: к вам будут хотеть записаться на консультацию, даже понимая, что решение о том, работать по делу или нет, в конечном итоге принимаете вы.

Не берите проигрышные дела

Каждый из вас, наверное, сталкивался с ситуацией, когда человек приходит с запросом взять какое-то бесперспективное дело. Вы понимаете, что оно проигрышное. Но денег нет. Они нужны для уплаты аренды, кредита, счетов. И вы думаете, браться за него или отказать.
Мы с вами помним, что личный бренд юриста складывается в том числе из восприятия его как успешного специалиста. Подумайте хорошо, будут ли вас воспринимать люди как сильного юриста, если вы проиграете несколько дел подряд. Соотнесите возможность взяться за такое дело с размером предложенного гонорара. Возможно, сумма оплаты будет перевешивать бесперспективность дела. А если нет, то смысла браться за него я не вижу.
Сам клиент со временем забудет, что его дело не было таким легким и шансов на победу не было в принципе. Найдутся друзья, родственники, другие юристы, которые скажут, что можно было поступить так или иначе и довести дело до положительного финала. «Доброжелатели» всегда найдутся. И сам клиент будет воспринимать вас как адвоката или юриста, который не смог исправить ситуацию и «вытянуть» дело. Оппоненты тоже будут говорить, что вы это дело проиграли, — не вдаваясь в детали. И из этого будет складываться ваша репутация.
Я стараюсь не брать дела, в которых не вижу перспективы положительного исхода. Более того, люди благодарны мне, когда я говорю правду. Ведь я экономлю их время и расходы на юридические услуги, которые в данной ситуации по большей части бесполезны, так как будущее решение бесспорно.
По этим же причинам я отказываю в написании апелляционных и кассационных жалоб. Обычно я мотивирую отказ тем, что не смогу исправить ситуацию, если кто-то не донес доказательства до суда первой инстанции: при обжаловании я уже этого сделать не смогу по процессуальным основаниям.
Я не вижу ничего постыдного в том, чтобы отказаться от дела, где шансов на выигрыш ноль, и напротив, брать больше дел, которые вам кажутся легкими и в которых больше шансов на победу над оппонентом.
Для людей, которые к нам обращаются, нет легких дел. Поэтому они будут вам благодарны, если суд примет положительное решение в их пользу. И это обстоятельство будет очень хорошо влиять на развитие вашего юридического бренда.

Глава 3. Цена вопроса


Сколько мы стоим и как повысить цену на услуги

Сколько бы вы отдали денег за консультацию по вопросу: «Сколько я сто́ю?» Почему это для вас так важно? И как побороть в себе сомнения и назвать ту цену, которую вы действительно хотите указать за свои услуги, когда вас спрашивают об этом по телефону?
Сложность ответа на эти вопросы заключается в том, что точных рецептов не существует. Безусловно, есть рынок юридических услуг, на который можно ориентироваться. Но проблема в том, что нас, юристов и адвокатов, так много, что восемь из десяти значительно занижают цены на иски, представительство в судах и защиту в полиции.
Для адвокатов региональные палаты разрабатывают рекомендованные цены на услуги и предупреждают о дисциплинарной ответственности, если защитник не будет им следовать. Но что толку? Адвокаты продолжают демпинг, чтобы хоть как-то продержаться на плаву, не остаться без клиентов, дел и гонораров.
И вы каждый раз опасаетесь, что если назовете цену выше средней по рынку в вашем регионе, то клиент повесит трубку. Начинаете метаться. В итоге никакого морального удовольствия от работы, одни сомнения. А сомнения ни к чему хорошему не приводят.
Так что делать? Как определить подходящую цену для себя? Как назвать ее клиенту?
Прежде всего я решил отказаться от бесплатных консультаций. Именно платная консультация «готовит» человека к тому, что ничего дешевого для себя он у вас не найдет. Платная встреча отсеивает тех, кто не готов платить за услуги. И если кто-то согласился на такую встречу, разговаривать с ним на тему финансов будет проще.
Проще начинать увеличение цен именно с повышения стоимости консультации. Например, на тысячу в год. К вам идут люди на часовую встречу за две тысячи. Увеличить цену до трех тысяч не представляет сложности. И для людей, которые вас знают или наслышаны о вас как о хорошем специалисте, повышение на тысячу не так накладно. А в вас такое постепенное увеличение цены личного времени вселяет все больше уверенности.
И вот уже вам все легче произносить цену за час времени. Вы привыкаете. Не краснеете при разговоре о деньгах, не запинаетесь. Для вас разговор о деньгах становится естественным процессом. И это хорошо, ведь, обсуждая сложные юридические проблемы, вы должны быть сосредоточены на их эффективном разрешении. Вы не должны отвлекаться на финансовые моменты. Ваша задача — максимальная погруженность в суть вопроса.
Сколько вы сто́ите? Вот здесь вы и определитесь. Постепенно и естественно. С плавным повышением цен вы увеличите свою стоимость как специалиста до определенных пределов, контролировать которые будете только вы сами. Когда вы поймете, что к вам легко соглашаются прийти люди на консультацию за пять тысяч рублей, то поймете, что они готовы заплатить вам больше, чем коллегам-юристам. А следовательно, вы смело можете увеличивать цену на основные услуги. Можно это делать так же постепенно, как и с консультацией.
Если возникают трудности, можно ориентироваться на стоимость часовой встречи. Допустим, вы планируете поход в суд и предполагаете, что проведете там два часа. И когда соотнесете поход в суд по времени с двумя вашими консультациями, то будет легче сказать об этом клиенту. А главное, обосновать эту стоимость.
Когда вы уверенно и спокойно говорите о ценах на услуги, это будет видно со стороны. Человек поймет, за что он платит деньги, сколько стоит ваш час. А поскольку он уже давно согласился на консультацию и знает цену вашей часовой работы, ему будет проще согласиться.
Бывают и другие ситуации. Сколько, к примеру, стоит составление иска или вырабатывание позиции по уголовному делу? Ведь клиент может спросить, почему вы берете пятьдесят тысяч за исковое заявление о разводе, если оно занимает четыре листа и на его изготовление уходит максимум два часа времени?
Ситуация на самом деле такая же, как и в предыдущем случае. Иск вы печатаете час, а вот аналитическая работа, предшествующая составлению документа, занимает несколько рабочих дней.
Это сложный творческий процесс. Вы трудитесь не один день. И такой труд отнимает больше сил и времени, чем может показаться на первый взгляд. Естественно, это нужно объяснить клиенту, если хотите, чтобы он остался с вами.
И чем сложнее дело, тем тщательнее его нужно анализировать. А значит, количество времени, проведенного над делом с вашей стороны, увеличивается. Следовательно, цена за такую работу должна быть выше.
Вы взяли в руки эту книгу, потому что хотите построить свой юридический бренд. И фактор узнаваемости, конечно же, должен влиять на формирование цены на услуги. Ведь доверие к вам со стороны общественности, журналистов и коллег растет, а значит, ваше мнение становится более авторитетным. И этим нужно пользоваться.
Почему я не говорю об уровне знаний юриста при определении его стоимости? Потому что, к сожалению, это не имеет решающего значения. Главным фактором финансового успеха является то, как вы выглядите, говорите, умеете убеждать. Ну а если к этому прибавляется опыт работы судьей или прокурором, то, безусловно, вы должны выставлять эти заслуги на первое место при оценке себя как специалиста.

Договор с клиентом. Деньги сразу или по частям?

Гражданский кодекс и ФЗ «Об адвокатской деятельности и адвокатуре в РФ» обязывают заключать договор об оказании юридических услуг.
Договор – это показатель серьезности вашей работы, статуса, успешности бренда. Вы работаете на законных основаниях, оформляете квитанции, платите налоги. И клиент понимает, что он пришел не в «шарашкину контору», а к юристу. Он больше не беспокоится, что вы возьмете деньги и не выполните работу, потому что он может вернуть свои деньги через суд. А квитанции на руках дают ему возможность взыскать с ответчика затраты на судопроизводство в случае победы.

Не буду подробно рассказывать о содержании такого договора, поскольку каждый юрист или адвокат должен знать его обязательные составляющие. Но договор включает в себя не только аспекты, предусмотренные ГК РФ. Если вы хотите и дальше комфортно работать со своими доверителями, то должны разработать собственную схему негласных «можно» и «нельзя», которую вам нужно обсудить с клиентом «на берегу» и обязательно проговаривать ее при последующих встречах.
Например, я против того, чтобы люди звонили в девять вечера с вопросами по делу. Или встречаться каждую неделю, да еще и по нескольку раз, чтобы обсудить тот или иной вопрос. Конечно, я не обрубаю общение с клиентом, и в этом вопросе очень выручают социальные сети. Я обычно прошу писать мне в «ВКонтакте», «Viber», «WhatsApp», чтобы иметь возможность ответить в удобное для меня время.
Лет восемь назад у меня была ситуация, когда я работал с подзащитным по одному экономическому уголовному делу. Поначалу я соглашался встречаться и обсуждать с ним текущие вопросы.
Если точнее, то это были не вопросы, требующие обсуждения, а личные сомнения человека, который на каждой встрече ждал от меня какого-то нового плана или обещания положительных перспектив. На третьей встрече я понял, что мы обсуждаем одно и то же. При том, что работа по делу уже была начата и мы постепенно реализовывали изначально разработанный план предоставления доказательств. Встречи длились час, а то и больше. И моя неопытность в тот момент играла на руку клиенту, который давил все больше и больше, требуя ответов на все свои вопросы.
Моя ошибка заключалась в том, что с самого начала я не обсудил этот момент. Сейчас я допускаю консультации во время ведения дела. Но оговариваю, что могу уделить пятнадцать-двадцать минут времени по WhatsApp или встретиться за двадцать минут до начала судебного заседания и обсудить проблему или тактику.
В конце концов, можно созвониться раз в неделю и обсудить накопившиеся вопросы по телефону.
Я не отказываю клиенту в общении, но полагаю, что тратить час или два на очную встречу, если нет ничего важного, просто расточительно. Если появились новые обстоятельства и нужно их обсудить, добро пожаловать на очную платную консультацию.
Как же так, спросите вы, ведь человек заплатил за ведение дела, а я отказываю ему в общении?
Именно по этим причинам, чтобы исключить недопонимание, я готовлю свои договоры таким образом, чтобы максимально четко разбить работу на этапы. Оплата каждого этапа производится авансом. Когда работа выполнена, мы переходим к следующей стадии защиты.
Например, звонит человек и просит вести его дело. Я назначаю консультацию, которую он оплачивает. На консультации оговариваю перспективы дела, возможные варианты, с которыми мы будем работать, цену услуг, примерный план работы и то, каким образом мы будем взаимодействовать.
После этого мы заключаем договор, в котором я прописываю этапы ведения дела. Например, если это уголовное дело, то оплата производится помесячно или за каждое следственное действие в отдельности.
Если доверитель платит за каждый месяц, то он, безусловно, рассчитывает на то, что вы будете консультировать его по каждому вопросу. Поэтому в такой ситуации нужно руководствоваться здравым смыслом и просто обсудить на первой встрече вопрос о том, как часто будут проходить ваши встречи, будут ли они очными или вы ограничитесь видеосвязью. Либо для решения каких-то срочных вопросов вы будете встречаться на очных консультациях.
Безусловно, в договоре сложно прописать все моменты общения юриста и его доверителя. Юриспруденция вообще не точная наука, а судебный процесс иногда напоминает череду постоянно сменяющихся событий и обстоятельств, которые требуют обсуждения. Именно поэтому и нужно все обсудить и заранее обговорить. Лучше письменно — в мессенджере или sms-сообщениях.
Деловое общение клиента и юриста всегда портят недоговоренности. Адвокат заключил договор, взял деньги и пропал. Так говорят люди, которые не могут получить ответы на вопросы по своему делу. Начинаем разбираться. Оказывается, что адвокат все сделал правильно: написал жалобы в необходимые инстанции или подал иск. Но по каким-то причинам их еще не приняли, не назначили дело к слушанию, или просто не успели ответить правоохранительные органы. Адвокат полагает, что выполнил свою работу, и не понимает, почему у клиента возникли к нему претензии. А сам доверитель считает, что адвокат некомпетентен, раз прошел месяц, а по делу нет никаких подвижек и процесс не сдвигается с мертвой точки.
В таких ситуациях можно не доводить дело до конфликта. Нужно объяснять. Просто. Доступным и понятным языком. Иначе клиент уйдет к другому специалисту. К тому, который сможет объяснить, почему дело немного «затормозилось».
Совершенно нетрудно раз в неделю или две позвонить своему подзащитному и сообщить, к примеру, что иск подан, но дело пока не назначили. Объяснить, что судебные сроки в нашей системе правосудия порой длительны и непредсказуемы и, как только суд назначит дело к слушанию, адвоката и подзащитного о сроках обязательно оповестят.
В гражданском деле также можно использовать несколько способов оплаты: например, за каждое действие, за написание и подачу иска, за отдельно взятое судебное заседание или консультацию.
Есть еще почасовые тарификации, но, на мой взгляд, в России этот способ взаимодействия не прижился и вряд ли приживется в будущем. Люди привыкли платить за результат или за определенное действие. Так им проще планировать бюджет. Им непонятно, сколько может продлиться суд, а юристу труднее будет обосновать временны́е затраты на написание того или иного документа.
Лично мне проще структурировать свою работу поэтапно. Так проще и доверителям. Они заплатили за составление иска, я его составил и отнес в суд.
Люди не будут нервничать по поводу того, что деньги оплачены, а работа не ведется. Все просто. Как только суд назначает дело, происходит оплата следующего этапа работы, и я представляю интересы истца или ответчика.
Этот способ хорошо работает в случаях, когда клиент может в процессе сотрудничества передумать и обратиться к другому представителю. Я часто слышу в разговорах от адвокатов, что они боятся потерять доверителя, поскольку придется возвращать часть денег, если он заключит договор с другим защитником.
Когда оплата работы происходит поэтапно, вам нечего опасаться. Вы не нервничаете из-за возможных вариантов со сменой представителя, поскольку свою работу выполнили и получили за нее деньги. Если от вас откажутся, то возвращать ничего не придется. И вам не придется разводить руками и ругать себя за то, что сумма, которую вы определили для подзащитного до конца ведения уголовного дела, оказалась слишком мала и несоразмерна временны́м затратам на него.
Это касается и работы по уголовным делам, когда оплата производится за каждый отдельный месяц. Такой вид договора удобен особенно тем, кто работает по уголовным делам, так как их рассмотрение иногда затягивается на годы.

Какой результат нужен клиенту. Можно ли выигрывать дела постоянно?

— Обещаете выиграть мое дело?
— А вы даете гарантии?
— Я получу условный срок?
С таких вопросов зачастую начинается телефонный разговор с теми, кто хочет прийти на консультацию.
Иногда очень не хочется отказываться от дела. Ну подумаешь, скажу, что все будет хорошо. А иначе клиент уйдет к другому юристу, который что-то гарантирует. Все эти мысли крутятся в голове, заставляя позабыть о здравом взгляде на ситуацию.
А если не будет хорошо? Если суд вынесет решение в пользу оппонента? Что тогда? Как вы объясните человеку, что проиграли процесс, когда уверяли, что дело легкое, а правда и закон будут на его стороне?
Поверьте, гонорар, полученный за участие в таких делах, не оправдывает последующих сомнений и страхов перед проигрышем дела. И если у вас крепкая психика, вы умеете в чем-то заверить клиента, не нарушая нормы адвокатской этики, и готовы выслушивать от него претензии, то все равно останетесь в проигрыше. Не в финансовом, а в репутационном плане. Ведь пострадает ваше имя, если вы что-то пообещаете и не выполните.
Поэтому я ничего не гарантирую, кроме качественного выполнения своей работы. Однако это не гарантирует непременную победу в суде. Да и, согласитесь, постоянно выигрывать дела нельзя. А сама победа — понятие относительное.
Например, хорошим результатом можно считать, когда студент, которого попросили передать наркотические средства, остался на воле, пусть и на условном сроке. Или, по делу о разделе имущества супругов, доверитель остался с чуть меньшей долей, но не должен выплачивать второй стороне денежную компенсацию. Именно поэтому результат нужно оговаривать.
Все варианты судебного решения или приговора необходимо обсуждать с доверителем. Чтобы он понимал, какие судебные перспективы его ждут, к чему готовиться на последнем слушании. И тогда к вам не будет претензий. Все проблемы рождаются от недосказанности.


Кто принимает решение?

У меня есть несколько знакомых юристов и адвокатов, которые убеждают своих клиентов занять ту или иную позицию. И говорят, что откажутся работать с ними, если те станут действовать вопреки или без согласования своих действий.
Другие подают жалобы в вышестоящий суд, когда не соглашаются с приговором, опять же вопреки воле подзащитных. Они считают, что их доверители ничего не понимают в юридических тонкостях, и порой настаивают на квалификации, с которой клиенты не согласны. Последнее вообще граничит с нарушением адвокатской этики и закона об адвокатуре.
Впрочем, оба варианта неправильные. Любое решение должен принимать человек, который к вам обратился.
Вы можете разработать для него тактику ведения процесса, предоставления доказательств в суд и даже изложить в письменном виде его позицию, которую он будет доводить до судьи. Только с такой позицией с самого начала должен соглашаться сам доверитель. Он выбирает из нескольких предложенных вами вариантов тот, который он считает правильным. Ваш доверитель выбирает, каких показаний ему придерживаться, а вы объясняете ему риски, которые он может понести, если те или иные доводы не сработают.
Мы не берем ответственность за чужую жизнь. В конце концов, наши доверители – взрослые люди, и они должны отвечать за себя сами, иметь свое мнение. Вы лишь консультант, который предлагает линию поведения в суде и расписывает ее плюсы и минусы. Потому что если решение или приговор будут вынесены не в вашу пользу, вы останетесь виноватым в случившемся.

Юрист останется крайним во всем, потому что он настоял на линии поведения, которая привела к проигрышу дела.
Подумайте об этом, когда в очередной раз клиент спросит вас, по какому пути ему идти, признавать вину в очевидном ДТП или настаивать на своей позиции о невиновности вопреки собранным доказательствам.

Глава 4. Личный бренд юриста и СМИ


Как правильно общаться с журналистами. Несколько простых советов

Любое ваше общение с представителями прессы сказывается положительным образом на развитии юридического бренда. Главное, не делать грубых ошибок, чтобы не выглядеть нелепо, когда вашу прямую речь о том или ином деле прочитают в интернет-издании или газете.
Например, вас уже знают в вашем городе, часто берут интервью или комментарии для местных сюжетов новостей. Вы общаетесь с журналистами достаточно легко и свободно. Доверяете им и знаете, что они вас не подставят, выдав ваше «только между нами» в завтрашний телеэфир.
Я бы не советовал расслабляться по этому поводу и заводить привычку делиться какой-то важной информацией только для сведения, но не для использования в публикациях.
Дело в том, что, когда вам позвонит журналист с какого-нибудь федерального скандального телеканала, вы по привычке можете сказать ему «только не для эфира» и поделиться какой-то важной информацией по делу в надежде, что ваши слова примут к сведению, но не обнародуют. Но представитель прессы может опубликовать информацию, ведь он получил ее лично от вас, в интервью.
Вне зависимости от того, какие отношения у вас сложились с журналистами, запомните несколько правил, которые смогут уберечь вас от дальнейших проблем этического плана.
— Помните: все, что вы говорите, может быть опубликовано в СМИ. Представитель прессы не обязан отдавать вам на проверку статью с вашей прямой речью. Поэтому нужно избегать резких выражений или шуток в отношении участников процесса, поскольку все они могут быть опубликованы.
— Средства массовой информации могут вас продвигать, а могут создать негативную репутацию. Не ссорьтесь с журналистами, особенно на публике. Если в вас тычут микрофоном при выходе из зала суда по какому-нибудь громкому делу, лучше пройдите мимо, как будто ничего не происходит.
— Если к вам обратился журналист с просьбой прокомментировать какую-нибудь новость, не стоит после комментария надоедать ему вопросами о том, когда выйдет статья или телесюжет. Вам еще не раз понадобится освещение резонансных дел или участие в создании программы, сюжета на радио, ТВ и т. д. Будете слишком назойливым — редакция издания лишний раз подумает, сотрудничать с вами в дальнейшем или нет.
— Если у вас есть интересное дело, вы можете его предложить тому или иному изданию. Но то, что кажется интересным вам, необязательно должно понравиться представителям прессы. Иногда какую-то новость невыгодно публиковать или освещать по тем или иным соображениям. Например, новость касается политики или просто может понизить рейтинг телепередачи. Иногда новость просто «не выстрелит» и не наберет необходимого количества прочтений, если это интернет-издание.
Поэтому не нужно закидывать журналистов сообщениями типа: «Почему вы не берете мою новость?», «Ответьте же мне наконец» или «Я больше не буду вам ничего предлагать».
В этой книге мы говорим об успешном продвижении адвоката или юриста. Представители телевидения, различных печатных, радио-, интернет-изданий могут вам в этом очень помочь. И во всяком взаимодействии нужно проявлять терпение и терпимость, подходить к отказам с пониманием, оставляя личные эмоции на втором плане.
Об этих и других принципах общения с журналистами мне рассказал информационный аналитик международно-правовой организации «Агора» Дмитрий Колбасин. Его советы были очень полезны для меня с самого начала знакомства. Теперь, когда я успешно опробовал эти рекомендации на себе, с удовольствием делюсь ими с вами.

Как попасть на телешоу

Это гораздо проще, чем кажется. Есть несколько способов «засветиться» на экране российского телевидения: в качестве гостя (вы можете приехать как со своей личной историей, так и с проблемой вашего клиента) или как эксперт, который будет комментировать происходящее в студии.
Я участвовал в телешоу несколько раз как эксперт и дважды в качестве гостя. И во всех случаях — благодаря социальным сетям.
Допустим, у вас есть дело, которое было бы интересно общественности. Это, кстати, не только истории медийных личностей, чьи интимные фотографии выкладывают в Интернет их партнеры.
В свое время я нашел окурок в чайном пакетике известной марки и выложил фотографию у себя на страничке. На следующий день ко мне обратились представители компании, но из-за чрезмерно агрессивной политики представителя чайной фирмы переговоры зашли в тупик. Зато почти все местные калининградские СМИ опубликовали эту историю у себя в интернет-изданиях.
Я писал письма в Роспотребнадзор и в правоохранительные органы, а параллельно освещал историю у себя на страницах в социальных сетях. Отклик не заставил себя ждать: 400 лайков в «Фейсбуке», почти столько же в «ВКонтакте». Сотни перепостов. На эту историю обратили внимание представители федеральных СМИ. Я давал интервью в прямом эфире «LifeNews», а также был участником шоу Отара Кушанашвили «Естественный отбор» на ТВЦ.
Однажды я комментировал для местного портала «Клопс» пикантную ситуацию о воспитательнице детского сада, которая якобы занималась проституцией, а уже через полгода оказался на шоу «Прямой эфир» Бориса Корчевникова в качестве представителя девушки. Эта история наделала много шума и на телевидении, и в соцсетях: показ на федеральном канале, сотни тысяч лайков и перепостов. А всего-то и нужно было — не отказать в комментарии обратившемуся ко мне сотруднику СМИ.
Я могу привести еще множество историй, когда использование соцсетей тем или иным специалистом приводило к «взрывному» эффекту. И тогда вам не нужно будет «пробиваться» на ТВ и на различные шоу, платить им деньги, чтобы быть замеченным. Вас найдут сами. И буквально будут разрывать на части. Если материал, конечно, интересен. А если дело дойдет до «крутых» каналов — «Первый», «НТВ» или другие федеральные — вы сможете на этом еще и хорошо заработать.
Надо понимать, что не все то, что кажется интересным вам, заинтригует представителей федеральных каналов. Иногда кажется, что материал отлично ляжет на любой сюжет, но, к сожалению, оказывается, что он никому не интересен.
Нужна вам такая слава или нет, решайте сами. Я же считаю, что любое появление на публике не будет лишним для адвоката и юриста. Если же вы сомневаетесь, поскольку считаете историю не слишком серьезной для вашего имиджа, спешу успокоить. Через несколько лет люди забудут, о чем говорилось в сюжете, а вас хорошо будут помнить как участника популярной программы на федеральном телеканале.


Что происходит в павильонах киностудии

Многим хочется знать, как же на самом деле снимают ток-шоу. Расскажу на примере шоу «Прямой эфир», о котором я упоминал в предыдущем разделе.
На самом деле нас приглашали несколько телекомпаний. Так что когда я говорю, что журналисты будут драться за ваше интересное дело, то нисколько не преувеличиваю.
• «НТВ» стали осаждать сразу. Редакторы на этом канале довольно напористы, звонят и говорят: «Мы придем прямо в суд. Так что лучше прилетайте к нам на передачу сами».
• «Пусть говорят» (тогда еще с Андреем Малаховым). Редакторы немногословны. Звонят и говорят, мол, прилетайте к нам, будете богатыми и знаменитыми. Второй раз не перезванивают и много времени на раздумья не дают.
• «Гордон». Также звонили один раз, предлагали сделать передачу. Но особенно не настаивали: не хотите — не надо.
• «Прямой эфир» (в то время с Борисом Корчевниковым). Прилетели в первый же вечер, особо не уговаривали. А потом сказали, что понимают пикантность ситуации и готовы ждать. Никакого прессинга, излишнего давления, все сдержанно и корректно. Такое отношение очень подкупает. И если бы моя доверительница решилась в тот момент на участие в ток-шоу, то это, конечно, был бы «Прямой эфир».
Прошел год, дело уже было расследовано и передано в суд. Снова звонок: «Здравствуйте, передача “Прямой эфир”, вы к нам едете?»
К тому времени страсти вокруг этого дела понемногу улеглись, и мы подумали, почему бы и нет…
Билеты куплены, условия оговорены… Аэропорт, самолет, встреча в аэропорту с представителями телеканала «Россия-1». Съемки были вечером. И прямо из аэропорта мы поехали в киностудию им. Горького.
Как оказалось, прямой эфир вовсе не прямой. Все записывается, потом нарезается, а после пускается в назначенное время в записи.
В программе несколько гостей, и каждый из них по очереди рассказывает свою трогательную или скандальную историю и садится на белый диванчик.
Тебя сразу предупреждают: лучше много говорить. Гость вообще должен создавать хорошую атмосферу на ток-шоу. Эмоционально рассказывать, перебивать экспертов, других гостей. Все это очень приветствуется. Мне, например, было не совсем легко, так как в суде все как раз наоборот: надо вести себя сдержанно и не болтать без остановки всякую ерунду.
Я и моя героиня выходили в студию после ухажера Даны Борисовой. Он, кажется, тоже закинул ее интимные фотки в Сеть, что и вызвало скандал.
После ток-шоу меня часто спрашивали: «Это постановка или все по-настоящему?» Как ни удивительно, но все реально. Страсти накаляются порой так, что нарочно такое не сыграешь. Герои рвут друг друга в клочья, а их в свою очередь рвет на части осуждающая публика. И в эту вакханалию очень быстро включаешься, совершенно забывая о статусе и о том, что тебя скоро увидят миллионы людей.
Когда съемки заканчиваются, если у вас еще есть силы, можно сфотографироваться с ведущим. С этим лучше поторопиться, потому что у топовых ведущих идет по нескольку передач в день, а это довольно тяжелая работа. Так что обычно они спешат домой, отдыхать.
Еще один популярный вопрос — гонорары.
Ток-шоу платят своим героям, и чем «горячее» и скандальнее история, тем гонорар больше. Плюс оплата перелета и гостиницы.
Сколько платят? Если у вас есть скандальная история, то пишите. Может быть, она заинтересует организаторов шоу. Поедем вместе на шоу и узнаете.
Что еще сказать? На самом деле было очень круто побывать на эфире, который показывают на всю страну.

Pro bono. О бесплатных делах с общественным резонансом

Мой принцип — любая работа должна оплачиваться. Но на своем пути я опробовал различные варианты сотрудничества с общественными объединениями, партиями и организациями. Когда нет ни известности, ни денег, жить бывает сложно. Поэтому я за то, чтобы общественная работа не была вам в тягость, если вы решились взяться за нее бесплатно.
В моей практике были случаи, когда я сотрудничал с уполномоченным по правам предпринимателей. В определенное время он и его штат организовывали встречу, на которой обсуждали несколько дел, отобранных из жалоб предпринимателей на нарушения их прав. И если уполномоченный усматривал давление на бизнес со стороны правоохранительных органов, то выносил эту тему на обсуждение.
Встречи проходили в зале областной думы. Сюда приходили адвокаты, сам уполномоченный и представители общественности.
Изучение дела по копиям не представляло для меня больших трудностей, а часовое выступление в думе давало возможность познакомиться с коллегами и наладить новые контакты. Поэтому, если для вас не обременительно потратить час или два в месяц на сопровождение общественной организации, то почему бы и не принять участие в обсуждении какой-либо проблемы. Даже если вас просят сделать это бесплатно.
Главное — определить границы. Сразу же, на первой встрече. Ваши «клиенты» должны понимать, что вы работаете с ними бесплатно и не можете уделять проекту много времени.
Часть таких проектов потом переходит на платную основу, некоторые так и остаются «общественной нагрузкой». Но если организация обладает определенным авторитетом и ее деятельность освещается СМИ, такая работа будет для вас полезной.

Глава 5. Инвестиции в профессиональный и личностный рост


Почему так важно повышать свой уровень. Где взять новые знания

Мы уже разобрались с тем, что бренд юриста включает в себя множество составляющих. Это не только юридические знания, на которые, к слову, многие клиенты обращают внимание в последнюю очередь, но и умение одеваться, разговаривать с людьми, вести деловые переговоры, преподносить себя в социальных сетях, обратить на себя внимание телевидения и прессы. Все это и многое другое требует постоянного совершенствования навыков. Коммуникацию помогает развивать психология. Ведение бухгалтерии — курсы финансовой грамотности. Блогерству можно поучиться на соответствующих курсах. И это не предел.
Эмоциональное выгорание — тоже неотъемлемая часть нашей деятельности, с которой придется работать, если вы все еще хотите стать популярным и высокооплачиваемым юристом.
Сразу получается не все и не у всех сразу. В чем-то вы будете успешны с первых дней создания юридического бренда, а где-то будете «проседать». Вы должны успевать везде, если хотите войти в топ узнаваемых юристов или адвокатов. Мало быть умным, образованным, опытным. Нужно довести эту информацию до людей.
Недостаточно уметь профессионально вести дела. Нужно знать, как разговаривать с людьми, чтобы они вернулись к вам снова, когда им понадобится юридическая помощь.

Вы должны уметь объяснить, если дело проиграно. Рассказать, в чем была проблема, почему вы не могли повлиять на ее разрешение и что предприняли, — для того, чтобы клиент не жалел, что что-то упустил и не сделал все от него зависящее.
Важно также доносить до клиента и то, какой вклад вы внесли в дело, когда оно выиграно в суде, а доверитель получил свои деньги, которые он без вас точно бы не вернул.
Если вы умный и хорошо пишете, например в «Инстаграме», то вся ваша работа будет бессмысленной при отсутствии качественного фото- и видеоконтента. На ваш аккаунт не будут подписываться, если он не яркий, не интересный и не привлекает внимание с первого взгляда.
Приготовьтесь к тому, что вам придется учиться. Много. Всему, что относится к продвижению бренда. И постоянно совершенствоваться в этой части.
У людей сейчас легкий доступ к огромному количеству информации. И вам нужно уметь привлечь пользователей к своему профилю и удерживать этот интерес. Сделать так, чтобы скучные юридические истории превращались в мини-детективы, а обзоры законодательства преподносились легко, простым языком и с пользой для ваших читателей.

Так где же взять новые знания?

Когда у меня появилась идея продвижения своих услуг в социальных сетях, я стал смотреть, как это делают другие. Юридических пабликов в 2012 году было маловато, и найти какой-то профиль в «Фейсбуке» или «ВК» для подражания оказалось непростой задачей.
Я находил более-менее интересные странички людей, преуспевших в других отраслях — психологии, маркетинге и т. д. Я анализировал то, как они оформляют свои тексты, о чем пишут и какой информацией заинтересовывают читателя, оценивал объемы текстов, иллюстрации. Если мне что-то нравилось, например стиль изложения текстов или оформление и принцип подбора иллюстраций, старался сделать так же у себя на страничке.
Почитайте книгу «Маркетинговые войны» Джека Траута и Эла Райса. Она даст вам понимание, как продвигать любое дело, думая прежде всего о людях, а не о деньгах. Клиентоориентированность, акцент на отношения, понимание потребностей и очеловечивание любого продукта принесут гораздо больше пользы обеим сторонам, нежели агрессивный маркетинг.
Проконсультируйтесь у человека, который действительно много зарабатывает. Лучше, если это будет коуч, который расскажет, как расставлять приоритеты в работе, определять границы общения с клиентом.
Купите курсы у хорошего маркетолога в «Инстаграме», и тогда вопрос о том, как назвать высокую цену за консультацию и при этом не краснеть и не запинаться от смущения, отпадет сам по себе. Вас научат «упаковывать» ваш продукт — консультацию или услугу — таким образом, чтобы у клиента не возникало вопросов, за что он отдает деньги. Чтобы уже из первого разговора с вами он знал, что входит в стоимость услуги и почему эта цена для него вполне оправданна.
Смотрите фильмы об историях успешных людей. Это мотивирует, особенно когда нет сил идти дальше, нет идей, клиентов или денег на очередной взнос по кредиту. Возможно, вы найдете для себя ответ на какой-то вопрос, который мучает вас постоянно. Например, в диалоге адвоката и клиента из сериала про юридический бизнес я порой нахожу для себя определенные шаблоны и фразы, которые успешно применяю в работе. А может, это будет история, которая покажет, что просто нужно идти к своей цели, несмотря ни на что. И все получится.
Не отказывайтесь от приглашений общественных объединений, которые проводят курсы повышения квалификации для юристов и адвокатов. Например, существует некая правовая организация, которая занимается защитой женщин и детей от семейного насилия. Если она какое-то время успешно ведет свою деятельность, то государство выделяет грант.
Такие гранты обычно включают в себя расходы на обучение, перелет, проживание юристов и адвокатов, которые привлекаются организацией или объединением для ведения судебных процессов.
Поэтому не удивляйтесь и не торопитесь отказываться, если по рекомендации получите приглашение от какого-нибудь известного центра по защите семей от домашнего насилия пройти у них обучение.
Автор не раз проходил обучение в Консорциуме женских неправительственных объединений в Москве, а также в международной правозащитной организации «Агора».
Помимо знаний по профилю работы вы получаете полезные знакомства и возможности дальнейшей работы с ними. Консорциум, например, трижды привлекал меня для работы по уголовным и административным делам, когда возникала необходимость. Пострадавшие, как правило женщины из Калининграда, обращались к директору центра в Москве, а тот заключал договор со мной, поскольку я уже проходил обучение и мог вести то или иное дело в этом регионе.

Несколько слов о юридической этике

Юридическая этика и личный бренд — какая связь, спросите вы. Разве не может юрист, не связанный «Кодексом профессиональной этики адвоката», позволить себе резко высказаться в отношении коллег или участников судопроизводства?
Лично я за то, чтобы отделять работу от эмоций. Негативные высказывания вообще в чью-либо сторону не красят юриста. Критика коллег вызывает лишь недоверие к тому, кто подвергает сомнению деловые качества других.
Я знаю юристов без адвокатского удостоверения, которые пользуются тем, что их нельзя привлечь к дисциплинарной ответственности, и поливают негативом всех, кто им не нравится. Подвергают критике любую ситуацию, в которой оказались сами или кто-то из их круга, пытаясь тем самым завоевать такую же недовольную аудиторию.
На мой взгляд, это ни к чему хорошему не приведет. Действуя по этому шаблону, вы получите таких же беспокойных клиентов, специализирующихся на диванной критике. Да, вы «хайпанете» на какой-либо новости, когда унизите в посте в «Фейсбуке» какого-нибудь актера, который попал в неприятную ситуацию с законом. Выскажетесь неодобрительно об адвокате, который, по вашему мнению, осуществлял ненадлежащую защиту.
Но вы не получите таким образом клиентов, которые доверят вам решение серьезных проблем и будут в состоянии достойно оплатить ваш труд. «Диванные критики» — это, как правило, люди, которые все свое свободное время посвящают троллингу других. Им некогда зарабатывать деньги. И они не обратятся к вам, чтобы воспользоваться юридическими услугами.
Нельзя создать успешный юридический бренд, разрушая что-то. Подвергая критике кого-то или что-то, вы не создаете. Вы рушите. Все хорошее в нашей жизни происходит благодаря созиданию. Созданию чего-то нового, интересного. Вы можете писать юридические советы, предлагать варианты разрешения тех или иных проблем. Но только не пытайтесь вырваться вперед, поливая грязью других.

Нарушением юридической этики грешат и адвокаты. И это их не красит. Наоборот, критикуя коллегу, судью, прокурора, вы сосредоточиваетесь на ком-то. А нужно думать о себе. О продвижении себя как профессионала, уверенного в себе.
Сегодня вы ругаете адвоката, юриста, другого участника процесса, а завтра будут ругать вас. Нужно понимать, что это всего лишь работа, и не более того. И тогда вас будут воспринимать как выдержанного и тактичного специалиста, не склонного к панике и не переходящего на личности.

Делать, несмотря ни на что

Выполнение своей работы в срок и при любых обстоятельствах — еще один принцип, без соблюдения которого невозможно создать успешный юридический бренд, как, впрочем, и любой другой.
Безусловно, у всех бывают моменты, когда хочется бросить все, потому что что-то не получается, мечты разбиваются о реальность, а планы катятся под откос.
Профессионализм в работе юриста как раз и заключается в качественном выполнении возложенных задач при любых сложностях. Вашему доверителю плевать на то, что вы не спали и не смогли подготовиться к суду. Потому что от судебного процесса зависит его судьба. Он доверил вам выполнение задачи, и вы должны с ней справиться. Иначе какой вы профессионал?

На мой взгляд, не стоит делиться с клиентами личными проблемами. Это роняет вас в их глазах и не поможет вам создать мнение о себе как о сильном специалисте. Мы должны решать проблемы, а не рассказывать о них.
В конце концов, не оставляйте решение каких-то сложных вопросов, связанных с подготовкой к судебному процессу, на последний день. Накануне суда случается всякое. А вы, даже если физически не можете прийти в суд, должны выдать клиенту готовую позицию, желательно в письменном виде. И тогда вас будут уважать как человека и специалиста, который в любых ситуациях знает, что делает, и способен решить возложенные задачи.
Этот принцип касается не только работы с уголовными или гражданскими делами, он работает и в создании личного бренда.
Например, вы задумали писать в личном блоге в «Яндекс. Дзен», «ВКонтакте», «Инстаграме» или где-то еще. Вы в начале пути. У вас нет аудитории, и блог еще мало кто читает. Вы ждете, что статья, которая выйдет завтра на местном портале, принесет вам какую-то известность и на ваш блог начнут подписываться в социальных сетях.
Или сегодня у вас совсем нет настроения, чтобы написать хороший пост в «Фейсбуке». Вы ждете выигранного дела, чтобы поделиться лайфхаком, как отсудить у застройщика полмиллиона в случае несвоевременной сдачи жилого дома. А пока вы думаете, что написать, или у вас просто нет на это настроения, другие делают.
Когда я работал над первой книгой «Прав по жизни. Советы для “не юристов“ от профессионала», началась эпидемия COVID-19. Издательство ушло на «удаленку», и сроки выхода книги сдвинулись на полгода.
Я мог ничего не делать, ждать, пока книга выйдет в продажу. А дождавшись, когда она станет популярной, начинать вторую книгу. Ту, которую вы читаете сейчас.
Но я понимал, что после окончания режима самоизоляции у меня возникнут другие планы. Накопятся рабочие вопросы, которые нужно будет срочно решать. И пока утрясался вопрос с выходом первой книги, я уже предложил «Фениксу» написать вторую.
И пока страна находилась на вынужденных каникулах, я был в процессе создания этой самой книги, что позволило мне передать рукопись в издательство в короткий срок, практически сразу после того, как типографии заработали в прежнем режиме.
Не нужно ждать благоприятных моментов для того, чтобы создавать свой бренд. Надо просто делать это ежедневно, шаг за шагом. В любой момент, а не только тогда, когда удобно. Нельзя стать успешным в один день. Это качество, которое вырабатывается годами. Например, вы следуете образу, который создали в социальных сетях. Значит, вы должны одеваться так, чтобы человек узнавал вас в магазине, на улице, в автобусе, а не только в судах и на официальных встречах.


Глава 6. FAQ: Вопрос-ответ


Подписчики в социальных сетях часто задают мне вопросы. Ответы на самые распространенные вопросы юридического толка я предлагаю вашему вниманию в заключительной части книги.

«Гражданка» или «уголовка»? Как определиться студенту вуза и сделать правильный выбор?

Что легче? С чем интереснее работать? Такие вопросы возникают уже на втором-третьем курсе института.
Я довольно быстро определился с выбором. Когда в университете начался курс криминалистики, мне сразу же захотелось стать следователем. Меня манили ночные выезды на происшествия. Я мечтал находить преступников по следам шин их автомобиля, отпечаткам пальцев, расследовать дела, работать в следственных изоляторах.
В 2001 году расследованием дел занимался не следственный комитет, как сейчас, а прокуратура. Первая практика у меня была в прокуратуре, и я ездил со следователями на каждое происшествие, а после окончания рабочего дня помогал описывать вещдоки. В общем, для меня этот выбор был очевиден.
По моему мнению, работать с уголовными делами проще, чем с гражданскими. И вот почему.
В гражданском процессе вы должны обосновать свою позицию. Мало того, каждая сторона должна представить обосновывающие ее доказательства. Подготовка искового заявления занимает длительное время, большую часть которого вы тратите на оформление документов, их распечатку, отправление сторонам.
Каждый судебный процесс по такому делу требует технической подготовки. Если вы приносите доказательство, будьте добры сделать копии всем сторонам. Принесите ноутбук, если желаете приобщить диск с аудиофайлами, и т. д.
Сам суд превращается в борьбу сторон, где победившей является та, что представит большее количество доказательств.
Уголовные дела проще с точки зрения организации процесса доказывания. Вам не нужно делать копии, отправлять сторонам жалобы, что-то копировать и заверять, если хотите приобщить к делу документ. Все, что вам нужно сделать, — указать на наличие доказательства и просить следователя или суд истребовать его в оригинале. Если должностное лицо или судья этого не сделают, тогда адвокат может представить его самостоятельно.
Смысл работы по уголовным делам — посеять сомнение в работе следователя, поскольку обязанность доказывания лежит на полиции или следственном комитете. Адвокат должен разбивать уже готовую версию следствия. Доказательства, безусловно, представлять тоже нужно. Но это делать гораздо проще, чем в гражданском процессе.
Жалоба в суд или прокуратуру обычно пишется в свободной форме — в уголовно-процессуальном законе к оформлению нет четких требований, что тоже облегчает работу.
Но есть другая сторона. Работа по уголовным делам включает в себя большие эмоциональные затраты. Адвокат отвечает за судьбу человека. Безусловно, выбор тактики и позиции защиты всегда за самим обвиняемым. Но без переживаний по поводу благополучного исхода дела не обойтись.
По гражданскому делу одна сторона борется с другой. А по уголовному — вы боретесь с государством в лице следствия и прокуратуры, которые выступают на стороне обвинения. А победить государственную машину, у которой имеется множество административных ресурсов, гораздо сложнее, чем оппонента по семейному спору.
В этом, на мой взгляд, основные отличия «гражданки» от «уголовки», и, безусловно, выбирать нужно вам самим, в зависимости от предпочтений.

Как работать с родственниками?

На мой взгляд, с родственниками вообще не нужно работать. Родственные связи порождают эмоции, которые сильно мешают работе над делом. Любым — уголовным или гражданским.
Кроме того, близкие люди редко платят. Появляются претензии по поводу неоплаченной работы, нарушения границ в общении и т. д.
Если в семье возникла какая-то проблема, лучше доверить ее хорошему специалисту. Но не решать самим. К сожалению, в случае проигрыша дела винить в поражении будут именно вас.

Дело длится несколько лет. Как сказать клиенту, что снова нужно платить?

Если такой вопрос не был урегулирован сразу, на стадии заключения договора, то его все равно нужно решать.
Нужно объяснить клиенту, что есть разумные сроки выполнения работы и оплаты. Невозможно вести одно дело несколько лет за фиксированный гонорар. И все это должны понимать.
Мой совет: заключайте договоры, предусматривающие поэтапную оплату — за месяц, полгода, год либо за выполнение конкретного действия (см. «Договор с клиентом. Деньги сразу или по частям?»).

Нужно ли браться за дела, если не в должной мере в них разбираешься?

Я несколько лет назад определился с выбором направления работы и стараюсь ему следовать. Каждый вопрос требует глубокого знания, если вы хотите быть профессионалом в своей области. Поверхностное изучение какой-то темы не даст вам такой возможности. И вопрос судьи, оппонента или даже самого доверителя может застать вас врасплох в самый неудобный момент, например во время судебного процесса.
Вам кажется, что деньги, полученные за дело, окупят ваши старания. Но если вы никогда не сталкивались с той или иной темой, вы очень скоро поймете, как тяжело погружаться в новый вид деятельности.
Естественно, я не говорю о случаях, когда вы хотели бы начать разбираться в том или ином вопросе и эта тема вам нравится. Я, например, занимался уголовными делами 12 лет, после чего успешно прибавил к этому представительство по семейным спорам. Первое время было тяжело, но, поскольку мне понравилось работать с семейным законодательством, я быстро адаптировался в новом направлении.

Взял одно дело, а его разделили на два. Клиент требует ходить в оба суда, так как оплатил юридическое сопровождение. Что делать?

Обычно в шаблоне моего договора с доверителем присутствует примерно такая формулировка: «Юридическое сопровождение гражданского дела по иску Иванова, рассматриваемое в Ленинградском городском суде г. Калининграда».
Эта формулировка исключает ваше участие по другому делу, даже если спор возник из уже существующего. Потому что другой спор будет иметь уже иную формулировку и для его разрешения нужно будет заключать новый договор на оказание юридической помощи.

Пишу в соцсетях, а меня критикуют коллеги. Как угодить всем?

Если ваш пост в социальной сети подвергся критике, это хорошо. Значит, ваш текст не оставил кого-то равнодушным. Если бы ваше мнение было действительно никому не интересно, то не было бы и комментариев: прочитали — и прошли мимо. Обычно «злобный» комментарий оставляет тот, кто хотел выразить мысль по этому же поводу, но по каким-то причинам не смог. Он раздражен тем, что вы в принципе смогли это сделать или попросту опередили его. Еще больше задевает специалистов, если такие посты действительно начинают «цеплять» аудиторию, провоцировать на обсуждение.
Вспомните Конфуция: «Если тебе плюют в спину, значит, ты впереди». Так что если вы получаете критику от своих коллег, то не сомневайтесь: вы все делаете правильно.
Однако критика далеко не всегда исходит только от коллег. Я всегда предупреждаю начинающих авторов о том, что рано или поздно им придется столкнуться с негативными комментариями.
Люди не любят «выскочек». Не всем нравится, что у вас что-то получается, что вы на виду. Такой умный, раздаете юридические и прочие советы.
Поэтому хорошенько подумайте, стоит ли все это потраченных нервов, раздумий, сомнений. Нужно ли начинать завоевывать высокий статус в социальных сетях, зная, что вам регулярно будет прилетать разного рода грязь и критика от хейтеров. Сможете ли вы не нервничать, а продолжать, как обычно, заниматься своими делами и не отвлекаться на негатив у себя на страничке. Хватит ли выдержки спокойно удалить озлобленные комментарии и пойти на работу.
Если решили, что справитесь, — удачи! Если нет, то не стоит начинать, лучше поберечь здоровье.

Клиент торгуется и просит снизить цену на услуги. Как поступить?

На мой взгляд, все зависит от того, в какой форме он это делает. Некоторые просят подвинуться в цене, потому что на рынке можно найти предложения ниже. А другие говорят: «Я могу заплатить столько-то или столько. У меня больше нет».
Я скорее пойду навстречу во втором случае, просто несколько изменю условия работы. Допустим, я предложу ему самостоятельно сходить в суд и сфотографировать материалы дела или подать готовый иск. Возможно, моя консультация будет длиться 30–40 минут, а не час, как обычно. Или сделаю скидку без каких-либо условий. Потому что моя главная задача — помочь решить проблему. Если же человек начнет торговаться без причин, указывая лишь на то, что на рынке цены ниже, я посоветую ему найти другого юриста. Опять же из желания помочь сэкономить деньги.

Как адвокату рекламироваться?

Закон «Об адвокатской деятельности и адвокатуре в РФ» запрещает адвокату рекламировать свои услуги.
Чтобы не попасть на дисциплинарную комиссию, исключите из своего лексикона слово «реклама», пользуйтесь терминами «продвижение» или «PR».
Реклама — это вы говорите о себе. PR — кто-то другой говорит о вас.
Правила поведения адвоката в Сети не допускают положительных отзывов об адвокате на его сайте. Поэтому следите также за тем, чтобы в постах, где вы отмечены, либо на ваших личных аккаунтах такая информация не появлялась.
Если же кто-то говорит о вас как о хорошем специалисте и вы намеренно не выкладываете данные отзывы на всеобщее обозрение, то это не является нарушением. Следовательно, вы вполне можете использовать в своей работе все виды продвижения и PR, с учетом правил и норм поведения адвокатов, установленных Законом и правилами Федеральной палаты адвокатов РФ.

Друг юрист предлагает совместно открыть юридическую фирму. Соглашаться или продолжать работать в одиночку?

Все зависит от ваших предпочтений в работе. Если вы умеете работать в команде, то да, это хорошее предложение.
В связке с кем-либо всегда проще добиться результата. Ведь вы объединяете усилия в каком-то деле. Но вы должны понимать, что и результаты вам тоже придется делить пополам. Это касается как финансовых, так и репутационных вопросов.
Например, когда мне предложили в одной юридической фирме возглавлять отдел криминалистики, я отказался.
Я не мог принять перспективу, что после выигранного дела мне придется писать статью о том, что я это сделал не один, а к этому процессу прилагал усилия весь коллектив юристов. А когда буду давать комментарии какому-нибудь интернет-изданию, журналисту с телевидения или радио, я буду значиться, в первую очередь, как член юридической фирмы, а не только как адвокат. От вашего восприятия таких моментов зависит очень многое.
Кроме того, вы должны понимать, что заработанными деньгами придется делиться. Готовы ли вы к этому? Если вы достигнете некоего партнерского соглашения, где заработок будет делиться пополам, то это хорошо. Но всю сумму за оказанные услуги вы все равно не получите.

Зовут в юридическую фирму. Стоит ли идти?

Однозначно стоит, если вы только вышли на рынок юридических услуг и не можете зарабатывать. Продвижение займет уйму времени. А в этот период вам нужно питаться самому, кормить семью, одеваться, платить по счетам.
Год или два работы в правовом центре помогут вам адаптироваться к судебной системе, познакомиться с правилами документооборота. В конце концов, у вас будет возможность использовать технические ресурсы фирмы: компьютер, принтер, копировальный аппарат. А кто-то покупает для сотрудников полную версию «Консультанта плюс».
Минусом является то, что обычно работнику в таких фирмах причитается всего 30 процентов от гонорара, уплаченного клиентом. В общем, чтобы заработать, придется побегать.
Но прийти в такую компанию на год-два — это хороший вариант. Затем вы сможете найти что-то получше, а может, захотите построить карьеру в этой компании.

Нужно ли юристу получать адвокатский статус?

Большинство людей не видят принципиальной разницы между юристом и адвокатом. Если вы не занимаетесь уголовными делами, то, на мой взгляд, наличие или отсутствие адвокатского удостоверения на вашу работу влиять не будет.
Безусловно, статус адвоката дает определенные бонусы к репутации. Но в адвокатуре есть и свои минусы. Главный из них — цензура.
Адвокат не может позволить себе эмоциональных высказываний в процессе, на публике, в социальных сетях. Не может делать себе рекламу. Мы скованы во многих вещах и зависим от того, как на нас посмотрят вышестоящие коллеги в той или иной ситуации. Ведь на адвоката может пожаловаться судья, следователь, доверитель и даже другой адвокат.
Ситуации бывают разные, и адвокат виноват не всегда в том или ином инциденте. Но писать объяснение по каждой жалобе, поверьте, приятного мало.
Юристам проще, у них нет этих ограничений в работе. И если вы творческий человек, умеющий правильно организовать рекламу, то без адвокатского удостоверения у вас даже больше шансов быстрее продвинуть свой бренд.
Если же вы занимаетесь уголовными делами и это ваша основная специализация вследствие работы в прокуратуре, полиции или суде, то ответ очевиден.

Клиент избрал позицию, которую я считаю заведомо проигрышной в суде. Как сказать ему об этом и как его защищать?

Задача юриста или адвоката — объяснить доверителю все возможные варианты событий, которые будут развиваться в рамках дела.
Выбирает ту или иную линию поведения всегда только ваш клиент. Он же несет ответственность за окончательный результат с моральной точки зрения. А если он настоял на своей позиции вопреки тому, в чем вы его убеждали, то он несет ответственность и за проигрыш дела.
Если ваши мнения сильно расходятся, поговорите о том, что, возможно, вам не нужно продолжать работать вместе, и человеку стоит найти другого юриста.
По закону адвокат не может отказаться от принятой на себя защиты, но если вы объясните клиенту, что такая работа не будет плодотворной, то есть шанс, что он сам откажется от ваших услуг. В данной ситуации я считаю это лучшим вариантом.

Много дел за небольшие гонорары или мало дел за высокую стоимость?

Одни юристы пытаются сбить цену на свои услуги, чтобы завоевать этот рынок быстрее конкурентов. Другие держат планку и никогда не возьмутся за дело, если их не устраивает цена.
Что быстрее приведет к узнаваемости и финансовой стабильности?
Все зависит от двух факторов: выбранной вами ниши и того, работаете вы в одиночку или в коллективе.
Если у вас небольшая юридическая фирма, оказывающая широкий спектр услуг — от взыскания долгов по распискам до крупных многомиллионных арбитражных споров, то вы можете позволить себе сбить цены на какие-то несложные юридические услуги, такие как споры по ЖКХ, трудовые споры, взыскание алиментов и т. д.
Если же ваш конек — уголовные или сложные семейные дела, где раздел имущества предполагает работу с миллионными счетами, то советую не сбрасывать цены на услуги. Пусть к вам придет один клиент в месяц, но он будет достаточно платежеспособен.
Когда вы работаете в одиночку, сбивать цены на услуги не стоит и по другим причинам. Когда к вам придет поток клиентов по ценам ниже средних по рынку, в какой-то момент вы просто не сможете справляться со всеми делами.
И тогда вы попадетесь в собственную ловушку. Материальный уровень ваших доверителей будет оставаться на прежнем уровне, а вы не сможете повышать цену, потому что о вас уже будут знать как о некоем «народном юристе». И вы будете вынуждены очень много работать за небольшие гонорары, чтобы хоть как-то выйти на уровень достойного заработка. В общем, что позволительно фирме, непозволительно вам.

Как научиться писать юридический текст простым и понятным языком?

Прежде чем что-то написать, подумайте, как бы вы объяснили сложную юридическую ситуацию своему дедушке или ребенку.
Существует мнение, что человек только тогда становится профессионалом своего дела, когда может просто объяснить проблему другому. А если не может, значит, и сам мало что понимает в вопросе.
Поэтому, когда в социальных сетях вы объясняете супругам, как делить автомобиль, взятый в кредит, сделайте вид, что рассказываете это своим пожилым родственникам. Напишите все просто и понятно. Разложите все по полочкам без сложных юридических терминов и «заумных» слов.
Перечитайте текст через два-три дня. Если вы сами увидите, что текст легок для восприятия, значит, вы на пути к успеху. Рассказ будет понятен и другим.

Десять главных разочарований в профессии юриста

В этом разделе я хочу рассказать студентам, которые заканчивают юридические вузы, о трудностях профессии адвоката или частнопрактикующего юриста. Уверен, если вы уже приняли решение вступить на этот путь, вас ничего не собьет с толку и никакие препятствия не страшны. Но все же я считаю своим долгом остановиться на некоторых из них.
1. Конкуренция. В девяностых прошлого века, когда я учился в институте, профессия юриста считалась очень престижной. Нас было мало. Но ситуация изменилась, когда большинство выпускников стало отдавать предпочтение либо юридическому, либо экономическому образованию. И рынок этих услуг стал быстро переполняться.
Чтобы выделиться в настоящее время на фоне других, нужно приложить немало усилий. Надеюсь, моя книга вам в этом поможет.
2. Небольшие гонорары. Хотите 100 тысяч долларов за дело, как в американских кинофильмах?
Придется потерпеть… Лет десять… А то и вовсе останетесь на ставке 30 тысяч рублей в какой-нибудь юридической фирме. На сегодняшний день это средняя заработная плата юриста в конторе.
3. Требовательные клиенты. Вам могут позвонить и в выходные, и даже ночью. Не умеете выстраивать границы — в юридическом бизнесе будет сложно.
4. Ответственность. Если вы работаете на себя и ваше исковое заявление не проверяет и не подписывает руководитель, то и отвечаете за любой промах только вы. За ошибку в выборе подсудности, за своевременность представления доказательств. Ошибка будет равна проигрышу в суде. И переложить ответственность на кого-то другого не получится.
5. Частые обвинения в случае поражения. Это не для слабонервных. Даже если дело было безнадежным, в большинстве случаев винить будут все равно вас. Привыкайте.
6. Ненормированный рабочий день. Забудьте про привычное деление на рабочее и выходное время. Я, например, уже 5 лет не знаю, какие дни в календаре праздничные, а какие — нет. Я сам устраиваю себе выходные в перерывах между назначенными делами. Но если иск или жалобу нужно подать в понедельник, то работаю в выходные.
7. Монотонность. Поп-звезд и политиков с их яркими и притягательными для СМИ делами не так много. На всех не хватит. Многие дела будут скучны и сводиться к одному и тому же алгоритму. Иск — под копирку, поход в суд, выбивание долга с помощью приставов.
А если вы будете работать в юридической фирме, занимающейся взысканием незначительных долгов, то все иски будут для вас почти одинаковыми. С одной стороны, это хорошо, так как вы будете совершать меньше ошибок, оттачивая мастерство на однотипной работе. С другой стороны — это может быстро надоесть.
8. Никто не поможет. Пустились в свободное плавание — «Консультант плюс» вам в помощь и критика судей ваших исков по делам, которые вы взяли в первый раз. Каждый иск будет новым, каждое дело — только на собственном опыте.
Я тоже не сразу стал специалистом по семейным спорам. Первые иски были далеки от идеальности. Я просто слушал судей, оппонентов. Делал выводы. И не повторял ошибок при написании новых документов. Так накопился опыт.
9. Нет пенсии, социальных выплат, если вы работаете на себя, а не «на дядю». Адвокаты вообще только и делают, что пополняют казну обязательными взносами в ФНС, ПФР и т. д. На хорошую пенсию придется зарабатывать самостоятельно.
10. «Тыжюрист». Этот мем очень реалистичен, вас постоянно будут просить знакомые и друзья «глянуть мельком» их дело. Придется научиться отказывать людям.

Послесловие

Надеюсь, эта книга поможет вам в формировании имиджа адвоката, юриста или большой юридической компании. А мой опыт сэкономит время и даст возможность использовать проверенные советы и идеи, которые приведут вас к узнаваемости на рынке юридических услуг, сделают фирму или лично вас известными в своих регионах или на всю страну юристами.
Я не настаиваю на том, что мое мнение является окончательным и неоспоримым в тех или иных вопросах юридического продвижения. В конце концов, это лишь мой личный опыт. И если у вас будут более успешные кейсы, готов выслушать их и обсудить в следующей книге. Удачи на вашем пути.

Примечания

1 Я намеренно изменяю данные сторон во избежание возможных претензий участников этого спора.
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