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Вступ
Вступ
Ця книга народилася з розмови з людиною, яка при-

йшла в адвокатуру через відмову.
Юхим Ілліч Голянд хотів стати лікарем. Потім – офі-

цером. Потім вступав до юридичного інституту і  не 
пройшов  – не через знання, а  через графу в  анкеті. 
У радянській системі це називалося «не підходить за 
національністю». Він прийшов на засідання приймаль-
ної комісії у  військовій формі, сержантом, і  сказав: 
«Скажіть прямо  – вам не сподобалася моя зовніш-
ність». І виграв цей перший у житті процес ще до того, 
як став адвокатом.

Це інтерв’ю я взяв особисто. Те, що ви читаєте далі, 
є моїм суб’єктивним інтерпретуванням і баченням слів 
цього фахівця. Я  не претендую на те, що Юхим Ілліч 
сформулював би все саме так. Між живою розмовою 
і книгою завжди стоїть інтерпретатор – і тут я є саме 
ним. Якщо десь є помилка в розумінні – це моя помил-
ка, а не його слова.

Ю. Голянд належить до тієї плеяди адвокатів, які бу-
дували професію ще в радянські часи – коли не було 
ні вільного ринку, ні вільного вибору справ, ні вільно-
го призначення гонорару. Коли адвокатура існувала 
в рамках колегій, комісій якості та партійних путівок. 
І саме в цих умовах він виробив принципи, які вияви-
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Василь Масюк. Як мислять юристи України

лися набагато стійкішими, ніж та система, у якій вони 
народилися.

Ця книга – про ці принципи. Про те, як думає адво-
кат, якому довіряють. Не тому, що він обіцяє результат. 
А саме тому, що не обіцяє.
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Розділ 1

НАЙБІЛЬША ПОМИЛКА АДВОКАТА:  
ЧОМУ ОБІЦЯНКА РЕЗУЛЬТАТУ РУЙНУЄ ВСЕ

Розділ 1. Найбільша помилка адвоката
«Обіцяти адвокат нічого не повинен. Він може 
обіцяти тільки одне – добросовісне ставлення до 
виконання своїх обов’язків. І не більше того»

Хук, від якого важко відмахнутися
Уявіть двох адвокатів.
Перший каже клієнту: «Я зроблю все можливе. Га-

рантувати не можу – рішення приймає суд, не я. Але 
ви будете знати кожен крок».

Другий каже: «Не хвилюйтеся. Я такі справи виграю. 
Усе буде добре».

Хто з них отримає клієнта прямо зараз? Майже на-
певно другий. Людина в стресі хоче почути, що «все 
буде добре». Це природно. Це людська психологія.

Але хто з них збудує репутацію за десять років? І хто 
з них через рік матиме клієнта, який розповідає дру-
зям: «Йдіть до нього – він чесна людина»?

Відповідь Ю. Голянда є однозначною і сформульо-
ваною ще в радянські часи, коли ціна репутації була 
особливо відчутною в маленьких районних консуль-
таціях, де всі один одного знали. Вона звучить як аксі-
ома: адвокат, який обіцяє результат, – або аферист, 
або людина, яка хоче утримати клієнта будь-якою 
ціною. В  обох випадках це руйнує довіру  – рано чи 
пізно.
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Василь Масюк. Як мислять юристи України

Чому обіцянка є структурно неможливою
Тут важливо зрозуміти не лише етичний, а й систем-

ний аргумент.
Юхим Ілліч формулює це чітко: рішення приймає не 

адвокат. На стадії слідства – слідчий орган. У суді – суд. 
Адвокат є учасником системи, але не її центром при-
йняття рішень. Він може вплинути на якість аргумен-
тації, на доказову базу, на процесуальну правильність, 
але він не може гарантувати результат системи, якої він 
не контролює.

Соціолог описав би це так: правова система є ау-
топоетичною  – вона відтворює себе за власними 
правилами, і жоден окремий учасник не може її «пе-
ремкнути» на потрібний результат. Адвокат є части-
ною комунікації всередині системи, але не її госпо-
дарем.

Обіцяти результат означає заявляти про контроль 
над тим, чого ти не контролюєш. Це або нечесність, або 
самообман. І клієнт, як правило, розуміє це пізніше – 
у момент, коли обіцяний результат не настає.

Що відбувається після порушеної обіцянки
Ю.  Голянд описує механізм дуже точно: адвокат, 

який пообіцяв і не виконав, не просто втрачає цього 
клієнта. Він втрачає всіх, до кого цей клієнт дійде. «Він 
нехороша, нечистоплотна людина» – ця оцінка поши-
рюється швидше, ніж будь-яка реклама.

Тут важлива асиметрія: позитивний відгук клієнт 
розповість двом-трьом людям. Негативний – двадцяти. 
Це не теорія – це психологія соціального обміну. Лю-
дина, яка відчула себе обманутою, має значно сильні-
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шу мотивацію ділитися цим досвідом, ніж людина, яка 
отримала те, на що розраховувала.

Адвокат, який обіцяє і не виконує, інвестує в корот-
кострокове залучення клієнта за рахунок довгостро-
кового руйнування репутації. Це погана угода навіть із 
суто прагматичної точки зору.

Що адвокат може обіцяти:   
операційне визначення

Метр дає дуже точне формулювання того, що є легі-
тимною обіцянкою адвоката: добросовісне ставлення 
до виконання своїх обов’язків.

Що це означає конкретно?
Ти будеш знати матеріали справи. Адвокат може 

обіцяти, що він вивчить справу ретельно – не «пробі-
житься по діагоналі», а справді зрозуміє кожен доку-
мент, кожне показання, кожну процесуальну деталь.

Ти отримаєш чесну оцінку. Адвокат може обіця-
ти, що скаже правду про перспективи справи – навіть 
якщо ця правда неприємна. Особливо якщо вона не-
приємна. Клієнт, якому сказали правду і який підготу-
вався до реальності, є набагато стійкішим партнером, 
ніж клієнт, якому сказали «все буде добре» і який роз-
сипається при першому негативному сигналі.

Ти отримаєш максимум можливого. Адвокат 
може обіцяти, що використає всі законні інструмен-
ти, які є в його розпорядженні. Не «спробує», не «по-
дивиться», а зробить усе, що можна зробити в рамках 
закону й етики.

Це і є те, що наш герой розуміє під «добросовісним 
виконанням обов’язків». Не результат, а процес. Не пе-
ремога, а якість роботи.
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Парадокс чесності:  
чому вона продає краще за обіцянки

Є цікавий парадокс у тому, що Ю. Голянд описує. Ад-
вокат, який відкрито каже «я не можу гарантувати ре-
зультат», – часто викликає більше довіри, ніж той, хто 
обіцяє перемогу.

Чому? Тому що клієнт, який перебуває в  стресі 
й  страху, глибоко всередині знає, що «все буде до-
бре» – це занадто просто. Він хоче в це вірити, але час-
тина його знає, що це неправда. Коли адвокат говорить 
«я не можу обіцяти, але ось що я зроблю», він резонує 
з тією частиною клієнта, яка шукає реальності, а не за-
спокоєння.

Це є те, що в коучинговому підході називається «під-
тримкою реальності», – здатністю бути поруч із люди-
ною в її справжній ситуації, а не в ілюзорній. Парадок-
сально, але саме ця здатність є однією з найпотужні-
ших форм підтримки.

Досвідчений адвокат будував свою практику деся-
тиліттями саме на цьому принципі. І результат очевид-
ний: люди приходять до нього – навіть тоді, коли хтось 
поширив чутки, що «до нього важко потрапити і до-
рого». Бо репутація чесної людини з часом перемагає 
будь-який маркетинг.

Що адвокат може і чого не може обіцяти: 
шпаргалка

Ці формулювання варто мати напоготові дослівно – 
саме в момент, коли клієнт тисне: «Ну скажіть, що все 
буде добре», – імпровізація підводить найчастіше.
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