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"로펌도 플랫폼(platform) 경영이 잘 들어맞는 조직이라고 생각해요. 법률 이슈가 다양하게

얽혀있는 대형 기업사건을 예로 들면 플랫폼을 잘 구축해 각분야 전문가들의 협업을 얼마

나 효과적으로 이끌어낼 수 있느냐가 그 로펌의 경쟁력을 담보한다고 할 수 있죠."

법무법인 한결의 안식 대표변호사는 '플랫폼 경영'을 로펌

운영에 접목시켜 한결의 발전을 이끄는 것으로 유명하다.

지금은 플랫폼 경영이 IT 기업을 넘어 여러 업종으로 확산되

고 있지만, 이미 오래 전에 플랫폼 전략의 가치를 간파하고

로펌 경영에 도입해 발전시키고 있는 주인공이 안식 변호사

다.

목표는 고객 니즈 충족

그는 로펌의 플랫폼 경영을 두 가지 측면에서 접근했다. 첫

째는 질 높은 법률서비스의 제공을 통한 클라이언트의 니즈

(needs) 충족이다. 이를 위해 플랫폼 경영이 효과적이라는

것이다. 안 대표는 "양질의 서비스를 창출하기 위해선 각 분

야의 역량 있는 전문가가 참여하는 협업시스템을 갖춰야 한

다"며 "좀 더 정확하게 말하면 로펌 플랫폼을 구성하는 훌륭한 모듈의 구축이라고 부를 수

있을 것"이라고 설명했다. 그에 따르면, 현장에서 업무를 수행하는 개개의 변호사, 전문팀

이 모듈에 해당하며, 이 모듈들이 로펌의 플랫폼을 선호하고 잘 결합해야 성과가 난다.

또 하나는 로펌의 성장을 위해 훌륭한 플랫폼을 갖춰야 한다는 것. 안 대표는 "로펌의 플랫

폼이 좋아야 역량을 갖춘 좋은 변호사들을 확보할 수 있다"며 "때로는 로펌의 플랫폼을 보

고 전문팀의 변호사들이 통째로 합류 하는 일도 생길 수 있다"고 강조했다.

회계법인, 해외로 확장 가능

한결을 예로 들면, 2007년 법무법인 내일과 합치고, 2011년 법무법인 한울과 합병한 데 이

어 2014년 구(舊) 한빛 멤버였던 금융 전문의 변호사 19명이 한꺼번에 합류한 것도 한결이

지향하는 플랫폼을 변호사들이 평가하고 선호했기에 가능했다는 게 안 대표의 설명. 안 대

표는 이어 "플랫폼이 잘 가동되려면 변호사들에 대한 성과보상을 위한 합리적인 보상시스

템, 민주적 지배구조, 인간적인 조직문화, 브랜드 가치를 공유하기 위한 표준화된 서비스

양식 등 제도적인 설계를 잘 해야 한다"며 "한결의 경우 플랫폼을 구성하는 이러한 요소들

이 효과적으로 기능하며 공생(symbiosis)과 공진화(coevolution)를 지속하고 있다"고 힘주

어 말했다.

안 대표는 또 "로펌의 플랫폼은 고객의 서비스를 따라 무한히 확대될수 있다"고 말했다. "내



부에 가능한 한 많은 모듈을 가동하는 것도 방법이지만 때로는 플랫폼을 확장하는 게 오히

려 효과적"이라며 회계법인, 해외 로펌과의 협업도 플랫폼의 확장 개념으로 설명했다.

해외업무 수행을 위해 한결이 선택한 플랫폼 확장 전략은 국제적인 로펌 네트워크인 태그

로(Taglaw)와 FLI(First Law International) 일원으로서의 활동. 안 대표는 "해외 현지에 직접

사무소를 내 운영하는 방식엔 솔직히 회의적"이라며 "각 나라에서 엘리트 등급을 받은 우수

한 현지 로펌과의 플랫폼 구축으로 얼마든지 높은 퀄리티의 자문을 비용 효율적으로 제공

할 수 있다"고 강조했다. 최근 한 국내 은행이 외국 송금 실수로 인한 현지인과의 분쟁 빈발

에 대한 대응을 총괄 위임한 사안이 로펌 네트워크 참여를 통해 일군 대표적인 성과 중 하

나로 꼽힌다. 안 대표는 "해당 국가의 유능하면서도 수임료가 저렴한 로펌을 선정해 관리하

며, 현지 로펌과 고객은행 사이의 커뮤니케이션 등 관련 업무를 진두지휘하고 있다"고 소개

했다.

하이닉스 산업보건검증위 활동 성과

안 대표가 플랫폼 경영의 성과로 든 또 하나의 성공사례는 지난해 관련 업계에서 호평을 받

은 'SK 하이닉스 산업보건검증위원회' 활동. 한결 기업팀 내의 준법지원팀과 건설부동산팀

내의 산업안전팀이 협업을 통해 산업보건검증위원회의 실질적인 운영을 지원하고, 산업안

전, 보건 분야에 대한 컴플라이언스 과정에서의 위험관리(CRM) 작업을 성공적으로 수행했

다고 한다. 안 대표는 "플랫폼의 성패는 결국 얼마나 효과적으로 전문팀간 협력을 이끌어내

느냐, 어떻게 하면 각 팀의 변호사들이 충실도와 몰입도를 가지고 일할 수 있느냐에 달려있

다"며 "한결이 어려운 경영환경 속에서도 연 10% 이상의 지속적인 매출 증가를 이어가고

있는 것도 한결의 플랫폼이 성공적으로 가동되고 있는 데 따른 결과"라고 풀이했다.

안 대표는 로펌을 대형(변호사 200명 이상), 중대형(50명 이상 200명 이하), 중소형(10명

이상 50명 이하), 소형 로펌(10명 이하)으로 구분하고 플랫폼 경영 전략은 중대형의 파트너

십 로펌에서 효과가 클것이라고 진단했다. 중소 규모 이하의 로펌에서는 규모와 전문성의

한계로 인해, 별산제 로펌은 협업의 한계로 인해 고객이 원하는 서비스를 제대로 제공하기

어렵다는 게 안 대표의 의견. 또 대형 로펌은 규모 확대에 따른 비용 압박이 크고, 오너십형

로펌에선 구성원들의 열의와 참여를 유도하는 데 한계가 있다고 덧붙였다.

"별산제 로펌은 협업에 한계"

"중대형의 파트너십 로펌에서 구성원의 활동과 결합력을 극대화하면 고객에게 다양하면서

도 종합적이며 전문적인 서비스를 성공적으로 제공할 수 있다고 봐요. 그것이 로펌의 플랫

폼 전략이죠."

종로 1번지 교보빌딩에 위치한 법무법인 한결은 안 대표의 이러한 플랫폼 경영을 내세워

탄탄한 발전을 이어가고 있다. 전체 변호사가 75명인 중대형의 파트너십 로펌이다.
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