
3

はしがき

努力の末につかんだ向日葵のバッジを襟元に着け、今、実務に一歩踏
み出したばかりのあなたは、どのようなことを考えているでしょうか。
「人の役に立つ仕事がしたい」「この法律の世界で名を上げたい」「実
務の荒波が不安……」、思いは人それぞれでしょう。果たして自分はど
うだったかと思い返してみると、弁護士業務の一日目は、知識・経験が
ないことに対する不安が７割、その裏返しのような向け先のわからない
反発心が３割でした。
そんな私も弁護士業界に身を置いて既に21年が経ち、良い経験も悪い

経験もそれなりに積み上がりました。この本では、そうした筆者の経験
（特にこれまで数多くつまずいてきた経験）を元に、正にこれから法律
実務の世界に足を踏み入れようとしている方に向けて、心に留めておい
てもらいたい弁護士の仕事の仕方や注意点、心構えなどを紹介していま
す。
第１章では、まず弁護士として最初に持っておきたい心構えや留意点

について、ボスや先輩に対する報告・連絡・相談のあり方、電話応対・
身だしなみ・机周りの整え方など、具体的な場面ごとに詳解しています。
個別の事件処理に入る前の基本的な事項ばかりですが、弁護士としての
あなたを作る基礎になるものばかりです。弁護士特有の部分が多いので、
それなりに社会人経験がある方でも何かしら得るところがあるのでは、
と思います。
続く第２章では、実際に事件を担当することとなった場合に、弁護士・

代理人として何を心がければ良いのか、大きなミスなく処理を進めてい
くためにはどのようなことがらに目配りするべきかを取り上げています。
相談・調査・期日対応・起案・研鑽といった弁護士の日常業務ごとの立
ち居振る舞い方の他、イソ弁としてキャリアを始めた方向けにボス・先
輩があなたに望むことについても触れています。
第３章では、一人の弁護士として自立していくために欠かせない営業

の側面について触れています。ボスや依頼人があなたに期待し、求めて
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いること、必要なスキル、事件受任のチャネルの増やし方について、筆
者個人の経験と一般論を元に言及しています。
第４章、第５章では、それぞれ事務所内・事務所外での人間関係や業

務のあり方について第２章よりも深く掘り下げています。
第４章では事務所内での人間関係の築き方、特に新人弁護士として指

導を受ける場合の留意点について触れています。また、弁護団事件や他
事務所の弁護士との共同受任案件の勘所も記載していますので、イソ弁
の方、即独の方を問わず、何かしら得られるところがあるはずです。そ
して終章となる第５章では、事務所外の人々との接し方にフォーカスし
ています。裁判所や相手方・相手方代理人、弁護士会との接し方、そし
て近時注目されることの多い弁護士のSNS利用に関して最低限押さえ
ておきたいことにも触れています。
本書で取り上げた内容は、筆者個人の経験のほか、これまで多くの方

からいただいた意見や悩み、生み出された知恵を元にしていますが、本
書は「あるべき新人弁護士像」を提示しようと試みるものではありませ
ん。普段の業務処理や研鑽について考えるきっかけとなること、また弁
護士として迷ったときに、進むべき道を再び見つけ出すヒントになるこ
とを目指して書いたものです。そうした意味で、本書は最初に手に取る
「教科書」に過ぎず、皆さんがこれから大きく成長して行くためのきっ
かけとなるものです。
この本が、皆さんの実りある弁護士人生の導入期に、何かしらの支え

になれたとしたら、筆者としては望外の喜びです。

　　令和６年10月　
 弁護士　中村　真
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1 期限内に一定水準の仕事を仕上げよう
書面作成や助言・報告等の仕事は、（あるレベルまでは）時間と労力
をかけた分だけその内容をブラッシュアップできるはずです。ところが、
残念ながらあなたに与えられた時間は限られており、定められた時間内
に一定水準の仕事を仕上げるということも、オーダーの中に含まれてい
ます。内容証明郵便の完成度を高めるために１週間を費やすわけにはい
きませんし、請求原因の記載がどれだけ完璧でも、時効期間を徒過して
提出された訴状にはほとんど価値がありません。保全処分など、時間を
かけて120％のものを出すよりも、一定の期限までに80％のものを迅速
に出すことが優先される仕事もあります。
とはいえ、ボスや依頼人など、仕事の発注者は、20～30％の完成度の
仕事が上がってくることを想定・期待しているわけではありません。設
定された期限までに一定水準の仕事を仕上げる。これは、ボス、イソ弁
を問わず、およそ法律家の働き方の中心に据えるべき価値観・視点です。
この「期限」には既に挙げたような時効や法手続上の提出期限以外に、
依頼人等から設定された（明示的・黙示的な）回答期限などもあります。
イソ弁であれば、ボスから割り振られた業務の場合、まずそのドラフ
トや完成稿をボスに提示する期限が存在するのが普通です。イソ弁は、
自分の仕事の成果がそのまま外部に発出されることはない、という点を
明確に意識すべきです。
判例や法規制の調査、起案など、どのような仕事であっても、通常、
ボス等の内容チェックや事務局での誤字脱字等の確認、発出の準備作業
を経て対外的に発信されます。それらボス等の作業の処理時間の分だけ、
イソ弁の業務の期限も前倒しにならざるを得ません。例えば、準備書面
の提出期限は、事務所から裁判所と相手方に向けて準備書面を発出（送
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信）する期限であって、決してあなたがボスに準備書面の第１稿を投げ
る期限ではない、ということです（準備書面や通知文書は、ボスの他に
依頼人の確認を受けることが多いでしょう）。
与えられた仕事の内容やあなた自身の力量にもよりますが、例えば準

備書面であれば、ボスの添削と修正に３～４日程度は必要と見ておくべ
きです（あなたとボスとの関係、普段、ドラフト・添削の応酬が何ター
ン繰り返されるかによってこの期間は変わります）。また、依頼人のレ
ビューにも同程度の期間は必要です。
そうなると、やはり定められた準備書面の提出期限の１週間～10日前

には、あなたの第１稿をボスに投げる必要がありそうです。「書面提出
期限にドラフトをボスに出すこと」は無意味です。
あなたに割り当てられる仕事の中には、明示的に期限を定められてい

ない仕事も多くあります。依頼人からの相談の回答や、時効が切迫して
いるわけではない訴状の作成等が典型ですが、実はこれらにも仕事の期
限は確かに存在しており、単に具体的な期限として明示されていないに
過ぎません。多くの場合、ボスや依頼人には「２～３日の間くらいには」
「１週間程度で」といった心づもりがあり、それを徒過してしまうと「あ
れはどうなっていますか？」という形で問いかけがなされてしまいます。
手元の作業に忙殺されているとき、こうした仕事の「具体的期限の明

示がないこと」を自分の仕事完成を遅らせることの口実にしてしまいが
ちです。ところが、これは、あなたに対するネガティブな評価を回避す
る役には立ちません。「今日までに仕上げないといけないとは聞いてい
なかったので……」というあなたの答えに、おそらく多くのボスは納得
しないでしょう。
むしろ、こうしたオーダーでは、仕事を振られた段階で「具体的にい

つまでにドラフトを上げる必要があるか」をボスに確認し、その期限を
予定表に記録しておく癖を付けておくべきです。
こうした確認をすることでボスがその仕事の難度や優先度をどのよう

に捉えているのかがわかり、あなた自身も仕事のフロー・順序を検討す
ることができるようになります。一方、この作業をしておかないと、自
分の能力を超えた期限の設定についてボスに改善を求めることもできま
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せん。
仕事を振られたときにあなたが特に異議を述べなかった場合、多くの
ボスは「自分の期待する期限内にきちんと仕事を上げてくれるはずだ」
と考えますから、無理な納期には修正を求めなければなりません。
後になって「今日が期限ですが、できませんでした」と言うよりも、
予め「その期限までにはちょっと難しいと思います」と述べる方が誠実
ですし、あなたの評価へのマイナスイメージも随分少ないはずです。

2 「自分の事件だ」という意識を持とう
ボスは、あなたに割り当てた事件を、あなたが「自分の事件」として
責任感を持って処理に当たることを期待しています。支払っている報酬・
給与の額にかかわらず、ボスは期待しがちな生き物です。
もしあなたがその事件を「事務所事件」「ボスの事件」としか捉えず、
絶えず指示を待ち、自分で主体的・積極的に判断し処理に当たろうとす
る姿勢を持たなければ、ボスもあなたに期待し、重要な仕事を任せる意
欲も失ってしまうでしょう。その先は推して知るべしです。
ときどき、ボスに急かされるまで、事件処理や起案をズルズルと放置
してしまうイソ弁がいます。ボスが定期的に状況を確認しないと、事件
処理をきちんと前に進められないというイソ弁もいます。いずれも、事
件処理や期限の遵守を「我がこと」として捉えられていない点で、法律
家として半人前ですらありません。こうしたイソ弁に仕事を振らなけれ
ばならないのは、ボスとしては怖いものです。「なんでこんなになるま
で放っておいたのか」というクレームを出すのは多くのボスにとって、
極めて大きなストレスを伴います。
依頼人等との連絡・調整や、事務局スタッフへの指示などは、あなた
が内容を理解した上で適切に行わなければなりませんし、遵守すべき期
限もあなた自身が把握した上で自律的に守る必要があります。あなたが
その事件の主担当として処理に当たる以上、少なくとも割り当てられた
業務の範囲では、あなたのところで作業・処理が完結できなければなり
ません。
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もちろんボス・イソ弁という関係は、共同受任関係にありますから、
事件処理の方針決定をあなただけで行うことはできませんし、適宜、進
捗状況についても共有する必要はあります。また、あなたとボスとでは
処理経験や知識の点でも差異がありますから、わからないこと、困った
ことがあった場合には、遠慮なく相談し、助力を求めてよいのです。ボ
スはそのためにいるのですから。

TIPS

ボスはあなたの力量や得手不得手はある程度把握
しているが、手のふさがり具合については関心を向
けていないことが多い。
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1 仕事を「盗む」ことの大切さ
新人に自信を失わせる要因はいろいろありますが、おそらく「未知の
苦境やリスクに対処した経験がないことから来る自信のなさや不安」は
上位にランクインするはずです。そうしたノウハウは、普通、自分自身
の手痛いミスを犯すことで痛みを感じながら体得していくものなので、
ボスや先輩であってもなかなか積極的には披瀝してはくれません。その
反面、安易に「ミスを恐れずに経験を積もう」といえないところが法律
家の仕事のつらいところです。既に広く受け入れられている方法を無視
して一から取り組むことの非効率・不合理に警鐘を鳴らす「車輪を再発
明するな」という言葉は、法律実務でもそのまま当てはまります。新人
弁護士にとって、ボスや先輩、仕事で関わる弁護士から、そうした教え
てもらいにくいノウハウをいかに盗んで学び取るかが非常に重要です。

2 どうやって「盗む」か
まずは、ボスや先輩と積極的にコミュニケーションを取りましょう。
相手に興味を持ち、質問をすることで知識や経験を引き出すことができ
ます。特に、苦境に立たされた際のボスや先輩の対応・振る舞い方は、
あなたが待ちの姿勢でいる限り目にする機会は少ないでしょう。教えて
もらえないからこそ、積極的に「盗む」のだという視点を持つ必要があ
ります。ノウハウは盗んでも減らないという良さがあります。盗み尽く
しましょう。
他の弁護士と協働する機会を積極的に持つことも有用です。与えられ
た自分の仕事をしているだけでは、他の人の判断や危機対応を目にする
ことはできません。ボスや先輩の受任事件について手伝いを申し出るほ
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か、事務所外の弁護士との共同受任案件を作ることも有用です。
また、フィードバックを受けることの重要性も認識しましょう。あな

たの仕事について、ボスや先輩に積極的に評価を尋ねてみましょう。自
分の起案や尋問、依頼者対応の評価を求めるだけでなく、失敗した際、
考えられる原因は何かを尋ねてみましょう。法律家は他人の評価にさら
され慣れていないため、これもそれなりに痛みを伴いますが、手痛い失
敗をすることそのものに比べればどうということはありません。成長の
ための貴重な情報源と考え、批判的なフィードバックも受け入れ、自分
の改善点を見つけるチャンスと捉えましょう。
そして、他の弁護士との信頼関係構築を意識しましょう。協力的な態

度で働くことで、他の弁護士のノウハウをより多く得ることができます。

TIPS

「盗む」ためには相手の懐に飛び込む必要がある。


