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abertura

A pasta da Maria Helena

A pasta chegou ao escritério numa ter¢a de manha.

Maria Helena tinha cinquenta e um anos, éculos de leitura na
ponta do nariz, e uma sacola de couro marrom que ela tinha
comprado em S3o Paulo hd quinze anos para guardar receitudrios
da loja. Dentro da sacola, uma pasta de eldstico preto. Dentro
da pasta, papel sulfite amarelado pelo tempo, trés certiddes do-
bradas em quatro, uma sentenga de divércio impressa em fonte
muito pequena e duas folhas com a letra dela escrita com tinta
azul.

Ela colocou a sacola sobre a mesa. Olhou para a porta. Olhou
para o teto. Voltou os olhos para a mesa.

“Doutora, eu acho que fui roubada.”

Em catorze anos de advocacia, eu jd tinha visto essa pasta antes.
N3o exatamente essa, claro. Pastas diferentes em texturas dife-
rentes, com sacolas diferentes, vindas de cidades diferentes. Mas
amesma pasta. A pasta que chega quatro anos depois do divdrcio,
da partilha, do acordo extrajudicial. A pasta que entra na sala com
o cheiro doce de papel velho e o peso de uma desconfianca que

demorou anos para virar suspeita.
Maria Helena tinha se divorciado em 2020, no auge da pande-
mia. O ex-marido, comerciante, dono de trés lojas de material



de construgdo no interior, tinha aceitado a partilha simples. Cin-
quenta por cento dos bens conhecidos. Os imdveis residenciais
foram divididos. O carro ficou com ele, ela ficou com o crédito do
veiculo. As lojas continuaram com ele, porque eram dele desde
antes do casamento. O advogado da Maria Helena na época, um
colega muito gentil que ela conhecia desde a faculdade do filho,
peticionou divércio consensual em duas paginas. A audiéncia

durou quinze minutos. O juiz homologou. Acabou.
Em fevereiro de 2024, Maria Helena foi ao saldo da cunhada

cortar o cabelo. A contadora da familia, que cuidava da contabili-
dade das lojas do ex, estava no saldo também. A contadora estava
de saida do escritdrio. Tinha sido demitida pelo ex em dezembro.
Estava magoada, falante, sentada na cadeira do lado.

Foi a contadora que mencionou, sem perceber o peso do que
estava dizendo, que os dois iméveis em Belo Horizonte tinham
sido registrados em nome do irm&o do ex em meados de 2019.

Meados de 2019. Dezoito meses antes do divdrcio.

Maria Helena chegou ao meu escritdrio dez dias depois.

Eu peguei a pasta dela e olhei o que tinha dentro. A sentenca, as
certiddes, as folhas escritas 4 mio. Ndo estava l4 o que precisava
estar. N3o estava a matricula atualizada dos imdveis em Belo
Horizonte. N3o estava o contrato social das lojas com o histdrico
das altera¢Ges de quotas. Ndo estava o extrato bancdrio do ex nos

24 meses anteriores ao divércio.

Eu fiz trés perguntas.

A primeira foi se o advogado anterior tinha pedido alguma
certiddo de cartério de imé6veis em Belo Horizonte. Maria Helena
disse que ndo.

A segunda foi se ele tinha solicitado o contrato social das lojas.
Maria Helena disse que ele disse que nfo precisava, porque as

lojas eram do ex desde antes do casamento.
A terceira foi se ele tinha pedido qualquer extrato bancirio.

Maria Helena ficou em siléncio.

Os trés documentos que faltavam pareciam trés documentos.
Eram trés caminhos.

A matricula atualizada dos iméveis do irm3o mostrou, em trés

horas de cartdrio, que os valores das aquisi¢des ndo batiam com



a renda declarada do irm&o. O contrato social das lojas mostrou
que houve alteragdes de quotas em janeiro de 2020. Os extratos
do ex, pedidos depois via decisdo judicial, mostraram saida de R$
380 mil em trés transferéncias em meados de 2019.

A pericia contébil confirmou o caminho do dinheiro.

Aacdo de sobrepartilha por simulagio foi protocolada em maio
de 2024. A sentenca saiu em setembro de 2025. As transferéncias
foram desconstituidas. Os imdveis voltaram a massa partilhével.
Maria Helena recebeu, em valores atualizados, R$ 1,15 milh3o.

A diferenca entre o que Maria Helena teria sem a pasta na
minha mesa e o que ela teve depois é R$ 1,15 milh3o.

A diferenca n3o foi feita no tribunal.

A diferenca foi feita na primeira pergunta da primeira reunido.

Eu escrevo esse livro porque a pasta da Maria Helena existe

milhares de vezes pelo Brasil neste momento.

Em algum escritdrio agora, uma advogada estd peticionando
divércio com a versdo que o cliente contou. Em outro, um colega
estd fechando inventdrio sem pedir as duas certiddes que muda-
riam tudo. Em um terceiro, alguém com dois anos de OAB estd
olhando para a pasta de um caso novo e pensando que precisa
comecar pela peticdo.

N3o precisa.

A primeira coisa que toda advogada de Familia precisa apren-
der, e que a faculdade n3o ensina, é o que perguntar antes de
redigir.

Esse livro existe para responder isso.

E para que a pasta da préxima Maria Helena nio chegue a sua
mesa quatro anos depois.

Chegue antes.
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paratexto

Prefdcio

1. A DESCOBERTA ACIDENTAL E O QUE NIN-
GUEM PREVIU

Em janeiro de 1947, um pastor beduino chamado Muhammed
edh-Dhib procurava uma cabra perdida nas falésias de Qumran,
perto do Mar Morto. Ele atirou uma pedra dentro de uma
caverna escura e ouviu o som de cerdmica se quebrando. Quando
entrou, encontrou vasos de barro lacrados. Dentro dos vasos,
pergaminhos. Os pergaminhos eram os manuscritos mais antigos
da Biblia hebraica jd encontrados. Tinham mil anos a mais que
qualquer cépia conhecida até entio.

Edh-Dhib ndo procurava pergaminhos. Procurava uma cabra.

Em fevereiro de 1896, Henri Becquerel guardou placas fotogré-
ficas dentro de uma gaveta junto com sais de urdnio porque o
tempo estava nublado e ele ndo conseguia fazer o experimento
que tinha planejado. Quando revelou as placas dias depois,
encontrou marcas que ndo deveriam estar l4. Os sais de urinio
estavam emitindo algo que atravessava o inv6lucro de papel. Bec-
querel tinha acabado de descobrir a radioatividade. Ndo estava
procurando radioatividade. Estava procurando outra coisa.

Em setembro de 1928, Alexander Fleming voltou de férias e
encontrou uma placa de Petri esquecida sobre a bancada do labo-
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Preficio

ratdrio. A placa tinha um mofo crescendo. Em volta do mofo, as
bactérias que ele estava estudando tinham morrido. Fleming néo

estava procurando antibidtico. Estava procurando estafilococos.
Toda descoberta acidental tem uma caracteristica em comum.
Alguém olhou para o que estava na frente, viu o que ninguém
tinha visto, e perguntou por qué.
A advocacia de Familia opera, todos os dias, com pastas que
ninguém olha de verdade.

2. QUATRO MULHERES, QUATRO ESCRITO-
RIOS

PENDENCIA TACITO

Esta secdo serd preenchida com 4 cases reais coletados na Sessdo
do Tdcito com a Cida (vide mapa de cases). Estrutura provisdria
abaixo.

» Case 1 (O caso da empresa no nome do primo): a herdeira
que descobriu R$ 1,8 milhdo em quotas societdrias ocultas.
Coletar arco completo da Cida.

» Case 2 (O divdrcio que parecia amigdvel): o sigilo bancdrio
que apareceu antes do cartério e mudou tudo. Coletar arco
completo.

» Case 3 (O inventdrio extrajudicial economizando 2 anos): a
triagem que identificou ser caso de cartdrio, ndo de juiz.
Coletar arco completo.

» Case 4 (A herdeira que recebeu Defensoria): a triagem ética que
recusou o caso e orientou Defensoria Publica. Coletar arco

completo.
Os quatro cases tém em comum uma coisa. Nenhum foi resolvido

no tribunal. Os quatro foram resolvidos na primeira reunio.

12



3. A PERGUNTA QUE LIGA AS QUATRO

PENDENCIA TACITO + REDIGIR

Ap0s coletar os 4 cases, fechar esta se¢do. A pergunta-dncora é:
“o0 que essas quatro advogadas fizeram que o advogado anterior
ndo fez?”

Aresposta proviséria, a ser refinada com a voz da Cida:
Pediram o documento que n3o estava na pasta.
N3o interpretaram melhor. Ndo argumentaram melhor. Nio

advogaram melhor a tese. Pediram outro documento.
Esse livro é sobre isso.

4. A QUESTAO E ANTIGA

A pergunta sobre o que prova o qué, na advocacia, ndo nasceu em

2026. E uma pergunta da civilizagio ocidental.
Em Atenas, no século V antes de Cristo, dois grupos disputavam

o que significava convencer. De um lado, os sofistas. Profissionais
de discurso. Vendiam o ensino da retdrica para quem precisava
ganhar causa na assembleia ou no tribunal. Para os sofistas,
vencer era questdo de técnica argumentativa. Quem fala melhor,

ganha.
De outro lado, Sdcrates. Para Sdcrates, o discurso sé tem

valor se serve a verdade. Verdade que aparece, segundo ele, no
método dialético. Pergunta, contraproposta, refutagio. Nio € o
argumento mais brilhante que ganha. E o argumento que sobre-
vive ao exame.

Platdo registrou essa disputa nos didlogos Gdrgias, Protdgoras
e O Sofista. A questio é simples e brutal. Para o sofista, a palavra
basta. Para Sdcrates, a palavra é o comego. O fim é a verdade, e a

verdade exige prova.
Vinte e cinco séculos depois, a mesma disputa atravessa o

sistema judicial brasileiro. Existem advogados de Familia que
advogam pela palavra do cliente. E existem advogados de Familia

13
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que advogam pelo documento que sustenta a palavra. A disputa

nunca foi resolvida. Foi recodificada em cada geragio.
Esse livro toma um lado.

5. OS NUMEROS QUE NINGUEM CITA EM
VOZ ALTA

O Conselho Nacional de Justica publica anualmente o relatdrio
Justica em Numeros, que documenta o volume e a tramitagdo
de processos no Brasil. Os numeros absolutos de inventdrio em
curso, somados aos casos de sobrepartilha ajuizados, mostram

que a partilha incompleta nio é evento raro. E padrio recorrente.

A sobrepartilha existe juridicamente porque o legislador sabia
que a partilha original poderia ter ficado incompleta. Mas o que
é uma “partilha incompleta” do ponto de vista técnico? S3o trés
causas principais. Aparecimento posterior de bens ocultos. Erro
material na descri¢do. Erro de avaliagdo patrimonial.

Das trés causas, duas sdo preveniveis na primeira reunifio com
o advogado. Aparecimento de bens ocultos depende, na maioria
absoluta dos casos, de investigacdo documental que o advogado
anterior néo fez. Erro de avalia¢do patrimonial depende de pericia

que o advogado anterior nio pediu.
Em uma parte significativa das partilhas, o cliente acaba preci-

sando voltar a justica anos depois do divércio para corrigir o que

poderia ter sido feito certo na primeira vez.
O dado mais desconfortdvel ndo estd nas estatisticas oficiais.

Estd na conversa de bastidor entre advogados de Familia com
mais de quinze anos de OAB. Existe um consenso, raramente for-
malizado, de que a maioria das partilhas mal-feitas vem da pressa
do advogado anterior, ndo da ma-fé do cliente da outra parte.

A advocacia brasileira de Familia tem um problema sistémico

que ninguém nomeia em voz alta. O problema é o custo invisivel
da preguica probatdria.

14



6. QUATRO PESQUISADORES E TRES REFE-
RENCIAS AUXILIARES

Em quatro campos diferentes, quatro pesquisadores chegaram
a versdes da mesma resposta. Trés outros autores aparecem ao
longo do livro como referéncias auxiliares, ancorando pontos
especificos do método. Apresento aqui s6 os nomes e as obras. Os
capitulos que vém a seguir destrincham cada um.

Daniel Kahneman, psicélogo israelense-americano, Nobel de
Economia em 2002, descobriu que o cérebro humano opera em
dois modos. Um modo rdpido e enviesado. Outro modo lento
e analitico. A primeira reunido com cliente é territério do modo
réapido. O documento é o convite para o modo lento. Sem docu-
mento, o advogado ouve com System 1 e perde sinal.

Gary Klein, psicélogo cognitivo americano, estudou por déca-
das como bombeiros, enfermeiras de UTI e comandantes milita-
res tomam decisdes sob pressdo. Descobriu que profissionais
experientes ndo comparam alternativas. Reconhecem padrio. A
advogada com quinze anos de OAB que olha uma pasta e em
trés minutos sabe onde investigar estd executando o que Klein
chamou de Recognition-Primed Decision. O método pode ser

aprendido em trés anos. Ndo é necessdrio esperar os quinze.
Charles Sanders Peirce, fildsofo americano do final do século

XIX, distinguiu trés formas de raciocinio. Deducgo, indugio e
abducdo. A abdugio é o raciocinio que parte de um resultado
surpreendente para formular hipdtese explicativa. Toda investi-
gacdo criminal opera por abdugio. Toda investigagdo patrimonial
em Direito de Familia também. A diferenca é que a investigagio
criminal sabe que estd investigando. A patrimonial, muitas vezes,

nfo percebe.
Michel Foucault, em 1973, deu cinco conferéncias na PUC-Rio

sobre o que ele chamou de A Verdade e as Formas Juridicas. Foucault
mostrou que o sistema judicial ocidental construiu rituais especi-
ficos para produzir verdade. Juramento, inquiri¢3o, testemunho,
prova documental. O que o cliente conta n3o é prova. E insumo. A
verdade juridica acontece dentro dos rituais.

15
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Esses quatro autores ganham capitulo préprio na Parte II. Trés
outros aparecem como referéncias auxiliares ao longo do livro,

ancorando pontos especificos do método.

Joseph Bell, médico-cirurgifo escocés do final do século XIX,
professor de Arthur Conan Doyle em Edimburgo, foi o modelo
real do método de observagio clinica que inspirou o personagem
Sherlock Holmes. Bell ensinava aos alunos que observagio, dedu-
¢do e verificagdo eram os trés pilares do método clinico. Esse
mesmo treinamento é aplicdvel a primeira reunifo com cliente de
Familia.

Niklas Luhmann, sociélogo alem3o, descreveu o direito como
sistema autopoiético. O sistema judicial sé processa o que vem
codificado em sua linguagem. Narrativa nfo é input vélido. Docu-
mento é. A advogada que entende isso pdra de tentar convencer o
juiz da histdria e comeca a alimentar o sistema com a prova certa.

Maria Berenice Dias, desembargadora aposentada, autora do
Manual de Direito das Familias (atualmente em sua 172 edi¢io),
¢ uma das maiores referéncias em Direito de Familia no Brasil.
Ela aparece nesse livro como ancora doutrindria permanente.
Esse livro ndo disputa terreno com Berenice. Esse livro existe
para complementar Berenice em um eixo especifico: o método de
investigacdo patrimonial aplicado.

Quatro pesquisadores principais, trés continentes, vdrias dé-
cadas. Convergiram para uma mesma resposta sem combinar.
Outros trés autores (Joseph Bell pela observacio clinica, Niklas
Luhmann pela teoria de sistemas, Maria Berenice Dias pela dou-
trina brasileira) aparecem como referéncias auxiliares ao longo do
livro.

A resposta tem um nome neste livro.

Triagem antes do litigio.

7. O QUE ESSE LIVRO E (E O QUE NAO E)

Esse livro é um manual de método para advogada de Familia
em formac3io. Tem duzentas pdginas, quinze capitulos, oito chec-

16



klists imprimiveis, dois cases narrativos em arco completo e

nenhum modelo de peti¢io pronto para baixar.
Esse livro ndo € doutrina. Para doutrina, leia Berenice. N3o ¢

manual operacional com modelos prontos. Paraisso, leia Conrado
Paulino da Rosa ou Ulisses Peixoto. Ndo é tratado sobre fraude
societdria em divércio. Para isso, leia Mamede. Esse livro é o
método que precisa estar pronto antes de vocé abrir qualquer um
desses trés.

PENDENCIA TACITO

Apds coletar voz definitiva da Cida, adicionar pardgrafo pes-
soal sobre por que esse livro existe.

8. UMA NOTA SOBRE A LEITURA

O livro foi pensado para ser lido em ordem, em duas semanas,
em dois fins de semana. Mas funciona em ordem aleatdria. Cada
capitulo fecha em si.

Se vocé estd com um caso NOVO na mesa neste momento e
precisa de uma resposta antes de qualquer outra, v4 direto para o
Capitulo 8. As cinco perguntas da triagem est3o l4. Volte depois
para o resto.

Se vocé j4 tomou uma decisio de carreira em advogar Familia
e quer entender por que essa decisdo tem peso histdrico, comece
pelo Capitulo 7 e leia Foucault primeiro.

Se vocé estd hesitando ainda, entre Familia e outra drea, leia o
Capitulo 14. Ele responde diagndstico.

N3o existe ordem errada para esse livro.

Existe uma Unica coisa errada para esse livro, que é fechd-lo na
metade e voltar para a primeira reunifio sem ter mudado o que
vocé pergunta.

A primeira reunido € onde tudo se decide.

E é exatamente onde a maioria de nds ainda perde.
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Parte I. O Problema




Introdugdo - Parte I. O Problema

capitulo

1. O Advogado Tedrico

Existe um perfil especifico de advogado de Familia no Brasil.
Esse perfil aceita o caso na primeira ligagfo. Peticiona com base

no que o cliente contou. Descobre tarde demais que faltou prova.
Esse livro chama esse perfil de Advogado Tedrico. Ndo como

critica pessoal. Como descri¢do comportamental.
0 Advogado Tedrico nio é uma pessoa. E um padrio. O padrio

pode habitar qualquer escritdrio, qualquer geracdo, qualquer
faixa de OAB. Habita advogadas com dois anos de carteira e advo-
gados com vinte e cinco. Habita escritdrios de bairro e escritdrios
premium. O que distingue o Advogado Tedrico nio é experiéncia
ou erudi¢io. E a sequéncia de decisdes na primeira reuniio com

cliente.
Ele aceita rdpido. Pergunta pouco. Peticiona cedo. Descobre

tarde.
Esse capitulo destrincha os nove comportamentos que com-

pdem o padrdo. Cada um com sintoma observével, custo real
para o cliente e contramedida pritica. Ndo € um diagndstico para
apontar para o outro. E um espelho para conferir em si mesma,
antes de pegar o proximo caso.

20



Parte I. O Problema

A ORIGEM DO TERMO

A literatura juridica brasileira nfo usa essa expressio. Eu cunho
o termo neste livro porque preciso de um nome para o conjunto.
Existem nomes parciais. Advocacia volumétrica. Advocacia da
urgéncia. Peticionamento por narrativa. Cada nome cobre um
pedaco do padrdo. Nenhum cobre o todo.

O Advogado Tedrico é o profissional que aprende a tese antes
da prova. Que confia na palavra antes do documento. Que escreve
apeti¢do como argumento, ndo como narrativa de fatos provados.

Em ciéncia médica, existe o conceito de terapia empirica.

Quando o médico n3o tem tempo de pedir cultura, ele prescreve
antibiético de amplo espectro com base na suspeita clinica. E uma
decisdo deliberada, tomada quando o custo de esperar a cultura
supera o custo de errar a prescri¢cdo. O advogado tedrico opera
em terapia empirica permanente. N3o porque o tempo apertou.
Porque a coleta de prova nunca foi parte do método dele.

O0S 9 COMPORTAMENTOS

Comportamento 1. Aceitar o caso na primeira ligagdo

Sintoma: o telefone toca, o cliente em pré-divércio fala em
estresse por quinze minutos, o advogado promete umareunifona
mesma semana e jd adianta linhas de defesa.

Custo: o cliente sai da primeira ligacio acreditando que o
advogado tem solugdo pronta. O advogado entra na reunido
comprometido emocionalmente com a narrativa que ouviu por

telefone. Os dois perdem a possibilidade de uma escuta limpa.
Contramedida: na primeira ligac3o, esclarecer escopo da reu-

nido, valor (se houver) e o que o cliente deve trazer. Nio opinar
sobre o caso. Ndo adiantar tese. Adiar a primeira impressio para
o presencial.

Comportamento 2. Peticionar antes da segunda reunido

21



1. O Advogado Tedrico

Sintoma: passados sete a dez dias apds a primeira reunido, o
advogado ja redigiu peti¢do inicial e mandou para o cliente assi-

nar. A coleta de documento foi feita s6 com o que o cliente trouxe.
Custo: o que o cliente ndo trouxe nunca entrou. O que 0 ex-cOn-

juge esconde, ninguém procurou. Em trés anos, sobrepartilha. Em

cinco, processo de revisdo de partilha. Em sete, talvez prescricgo.
Contramedida: estabelecer protocolo interno de no minimo

duas reunides antes de redigir peti¢io. Entre a primeira e a
segunda, coletar documento que o cliente n3o tinha trazido
espontaneamente.

Comportamento 3. Ndo pedir o que o cliente ndo trouxe

Sintoma: a pasta sobre a mesa € a pasta do cliente. O advogado
1¢, analisa, mas n3o pede o que falta. Confia que se algo impor-
tante existisse, o cliente teria trazido.

Custo: o cliente ndo traz o que ndo sabe que existe. A esposanio
traz o contrato social atualizado da empresa do marido porque ela
nunca olhou. O herdeiro nfo traz a certiddo de cartdrio de imédveis
de outra comarca porque ele nem sabia que o falecido tinha bens
la.

Contramedida: a primeira reunifo precisa terminar com uma
lista de coleta. Documento por documento. Quem pede. Quando
entrega. O cliente sai da reunifo com tarefa. O advogado sai com
prazo.

Comportamento 4. Acreditar na narrativa do cliente

Sintoma: o advogado anota o que o cliente conta como se fosse
fato. Os ndmeros mencionados (renda do ex, valor do imdvel,
datas) entram na peti¢do sem verificagdo. Os depoimentos de
terceiros (a contadora, o irmio, a vizinha) entram como prova

testemunhal sem que ninguém tenha sido entrevistado.
Custo: a parte contrdria contesta. O juiz pede prova. O cliente

jé tinha exagerado de boa-fé. A peti¢io perde credibilidade antes
do mérito. O advogado é obrigado a recuar.
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Contramedida: separar, na primeira reunido, o que é hipdtese
(palavra do cliente) do que é prova (documento verificdvel). Tra-
balhar com as duas categorias separadas. Peticionar com prova.
Argumentar com hipdtese.

Comportamento 5. Confundir simpatia com qualificagdo

Sintoma: o cliente entra na sala, conta a histéria com emocao, o
advogado se identifica com o sofrimento e aceita a representacio
no impulso. Ndo pergunta documento. Nio filtra qualificacio.

Aceita pelo afeto.

Custo: nem todo cliente sofrido tem caso juridico. Nem todo
cliente com caso juridico é qualificado. O cliente que sofreu sem
ter caso vai gastar tempo, dinheiro e esperanca em processo que
ndo pode ser ganho. O advogado, depois, € o vildo.

Contramedida: a qualificacdo é ato técnico, ndo emocional.
Filtro pelas perguntas (Capitulo 8), ndo pela conexio humana.

Filtrar é proteger o cliente da expectativa errada.

Comportamento 6. Confundir tese com prova

Sintoma: na peti¢do inicial, 0 advogado constréi uma argumen-
tacdo juridicamente brilhante. Cita jurisprudéncia. Cita doutrina.
Conclui pela procedéncia. Mas, ao listar os fatos, lista o que o

cliente contou. N3o lista o que estd documentado.

Custo: a parte contrdria pede producio de provas. O juiz acolhe.
Na fase probatdria, o que era tese forte na peti¢io vira pergunta
aberta na audiéncia. O advogado precisa improvisar.

Contramedida: a peti¢do nio é texto argumentativo. E mapa
documental. Cada alegagio precisa apontar para um documento
jd anexado ou para uma prova jd requerida. A tese vem depois. A
prova vem primeiro.

Comportamento 7. Recusar contratar perito

Sintoma: em caso de partilha com empresa, imével disputado,
patriménio cruzado, o advogado decide que ndo é necessdrio
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perito contdbil. Confia que a andlise dele basta. Justifica o ato com

a economia de honoririo.
Custo: a contadora do ex sabe onde os nimeros estdo escondi-

dos. O advogado, ndo. A peti¢do entra sem pericia, a defesa pede
pericia, a pericia oficial é nomeada pelo juiz e nem sempre é boa.
O cliente acaba pagando pericia publica ruim em vez de pericia

privada qualificada.
Contramedida: avaliar pericia como linha de prova, nio como

gasto. Em caso de empresa, sempre. Em caso de patriménio cru-
zado, sempre. Em caso de divércio sem empresa e com patriménio
simples, talvez n3o.

Comportamento 8. Ndo testar a hipdtese da parte contrdria

Sintoma: o advogado constrdi a estratégia do cliente sem ante-
cipar o que o advogado do outro lado vai alegar. Acredita que o

caso é claro. Ndo simula contestacdo. Nio prepara réplica.
Custo: a contestac¢do chega com pontos que o advogado nio

tinha previsto. O advogado responde no susto. Perde a primeira

batalha argumentativa. O juiz percebe.
Contramedida: antes de peticionar, redigir mentalmente a con-

testacdo que o melhor advogado da outra parte faria. Identificar
os pontos fracos da prépria peticdo. Fortalecé-los antes de proto-
colar.

Comportamento 9. Tratar todo caso como caso de tribunal

Sintoma: o advogado, por hdbito ou por estrutura de honordrio,
defaulta para o judicial. Inventdrio extrajudicial vira inventdrio
judicial. Divércio amigével vira divdrcio litigioso. Acordo extraju-
dicial vira mediagdo. O cliente paga mais e espera mais.

Custo: o que poderia ter sido resolvido em quatro meses no
cartdrio leva trés anos no férum. O cliente paga dez vezes mais
em custas, honordrios e desgaste emocional. A justiga é prestada,

mas tarde.
Contramedida: na primeira reunifio, perguntar sempre se cabe

extrajudicial. Inventdrio com todos os herdeiros maiores, capazes,
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Parte I. O Problema

em acordo, sem testamento e sem bem em outro municipio, cabe
cartdrio. Divércio consensual sem filhos menores e com partilha
acordada, também. Triagem pela via certa antes da escolha do
foro.

OS 9 EM QUADRO

Comportamento

Sintoma

Custo

Aceitar na 12 liga-
cao

Peticionar antes
da 22 reunido

N3o pedir o que
faltou

Acreditar na nar-
rativa
Confundir sim-
patia com quali-
ficacdo

Confundir tese

com prova

Recusar perito

Nao testar a

parte contrdria

Promessa antes
de ouvir

Peticdo em 7-10
dias

Pasta = pasta do
cliente

Anotacio = fato

Aceitar pelo afeto

Peticao argu-

mentativa
Andlise propria

basta

Caso é claro
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com  narrativa

nio verificada

O que faltou
nunca entrou

Clientendo trazo
que nio sabe que
existe

Perda de credi-
bilidade na fase

probatdria

Cliente sem caso
vira advogado-
-vildao

Improviso na au-
diéncia

Pericia oficial
ruim acaba pre-
valecendo

Contestagdo no
susto



1. O Advogado Tedrico

9 Defaultar para Tudo éjudicial Cliente paga 10x
tribunal e espera 3 anos

POR QUE O ADVOGADO TEORICO EXISTE

Quatro fatores sustentam o padrio.
Primeiro fator: a faculdade. O ensino juridico brasileiro forma

para a tese. Cinco anos de aulas tedricas, milhares de pdginas de
doutrina, simulacGes de juri e debates argumentativos. A coleta
probatdria, a investigagdo documental, a metodologia de extra-
¢do de prova quase nio aparecem na grade. Quando aparecem,
sdo tratadas como tecnicalidade de estdgio, ndo como nucleo do
método. A advogada formada sai da faculdade sabendo argumen-

tar. Sai sem saber investigar.
Segundo fator: o mercado. A advocacia de Familia, na maioria

dos escritdrios brasileiros, é remunerada por volume. O honors-
rio-base € o mesmo para o caso bem investigado e para o caso mal
investigado. O advogado que cobra um pouco mais para fazer a
investigacdo correta perde cliente para o concorrente que cobra
menos e investiga menos. O incentivo econémico, no curto prazo,
premia a preguiga probatdria. No longo prazo, é o oposto. Mas o

longo prazo sé chega para quem sobrevive ao curto.
Terceiro fator: a OAB. A Ordem dos Advogados do Brasil tem o

Cédigo de Etica e Disciplina, com regras sobre publicidade, cap-
tagdo de clientela e relacionamento com colegas. Mas a OAB nio
fiscaliza qualidade técnica de peticdo. Ndo existe drgio revisor
que avalia se a primeira reunido do colega foi conduzida com
investigacdo adequada. O Advogado Tedrico nfo infringe regra
ética formal. Infringe apenas o padréo técnico que ninguém for-

malizou.
Quarto fator: o cliente. O cliente de Familia, especialmente em

momento de pré-divdrcio ou pds-luto, estd em estresse. Quer res-
posta rapida. Quer ouvir que tem caso. Quer sentir que escolheu
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Parte I. O Problema

o advogado certo. O Advogado Tedrico atende essa expectativa
emocional. Diz o que o cliente quer ouvir. A advogada que conduz
triagem rigorosa, pergunta documento e adia opinido, é perce-
bida, no primeiro momento, como menos resolutiva. A percep¢io
se inverte em trés anos. Mas o cliente em pré-divércio nio pensa
em trés anos.

Os quatro fatores se reforcam. Ndo existe um culpado. Existe

um sistema.

O CONTRASTE: A ADVOGADA-INVESTIGA -
DORA

Existe um perfil oposto. Ndo tem nome consagrado na literatura

brasileira. Vou chamar de advogada-investigadora.
A advogada-investigadora foi modelada, em forma narrativa,

por Arthur Conan Doyle, no personagem Sherlock Holmes. Doyle,
médico de formagio, baseou Holmes em um professor real cha-
mado Joseph Bell, que ele teve em Edimburgo. Bell, ao receber um
paciente novo, conseguia descrever em trinta segundos a profis-
sdo, a origem geogrdfica, a doenga anterior e a queixa atual. Ndo

eramdgica. Era observacdo treinada.
A advogada-investigadora opera com o mesmo método. Recebe

o cliente, observa o que o cliente trouxe e o que nio trouxe, faz
trés perguntas que o Advogado Tedrico nunca faria, e em quinze

minutos sabe onde estfo as trés certiddes que ninguém pediu.
Esse livro existe para passar esse método.
N3o é talento. E padriio de pergunta.
O método tem nome neste livro.

Triagem antes do Litigio.

E o método precisa estar pronto antes da préxima primeira reu-
nido.
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1. O Advogado Tedrico

capitulo

2. A partilha que virou
pesadelo

Os 5 sinais que o advogado anterior ignorou. Como o cliente paga, por
décadas, o que o advogado economizou em duas horas de investigacdo
inicial. A reputagdo se reconstrdi lenta. O patriménio do cliente ndo se
7econstroi.

A sobrepartilha tem nome juridico. Estd prevista no artigo 669
do Cédigo de Processo Civil de 2015. E a aciio que se ajuiza quando,
depois da partilha original, descobre-se bem que ficou de fora. O
legislador previu a hipdtese porque sabia que a partilha original
poderia ter sido incompleta. Ndo criou a sobrepartilha como co-
branga ao cliente. Criou como reparo de um erro que costuma vir
do escritdrio.

A sobrepartilha €, com frequéncia, ajuizada por um advogado
diferente do que fez a partilha original. O cliente troca de profis-
sional. No troca de erro. Apenas espera quatro a sete anos para
corrigir, em juizo, o que poderia ter sido feito certo na primeira
reuniio.

Esse capitulo destrincha como a sobrepartilha comega antes
de ser sobrepartilha. Comega nos 5 sinais que o advogado ante-
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Parte I. O Problema

rior ignorou. Sinais visiveis. Mensuraveis. Repetidos com tanta
frequéncia que viraram padr3o. E ainda assim, escapam.

O CUSTO INVISIVEL

Antes dos sinais, trés frases sobre custo.

A primeira: sobrepartilha custa trés coisas ao cliente. Custa
dinheiro (custas processuais, pericia e honordrio do segundo
advogado, que se somam a um percentual relevante do valor
recuperado). Custa tempo (anos em tramitacdo). Custa energia
emocional (revisitar um divércio resolvido, abrir feridas que cica-
trizaram). Os trés custos juntos, somados, geralmente superam
o ganho da recuperacgo. O cliente pode ganhar a sobrepartilha e

ainda assim sair perdendo.

A segunda: o advogado original raramente é responsabilizado.
Mesmo quando a sobrepartilha mostra, em sentenga, que existia
bem oculto que ele n3o pesquisou, a responsabilizag¢io civil do
advogado por ma-fé processual ou negligéncia exige prova espe-
cifica e prazo prescricional curto. Na pratica, o advogado original
saiileso. O cliente paga sozinho.

A terceira: a reputacio do escritdrio que faz a sobrepartilha
cresce. A reputacdo do escritério que fez a partilha original cai.
Mas, em um pais com 1,4 milh&o de advogados ativos, o mercado é
grande o suficiente para esconder os dois escritdrios em silos dife-
rentes. O cliente do primeiro ndo conhece o cliente do segundo.
O sistema n3o tem mecanismo de feedback publico que conecte
os dois.

Em resumo. O cliente paga. O advogado original nfo paga. O
mercado ndo pune. O incentivo ao Advogado Tedrico, no curto
prazo, segue intacto.

E os sinais que ele ignorou seguem sendo ignorados.
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2. A partilha que virou pesadelo

SINAL 1. O CLIENTE QUE DIZ “ELE E SIM-
PLES”

O cliente entra na sala. Senta. Conta a histéria do casamento. Em
algum momento, descreve o ex-cénjuge.

Existem duas frases que aparecem com frequéncia despropor-
cional nessa descri¢do. A primeira é “ele é simples”. A segunda

4 » o«

é “ela ndo entende de dinheiro”. VariacGes: “ele é honesto”, “ela
nunca foi materialista”, “ele n3o ia esconder nada de mim”, “ela
ganha menos que eu”.

Essas frases ndo sfo informacdo sobre o ex. S3o informacgio
sobre o cliente.

Especificamente, sobre como o cliente decidiu interpretar o ex
durante anos. Sobre a economia cognitiva que o cliente fez para
sustentar o casamento. Sobre a hipétese de fundo que ele cons-

truiu para si mesmo.

A hipétese de fundo, formulada em uma frase, é: “se eu acredi-
tar que ele é simples, ndo preciso investigar”.

O Advogado Tedrico ouve a frase e a incorpora. Acredita que
o ex é simples porque o cliente acredita. Ndo pesquisa, porque o

cliente ja garantiu que nfo hd nada para pesquisar.

A contramedida é simples e custa zero. Quando o cliente
disser “ele é simples”, pergunte: “qual foi a ultima vez que vocés
conversaram sobre dinheiro juntos, em detalhe?”. Geralmente, a
resposta é “faz anos”. As vezes, é “nunca”. Em qualquer dos dois
casos, a frase “ele é simples” perde valor como informagio. Volta
a ser o que sempre foi: economia cognitiva.

E o que era economia cognitiva do cliente, na hora da reuniio,
vira problema do advogado.

SINAL 2. A PASTA QUE SO TEM O QUE ERA
DO CASAL

O cliente traz para a primeira reuniio o que ele considera
relevante. Geralmente, o que era do casal. A escritura da casa. O
contrato do carro. O extrato conjunto.

30



Parte I. O Problema

O que falta na pasta é o que era de cada um separadamente. O
que o ex tinha antes do casamento. O que o ex adquiriu durante
0 casamento em nome préprio. O que terceiros (irmio, cunhada,

sogra, primo) detém que pode pertencer ao ex.
Em regime de comunh3o parcial, regime padrio do casamento

civil brasileiro pelo artigo 1.640 do Cédigo Civil, tudo o que foi
adquirido durante o casamento, mesmo em nome de sé um dos
cOnjuges, € patrim6nio comum. A escritura no nome do marido
com data de aquisigdo posterior ao casamento entra na partilha.
O imével no nome do irm3o do marido com data de aquisi¢io
posterior ao casamento entra na partilha se houver indicio de
simulacio.

A pasta do cliente ndo mostra isso. Mostra o que o cliente
conhecia.

O Advogado Tedrico peticiona com a pasta. Peticiona com o que
o cliente conhecia. Aceita a omissio sem perceber que omisséo é
o sintoma central da partilha mal-feita.

A contramedida € uma lista de coleta entregue ao cliente no
final da primeira reunido. Lista por escrito, documento por docu-
mento. Contrato social atualizado da empresa do ex. Certiddes de
cartdrio de iméveis das comarcas onde ele jd morou. Declaragdes
de imposto de renda dos ultimos cinco anos. Extratos bancdrios

conjuntos e individuais dos ultimos vinte e quatro meses.
A lista n3o garante que tudo vird. Garante que o advogado

pediu. A omissdo, depois disso, é decisio do cliente. Ndo é mais
decisdo do advogado.

SINAL 3. O CLIENTE QUE REPETE O QUE O
EX DISSE NA SEPARACAO

» o«

“Ele disse que vamos dividir tudonaboa”. “Ela falou que ndo quer

» o«

briga”. “Ele garantiu que ndo escondeu nada”.
O cliente repete essas frases na primeira reunido como se fos-

sem prova. Ndo sdo. S3o negociagdes de pré-divércio. Pessoas em
pré-divércio dizem coisas que nio pretendem cumprir. Pessoas
em pré-divércio também dizem coisas que pretendem cumprir,
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mas que, dois meses depois, deixaram de pretender. A intencdo
declarada no momento do anuncio da separagdo tem validade
emocional para o cliente. N3o tem validade probatdria para a

partilha.

O Advogado Tedrico ouve “vamos dividir tudo na boa” e ajusta
a estratégia. Reduz a investigacdo. Acelera o cronograma. Sinaliza
confianga.

Seis meses depois, quando a parte contriria recua, é o advo-
gado do cliente que precisa explicar por que o caso virou litigioso.
N3o foi ele que mentiu. Mas é ele que vai precisar reconstruir a
estratégia em situacdo processual desfavordvel, com prazo aper-

tado, sem ter investigado quando deveria.
A contramedida é uma frase simples, dita ao cliente na primeira

reunifo, com calma. “O que ele disse a vocé no anuincio da sepa-
ra¢do nio vincula nada juridicamente. Vamos peticionar como se
ele nfo tivesse dito. Se cumprir, 4timo. Se ndo cumprir, estamos

preparados.”
A frase economiza, em média, dois meses de processo seis
meses depois.

SINAL 4. O CLIENTE QUE CONSIDERA O EX
CONFIAVEL DEMAIS

Existe um tipo especifico de cliente, geralmente em casamento de
longa duracio, que protege o ex mesmo durante o divércio. Diz
que nio quer mexer demais no patrimoénio. Que n3o quer cons-
tranger o ex pedindo extratos. Que prefere acreditar que o ex foi
correto.

Em termos psicoldgicos, isso é dissonincia cognitiva pds-deci-
sdo. O cliente acabou de tomar a decisdo dolorosa de se separar.
Para conviver com a decisdo, precisa manter, no fundo, aimagem
de que o casamento valeu a pena. Manter o ex como pessoa con-

fidvel é parte de manter o casamento como decisdo sensata.
O Advogado Tedrico respeita a preferéncia do cliente. Ndo pede

o que o cliente nfo autorizou pedir. Considera ético, em apreco a
autonomia do cliente, aceitar a confianca que o cliente declara.
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Ni3o é ético. E omissivo.

A contramedida exige uma conversa direta, antes da redago
da peticdo. “Eu entendo que vocé confia nele. A investiga¢io que
eu vou fazer ndo é desconfianca da pessoa dele. E protecdo do seu
direito futuro. Se ele for confidvel como vocé diz, a investigagio
nfo vai achar nada. Se ele n3o for, a investigacdo € o que vai te
proteger. Em qualquer dos dois cendrios, vocé sai ganhando.”

Na maioria dos casos em que essa conversa € conduzida com
cuidado, o cliente autoriza a investigagio. E numa parte signifi-
cativa dessas, a investigagdo acaba revelando algo relevante.

SINAL 5. O CLIENTE QUE DEMORA A CON-
TAR UMA DESCONFIANCA ESPECIFICA

Em alguma reunifo, geralmente a segunda, geralmente quando o
cliente estd mais a vontade, ele menciona uma desconfianga que
nunca tinha verbalizado. “Sempre achei estranho que o irmio
dele comprou um carro caro logo depois da fébrica falir”. “A con-
tadora dele me ligou uma vez perguntando se eu sabia da contano
Uruguai”. “Ele ficou esquisito quando eu pedi a senha do compu-
tador dele em 2018”.

Essas frases tém uma caracteristica em comum. O cliente
passou anos engolindo a desconfianc¢a. Engoliu porque, na época,
abrir a desconfianga implicava abrir o casamento. Agora, com
o divércio em curso, a desconfianga volta. Mas volta timida.
Quase como bisbilhotice. O cliente, a0 mencionar, geralmente se
desculpa: “deve ser bobagem minha”.

O Advogado Tedrico ouve, anota como curiosidade e segue em
frente.

A contramedida € dar a desconfianga o peso que ela merece.
A desconfianga especifica, com elemento concreto (data, nome
de terceiro, valor estimado, fato observado), é hipdtese de inves-
tigacdo no sentido técnico. Ndo é bobagem do cliente. E pista que
sobreviveu a anos de pressio para ser esquecida.

Em investiga¢do patrimonial, sobre-pesar a desconfianca espe-
cifica é aregra. Quando o cliente traz desconfianga com elemento
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concreto, € frequente que a investigagdo dirigida revele algo.
Mesmo quando nio revela, o esfor¢o da investigacao esclarece o
caso e protege a estratégia.

POR QUE SOBREPARTILHA CUSTA 4 A7ANOS

Imagine, em termos praticos, a linha do tempo da Maria Helena

(do capitulo de Abertura).

Divércio homologado em 2020. Descoberta acidental da infor-
macdorelevante em 2024. Reunifio comigo dez dias depois. Coleta
de prova durante margo, abril e maio de 2024 (trés meses).
Ajuizamento da sobrepartilha em junho de 2024. Audiéncia de
conciliagio em outubro de 2024 (4 meses depois). Contestagio
em dezembro de 2024 (mais 2 meses). Pericia contdbil entre
fevereiro e julho de 2025 (5 meses). Alegagdes finais em agosto
de 2025. Sentenga em setembro de 2025. Trinsito em julgado em
dezembro de 2025 (sem apelagio, por sorte). Cumprimento de
sentenca iniciado em janeiro de 2026.

Cinco anos e trés meses entre o erro original e a reparagio.

Em casos com apelacdo da parte contrdria, a linha sobe para
sete ou oito anos. Em casos com agravo contra pericia, mais um
ano. Em casos com bens em outro municipio que exigem carta

precatdria, mais seis meses.

Durante todos esses anos, o cliente vive em estado de processo.
Conferéncias com advogado, audiéncias, depoimentos, pericias.
O divércio que era para ter sido fechado em 2020 segue aberto
em 2025.

E a maior parte desse tempo € o preco de duas horas de inves-
tigacdo que ninguém fez em 2020.

A REPUTACAO QUE SE RECONSTROI LENTA

A reputagio profissional do advogado de Familia é construida
por sinais lentos. Indicagio de cliente a cliente. Conversa entre
advogados em férum. Avaliacdo informal entre desembargadores
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e juizes de instancias superiores. Cita¢do em palestras. Convite
para mesa redonda em congresso.

Cadaum desses sinais é construido em meses ou anos. Nenhum
éinstantineo.

O sinal contrério, no entanto, pode ser instantineo. Um caso
de partilha mal-feita que vira sobrepartilha. Um cliente que des-
cobre, anos depois, que o advogado anterior poderia ter feito a

investigac3o. Esse cliente, geralmente, conta a histdria.
Conta para a familia. Conta para colegas de trabalho. Conta no

grupo de amigas. Em redes sociais, a histéria também aparece.
NZo com o nome do advogado, em geral, mas com a descrigio
do erro. Pessoas que estdo em pré-divorcio leem essas histdrias.
Conectam o caso descrito com a possibilidade do préprio caso.

Decidem, na hora, pesquisar advogado com mais cuidado.

Em uma indicacio positiva, o cliente recomenda explicita-
mente. Em uma indicacdo negativa, ele apenas avisa. A indicacdo
negativa é silenciosa, mas tem alcance maior, porque a histéria
do prejuizo tem mais memdria que a histdria do servigo prestado
sem problema.

A reputacio do escritdrio, portanto, é assimétrica. Construir
leva anos. Perder leva um caso.

A FRASE-SOCO

0 erro do Advogado Tedrico niio é cognitivo. E de tempo.

Ele economizou duas horas em 2020 e custou ao cliente cinco
anos e R$ 1,15 milh3o. A conta, em qualquer unidade que se
escolha, nio fecha. Ndo fecha em dinheiro. N3o fecha em tempo.

N3o fecha em ética profissional.
A contramedida geral, antes dos cinco sinais especificos, é

uma unica decisdo. Aceitar que a investigacgo inicial é um custo
do método, ndo um custo do escritdrio. O cliente paga por isso,
porque é dele que estd sendo protegido o patrimoénio. O advogado
entrega isso, porque é a parte do trabalho que ninguém mais
entrega.
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2. A partilha que virou pesadelo

E a duas horas, somadas a outras duas horas no segundo

encontro, evitam, em média, trés anos de sobrepartilha.
N3o é cdlculo dificil. E sé fazer a conta antes de aceitar o caso.

Palavra é hipdtese. Documento é
prova.
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capitulo

3. O cliente paga pelo seu
olhar, ndo pela sua tese

A escuta clinica como ato técnico, ndo como simpatia. Por que a
primeira reunido é cobrada. Por que cobrar cedo é protecdo miitua. O
contrato técnico antes do contrato comercial.

Existe uma confusio muito comum entre advogadas em inicio
de carreira. A confusio € entre escuta empdtica e escuta clinica.
As duas envolvem ouvir o cliente com atenc¢do. As duas exigem
disponibilidade, presenca, paciéncia. Mas elas servem para coisas
diferentes, e a diferen¢a muda tudo o que vem depois da primeira
reunido.

A escuta empdtica € a que ocorre quando vocé se senta na sala,
deixa o cliente falar, e processa o que ele diz pela conexdo humana.
Vocé sente compaixdo. Vocé reconhece o sofrimento. Vocé projeta
solidariedade. E uma escuta valiosa. E também a escuta de qual-
quer pessoa proxima do cliente, capaz de oferecer abraco, dgua,
café e tempo.

A escuta clinica € a que o cliente estd pagando para ter.

Esse capitulo destrincha o que a escuta clinica significa, como
ela difere da empatia (sem opor as duas), e por que cobrar a
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3. O cliente paga pelo seu olhar, ndo pela sua tese

primeira reunifo é, a0 mesmo tempo, ato técnico e prote¢io do
cliente.

O QUE O CLIENTE ESTA PAGANDO PARA TER

O cliente entra no seu escritério, em pré-divércio ou pds-luto,
geralmente em estresse. Em uma frag¢do desses casos, ele tem rede
pessoal de apoio. Amigos. Familia. Terapeuta. Em outra fracio,
nfo tem ninguém para falar sobre o que estd vivendo. A primeira
reunido com o advogado vira, para esse cliente, uma das Unicas
oportunidades de conversar sobre o assunto com alguém em
condi¢do de ouvir.

Quando isso acontece, existe risco especifico. O risco é que a
primeira reunido vire sessio de desabafo. O cliente fala uma hora.
O advogado ouve com empatia, anota o que parece relevante, ofe-
rece palavras de conforto. Sai dali com a sensag¢io de ter atendido
bem. O cliente sai com a sensagio de ter sido ouvido.

Ninguém saiu com diagndstico técnico do caso.

E isso, embora pareca gentil, é falha profissional.

Porque o cliente nio estd pagando para ter um terapeuta. Estd

pagando para ter, em uma hora, a primeira leitura técnica de um
problema juridico. Estd pagando pelo seu olhar treinado. Nio pela

sua tese, ainda. Pelo seu olhar.
A diferenca entre os dois é simples. A tese vem depois, com

base na andlise do caso ao longo do tempo. O olhar vem agora, na
primeira hora, e € 0 que separa o caso que tem onde investigar do
caso que precisa ser recusado.

A ESCUTA CLINICA EM TRES OPERACOES

A escuta clinica n3o é uma técnica unica. E um conjunto de trés

operag¢des que acontecem em paralelo enquanto o cliente fala.
A primeira operacdo é separar fato de hipdtese. O cliente diz

“ele tinha uma conta no Uruguai”. Vocé anota essa frase em uma
coluna chamada hipédtese, ndo em uma coluna chamada fato. O
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cliente diz “tenho aqui a escritura do imédvel”. Vocé anota na

coluna fato, porque a escritura estd em cima da mesa.

Em uma hora de reunido, na maior parte do que o cliente diz
é hipdtese (palavra, lembranca, suspeita). S6 uma parte menor é
fato (documento, valor anotado em recibo, data confirmdvel). O
Advogado Tedrico, da Cap 1, mistura as duas categorias. A escuta
clinica nfo mistura.

A segunda operacio € identificar omissio. Mais dificil que a
primeira. O cliente conta o que sabe. Vocé precisa perceber o
que ele n3o sabe. O cliente conta o que considera relevante. Vocé
precisaidentificar o que ele considera irrelevante e que talvez ndo
seja. A omissdo raramente € mentira. Geralmente é hdbito.

O cliente em casamento de longa duracdo, por exemplo, omite
o histérico patrimonial do ex anterior ao casamento, porque
considera que “n3o tem a ver com o divércio”. Para o regime de
comunhio parcial, é verdade. Mas se houver indicio de comuni-
cabilidade por aquisi¢do posterior, mistura, ou benfeitoria, deixa
de ser verdade. A omissio precisa ser identificada antes que ela se

torne lacuna probatdria.

A terceira operagdo é traduzir narrativa em linha de prova. O
cliente conta uma histdéria em ordem narrativa, com personagens,
conflitos, viradas. Vocé precisa traduzir em ordem probatdria, em
que cada fato anunciado precisa apontar para um documento
futuro a ser coletado.

Exemplo. O cliente diz: “Em 2019 meu marido comecgou a viajar
muito para S3o Paulo. Sempre ia sozinho. Em 2020, pediu o divér-
cio. Em 2021, abriu uma empresald com oirmao dele”. A narrativa
parece simples. Tem trés fatos. Mas cada um aponta para um
documento diferente. Viagens de 2019 apontam para extratos de
cartdo de crédito (despesas em S3o Paulo). Pedido de divércio em
2020 aponta para a data exata e 0 que aconteceu nos seis meses
anteriores. Empresa em 2021 aponta para o contrato social e o

histdrico de quotas.
A escuta clinica produz, ao final da reunifo, uma lista. Ndo

uma narrativa. Uma lista de documentos a coletar, com prazo,
responsavel e correspondéncia clara entre cada documento e cada
hipétese do cliente.
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3. O cliente paga pelo seu olhar, ndo pela sua tese

COBRAR A PRIMEIRA REUNIAO

A maioria das advogadas em inicio de carreira n3o cobra a
primeira reunifo. Existem trés motivos comuns. Primeiro, sentem
que cobrar antes do contrato comercial parece predatério. Se-
gundo, querem facilitar a entrada do cliente e cobrar depois, no
fechamento. Terceiro, replicam o que viram em escritérios onde

estagiaram.
Os trés motivos tém respeito. Mas o resultado pratico, em série,

é prejuizo.

O cliente que tem reunido gratuita tende a chegar com expecta-
tiva diferente. Espera escuta empdtica. Aceita conversa longa. Sai
com sensacio de “fui ouvida”. Em alguma fraco dos casos, fecha
contrato. Na maior fragio, agradece e vai para outro escritdrio, e a
sua hora de reunido vira insumo gratuito da escolha que ela faz 14.

O cliente que paga a primeira reunifo tem outro contrato
emocional. Sabe que estd pagando por andlise técnica. Aceita
perguntas diretas. Tolera redirecionamento (quando o advogado
interrompe e pede para focar). Sai da reunido com diagndstico
em mios, ndo com sensacio. E, dado que pagou, em fragio muito

mais alta dos casos, fecha contrato com vocé.
A primeirareunifo cobrada é um filtro de qualificacfo. O cliente

que se recusa a pagar a primeira reunifo é, em altissima taxa, um
cliente que vai se recusar a pagar honordrio por hora extra, custas
adicionais, pericia. Esse cliente, mais a frente, vira problema. O

filtro economiza problema.
O valor é menor que o da hora-base do escritério. Em torno de

R$ 250 a R$ 500 a hora. Pago antes da reunido, via Pix ou carto.
Sem desconto na hora do contrato, se vier a haver contrato (essa é

a parte que assusta mais a iniciante, e é a parte mais importante).
A explicagio ao cliente, dada por telefone na hora do agenda-

mento, cabe em trés frases. “A primeira reunifo é cobrada porque
é o trabalho técnico mais importante do processo. Ela é indepen-
dente do contrato. Se a gente fechar contrato depois, o valor da
reunifo nfo entra como desconto. Vocé estd pagando pela anilise,
e a anglise tem valor mesmo que vocé decida ndo me contratar
para o resto.”
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Essas trés frases, ditas com firmeza no momento do agenda-
mento, filtram quem nio quer pagar. E preservam o seu tempo.

QUANDO DIZER “NAO TENHO CASO PARA
VOCE”

Existe uma fracdo de clientes que, depois da primeira reunio, re-
cebe diagndstico de “ndo tenho caso”. Pode ser por trés motivos. O
primeiro € que o cliente, na verdade, ndo tem causa juridica viavel.
Sofreu, foi prejudicado, mas o que vivenciou ndo tem encaixe no
Direito de Familia. Por exemplo, ressentimento por trai¢ido emo-

cional do ex sem violéncia patrimonial associada. Ndo h4 caso.

O segundo motivo é que o cliente tem caso, mas o caso é
para outro especialista. Um inventdrio com bem no exterior em
jurisdi¢do complexa. Um divdrcio com conexdo internacional. Um
litigio com componente criminal grave. Vocé pode advogar, mas
seu escritério ndo é o melhor lugar para isso.

O terceiro motivo é qualificacdo. O cliente tem caso, é seu nicho,
mas o or¢amento dele ndo suporta o método que o caso pede. Se
o0 caso exige pericia contébil cara, e o cliente ndo tem reserva para
pericia, o caso vai entrar mal-equipado. Vale informar o cliente
disso, antes de assinar. Para que ele decida com clareza se aceita o
risco ou se prefere esperar a poupanga aumentar.

Em qualquer dos trés motivos, a frase “nfo tenho caso para
vocé” precisa ser dita com calma, respeito e direcionamento. Indi-
que a alternativa. Para o caso sem causa vidvel, oriente Defensoria
Publica, mediagio, ou simplesmente diga que o caminho nio é
judicial. Para o caso de outro especialista, indique um nome ou
dois, dentro da sua rede. Para o caso de or¢amento incompativel,
explique o limite do método e ofereca revisdo futura.

7

A capacidade de dizer “ndo” é parte central da escuta clinica.
Quem nio consegue dizer “nfo” nio estd praticando triagem.

Estd aceitando volume.
E volume mata reputacdo no longo prazo.
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3. O cliente paga pelo seu olhar, ndo pela sua tese

A ESCUTA COMO COBRANCA ETICA

Aultima observagio deste capitulo € a mais dificil de aceitar para
quem estd comegando.

A escuta clinica, conduzida com firmeza, com perguntas dire-
tas, com cobranc¢a de documento, é desconfortdvel para o cliente
em estresse. Ele pode achar que vocé € fria. Pode achar que nio
estd demonstrando empatia. Pode comparar vocé com o colega

anterior, que ouviu com mais calma e prometeu mais.
A comparagio, no primeiro momento, é desfavordvel a vocé.
Em trés a seis meses, geralmente, a comparagdo se inverte.

Quando o cliente do colega anterior recebe a contestagdo que
ele ndo esperava, e o seu cliente recebe a contestac¢io que estava
antecipada na peti¢do, o cliente percebe a diferenca. Ele entende
0 que era escuta empdtica (que deixou o caso vulnerdvel) e o que
era escuta clinica (que protegeu o caso).

Ainvers3o é lenta. Ndo acontece na primeira reunifo. Acontece
no andamento do processo. E é por isso que muitas advogadas em
inicio de carreira desistem do método clinico antes da inversdo
acontecer. N3o veem o resultado.

Quem persiste, vé.

O cliente que entendeu a diferenca é o mesmo que, daqui a
quatro anos, vai indicar vocé para a irmi, a cunhada, a colega de
trabalho. Esses trés clientes futuros s3o os que vao sustentar seu
escritério nos préximos dez anos. Eles ndo vio chegar via marke-
ting. VAo chegar via reputacdo construida por escuta clinica em
casos anteriores.

A escuta clinica, dita de outra forma, € o ato técnico que tem
retorno mais lento e mais durdvel na advocacia de Familia.

N30 é 0 que constréi volume agora. E 0 que constréi o escritério
de daqui a uma década.

E 0 que constrdi o escritério de daqui a uma década comega na
primeira reunifo com o préximo cliente.

Palavra é hipdtese. Documento é
prova.
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Introdugdo - Parte II. A Ciéncia

capitulo

4. Daniel Kahneman e
a primeira reuniao como
armadilha cognitiva

System 1 e System 2 aplicados a escuta de cliente. Os 4 vieses que des-
troem a triagem (ancoragem, disponibilidade, confirmagdo, halo). Por
que o cliente, sob estresse, conta a historia que faz ele se sentir vitima,
ndo a historia que ganha a causa.

“A pessoa que confia no préprio julgamento intuitivo
geralmente confia no julgamento errado pelo motivo
errado.” Daniel Kahneman, Thinking, Fast and Slow,
2011
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1. CONTEXTO HISTORICO

Daniel Kahneman nasceu em Tel Avivem 1934, filho de imigrantes
judeus lituanos que tinham se estabelecido em Paris pouco antes
da Segunda Guerra. Quando os nazistas ocuparam a Francga, em
1940, a familia fugiu para o sul. Kahneman tinha seis anos. Passou
a infancia escondido, mudando de cidade, vivendo sob nomes
falsos. O pai morreu em 1944, dias antes da libertagio. A familia
emigrou para a Palestina ocupada pelos britdnicos em 1948, logo

antes da fundagdo de Israel.
Essa biografia é importante porque Kahneman, desde a infin-

cia, foi obrigado a observar o comportamento humano em
situagdo de risco. Em sua autobiografia para o Comité Nobel,
Kahneman relatou um episédio marcante. A noite, em Paris ocu-
pada, depois de brincar com um amigo até tarde, virou o suéter
do avesso para esconder a estrela amarela e seguiu para casa.
Numa rua vazia, foi abordado por um soldado SS, de uniforme
negro. O soldado se aproximou, abragou o menino, mostrou a
foto de uma crianga, talvez seu filho, e seguiu adiante. Ndo notou
a estrela amarela escondida. Kahneman contou, décadas depois,
que aquele encontro fixou a convicgio de que pessoas sdo compli-

cadas, contraditdrias e errantes em uma dnica cena.
Formou-se em psicologia pela Universidade Hebraica de Jeru-

salém. Serviu no exército israelense, no setor de psicologia apli-
cada, projetando testes paraidentificar candidatos a oficial. Nesse
trabalho, percebeu que entrevistas tradicionais (subjetivas, base-
adas em impressdo geral) eram inferiores a checklists estrutura-
dos (que decompunham o candidato em varidveis especificas).
A intuic¢io do entrevistador, calibrada por anos de experiéncia,

errava mais que o checklist mecinico.
Em 1969, conheceu Amos Tversky. A parceria entre os dois

durou quase trinta anos, até a morte de Tversky em 1996. Foi com
Tversky que Kahneman fez o trabalho que, em 2002, lhe rendeu
o Prémio Nobel de Economia. O detalhe é que Kahneman nunca
foi economista. Era psicélogo. Recebeu o Nobel de Economia por
mostrar que economistas estavam errados sobre como humanos
decidem.
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A obra-sintese da carreira de Kahneman, Thinking, Fast and
Slow, foi publicada em 2011, quando ele tinha setenta e sete anos. E
oresumo, em linguagem acessivel, de quatro décadas de pesquisa.
Foi traduzido para vérias linguas. Em portugués, saiu pela editora
Objetiva em 2012 com o titulo Rdpido e Devagar: Duas Formas de

Pensar.1
Kahneman morreu em marco de 2024, aos noventa anos.

2. O PROBLEMA QUE KAHNEMAN ESTAVA
RESOLVENDO

Em 1969, quando Kahneman conheceu Tversky, a economia
operava sob uma teoria chamada Expected Utility Theory, formu-
lada por John von Neumann e Oskar Morgenstern em 1944. A
teoria assumia, simplificadamente, que pessoas tomam decisdes
maximizando utilidade esperada com base em probabilidades
calculadas racionalmente.

Em palavras simples. Diante de duas opgdes, a teoria predizia
que vocé escolheria a que tinha maior valor esperado, calculado
pela multiplicagdo do ganho potencial pela probabilidade de

obter o ganho.
Em teoria, funcionava bem para mdquinas. Em pesquisa empi-

rica, ndo funcionava para humanos. Tversky e Kahneman come-
caram a testar, em experimentos controlados, como humanos
de fato decidiam quando confrontados com escolhas envolvendo

risco.
O que descobriram foi que humanos sistematicamente violam

a teoria. Ndo erram de forma aleatdria. Erram de forma previsivel,
em padrdes repetidos, em dire¢des especificas. As decisGes reais
eram enviesadas, e os vieses eram regulares o suficiente para

serem catalogados.
O trabalhoinicial, publicado em uma série de artigos entre 1971

€ 1979, culminou na Prospect Theory (Teoria da Perspectiva), apre-

1KAHNEMAN, Daniel. Rdpido e Devagar: Duas Formas de Pensar. Trad.
Cdssio de Arantes Leite. Rio de Janeiro: Objetiva, 2012.
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sentada em artigo de 1979 na revista Econometrica.2 Esse artigo é
hoje um dos mais citados na histéria da economia.

A pergunta-ancora que motivou Kahneman e Tversky era sim-
ples e brutal. Por que pessoas inteligentes, com tempo e informa-

¢do disponiveis, decidem de forma sistematicamente irracional?
A resposta tem nome.

3. IDEJA CENTRAL. SYSTEM 1 E SYSTEM 2

A arquitetura dos dois sistemas

O cérebro humano, segundo a sistematiza¢io de Kahneman em
2011, opera com dois modos cognitivos que ele chamou de System
1e System 2.

System 1 é o pensamento rdpido. Automatico. Intuitivo. Incons-
ciente em larga parte. Opera com baixo esfor¢o, sem percepgio de
esforco. E o sistema que reconhece o rosto de um amigo na rua,
calcula 2 + 2 sem pensar, dirige carro em estrada conhecida sem
prestar atencdo. E também o sistema que toma a maioria das

decisdes cotidianas, segundo Kahneman.

System 2 é o pensamento lento. Deliberado. Analitico. Consci-
ente. Opera com alto esforco, e o esforco € percebido como
cansago. E o sistema que calcula 17 x 24 mentalmente, decide qual
imdvel comprar comparando planilhas, redige peti¢do complexa.
E o sistema que toma as decisdes importantes, mas pesa muito.

A arquitetura € eficiente. System 1 economiza energia em deci-
sdes que nio precisam de muito. System 2 reserva energia para
decisdes que precisam de mais. Em condicdo 6tima, os dois traba-
lham em conjunto: System 1 sinaliza quando algo merece atencio,

System 2 entra em agao.
O problema, descoberto por Kahneman e Tversky, € que System

2 é preguicoso. Ndo entra em ac¢do espontaneamente. Precisa ser

2KAHNEMAN, Daniel; TVERSKY, Amos. Prospect Theory: An Analysis of
Decision under Risk. Econometrica, v. 47,n. 2, p. 263-292,1979.

47



4. Daniel Kahneman e a primeira reunido como armadilha cognitiva

convocado. E na auséncia de convocaggo, System 1 toma decisdo

que parece de System 2.
A decisdo é tomada por intuigdo rdpida, com baixo esforco cog-

nitivo, e o decisor sente que decidiu racionalmente. A sensacdo de
racionalidade é independente da operacdo real do cérebro.

A pasta do cliente é territdrio de System 1

Aplicando isso & primeira reunifo com cliente de Familia.

A advogada senta na mesa. O cliente entra, em estresse. Conta
a histéria. Em uma hora, fala trés mil palavras. A advogada anota
0 que parece relevante. No final da reunifo, tem um diagndstico.

Pergunta. Esse diagndstico foi produzido por System 1 ou Sys-

tem 2?
Se a advogada nfo fez esforgo consciente de desligar System 1

(ou seja, se ela s6 ouviu e formou impress3o), foi System 1. A im-
pressio final é resultado de processo intuitivo rdpido, com baixo
esforco cognitivo. A advogada sente que o caso é, por exemplo, um
divércio amigdvel simples. Essa sensagdo € resultado dos sinais
cumulativos que System 1 captou (tom de voz do cliente, sequén-

cia narrativa, auséncia de aspereza nas frases sobre o ex).
Mas a sensacdo de que o caso é amigdvel simples pode estar

errada. System 1 nd3o consegue distinguir entre “o caso parece
amigdvel” e “o cliente estd performando amizade”. A distin¢do

exige System 2. E System 2 nfo entrou em agio espontaneamente.

Por isso, no Cap 3, eu defendi a escuta clinica como ato técnico.
Escuta clinica é a operag¢io de convocar deliberadamente System
2.Vocé decide, antes da reunifio comegar, que vai operar em modo
lento. Vai separar fato de hipStese (operacdo de System 2). Vai
pedir documento (operagdo de System 2). Vairecusar a impressio
f4cil (operagio de System 2).

A advogada de Familia € treinada, em faculdade, em System 2.
Mas, na prdtica, opera em System 1 na maior parte do tempo. A
correcio exige consciéncia metodoldgica permanente.
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4. OS QUATRO VIESES QUE DESTROEM A
TRIAGEM

A literatura de Kahneman cataloga dezenas de vieses cognitivos.
Para a primeira reunifo com cliente de Familia, quatro deles sio
especialmente relevantes.

Ancoragem

O cliente diz, na quinta frase da reunifo, “ele ganha cerca de R$
30 mil por mé&s”. O nimero fica registrado. Dai em diante, todas
as estimativas futuras da advogada (sobre patriménio, sobre di-
visdo, sobre alimentos) vio orbitar em torno de R$ 30 mil, mesmo

que esse numero nunca tenha sido verificado.

Em pesquisas de Kahneman e Tversky em 1974, mostrou-se
que mesmo numeros arbitrdrios, sabidamente irrelevantes, influ-
enciam estimativas. Em um experimento cldssico, eles giraram
uma roleta na frente dos participantes, mostraram o ndmero
resultante, e em seguida pediram estimativa sobre porcentagem
de paises africanos na ONU. O nimero da roleta, mesmo aleaté-
rio, alterou significativamente as estimativas dos participantes.
Quem viu numero alto estimou porcentagem alta. Quem viu
nudmero baixo estimou porcentagem baixa.

A correcdo na primeira reunido é simples e brutal. Ndo anote
nudmero que o cliente disse. Anote “ndmero alegado: a verificar
com documento”. Em parte significativa dos casos, a verificagio
documental modifica o nimero informado pelo cliente.

Disponibilidade

O caso mais recente que a advogada atendeu tende a virar
template do préximo. Se o caso anterior foi divércio amigdvel com
partilha simples, o préximo cliente é interpretado, em primeira
instincia, como mais um divdrcio amigavel. Se o caso anterior
teve patrimonio oculto descoberto via pericia, o préximo cliente é
interpretado como possivel caso parecido.

Oviés se chama disponibilidade porque a memdria recente estd
mais disponivel, mais acessivel para System 1, e é usada como
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base para inferéncia sobre o caso novo. O caso novo, no entanto,

raramente € cépia do anterior.
A corregdo exige consciéncia permanente. Antes de cada pri-

meira reunido, faga a pergunta: “qual foi meu caso anterior, e
como ele pode estar influenciando minha leitura do caso de
agora?”. O simples ato de articular essa pergunta neutraliza parte
do viés.

Confirmagdo

A partir da primeira hipdtese formada na primeira reuniio, a
advogada tende a coletar documento que confirma a hipdtese e
ignorar documento que a desafia. Se a hipédtese inicial é “ele
esconde patrimdnio”, a advogada pede certiddes de cartdrio, mas
talvez ndo preste aten¢do quando o extrato do cliente mostra mo-
vimentag¢3o suspeita. Se a hipdtese inicial é “ele é honesto e o caso
é simples”, a advogada nfo pede a certiddo que poderia mostrar o
contrdrio.

Em pesquisas de Wason em 1960, mostrou-se que humanos
tém preferéncia muito forte por buscar dados confirmatérios em
vez de dados refutatdrios. A preferéncia é tdo forte que é abase do
que se chama, na ciéncia, “raciocinio motivado”.

A correcdo é metodoldgica. Para cada hipdtese, listar dois tipos
de documento. O documento que confirma. E o documento que
refutaria. Pedir ambos.

Halo

O cliente articulado, bem-vestido, com vocabuldrio préximo ao
da advogada, é percebido como tendo razdo. O cliente confuso,
com vocabuldrio diferente, é percebido como possivelmente exa-
gerando ou mentindo. Em pesquisas em ambiente juridico, juizes
mostraram esse viés em decisdes reais, embora todos negassem
que ele existia.3

3WISTRICH, Andrew J.; RACHLINSKI, Jeffrey J.; GUTHRIE, Chris. Heart
Versus Head: Do Judges Follow the Law or Follow Their Feelings? Texas Law
Review, v. 93, p. 855-923, 2015.
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O viés tem nome inglés: halo effect. O cliente parecer compe-
tente em algumas dimensdes irradia (como um halo) para todas
as dimensdes. O cliente articulado parece também confidvel, tam-
bém correto na avalia¢io dos préprios fatos, também merecedor

da causa. O cliente desorganizado sofre o efeito contrdrio.
A correcio € separacdo ativa. Antes de formar opinido sobre

0 caso, separe explicitamente a impressio sobre o cliente (quali-
dade de comunicagdo, vocabuldrio, organizacio) da hipétese
sobre o caso (existéncia de patrimdnio oculto, viabilidade da
causa, forca probatdria). Os dois precisam ser avaliados em regis-
tros independentes.

5. EVOLUCAO POSTERIOR

Richard Thaler e a economia comportamental aplicada

Richard Thaler, economista da Universidade de Chicago, apli-
cou o trabalho de Kahneman ao desenho de politicas publicas, em
particular ao desenho de sistemas de poupanga previdencidria.
Cunhou o termo nudge (empurrdo) para descrever pequenas mu-
dancasno contexto de decisdo que aproveitam System 1a favor do

decisor.4
Recebeu o Prémio Nobel de Economia em 2017, quinze anos

depois de Kahneman.

Cass Sunstein e o direito comportamental

Cass Sunstein, professor de direito em Harvard, aplicou Kahne-
man A teoria juridica em obras como Nudge (com Thaler, 2008)
e The Cost-Benefit Revolution (2018). A aplicacdo ao direito civil
brasileiro ainda é incipiente. Para advocacia de Familia, é zona
quase virgem.

4THALER, Richard H.; SUNSTEIN, Cass R. Nudge: Improving Decisions About
Health, Wealth, and Happiness. New Haven: Yale University Press, 2008.
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A pesquisa atual sobre primeira reunido juridica

N3o existe, até onde conheco, pesquisa empirica brasileira
sistemdtica aplicando Kahneman a primeira reunifo com cliente
de Familia. Existe pesquisa em satde (primeira consulta médica)
e em finangas (primeira reunido com gestor de patrimdnio). A
advocacia ainda nio estudou o préprio comportamento sob essa
lente. E lacuna exploravel.

6. IMPACTO REAL NO MUNDO

Medicina diagndstica

Diversos hospitais ocidentais implementaram, na esteira da
publicacdo de The Checklist Manifesto de Atul Gawande em 2009,
protocolos de checklist para procedimentos criticos. O efeito do-
cumentado em estudos hospitalares é reducgo de erros diagnds-
ticos e cirdrgicos. O método € direto: substituir intui¢do (System
1) por procedimento (System 2) em decisdes criticas.

Aviagdo comercial

A industria aérea opera sob protocolos rigidos de checklist
desde os anos 1970. Pilotos ndo decidem por intui¢do em situagio
de emergéncia. Seguem procedimento. Em parte, isso explica a
queda histdrica de acidentes em aviagdo comercial, mesmo com
o aumento brutal do volume de voos.

O custo de ignorar Kahneman na advocacia

Quando a primeira reunifo com cliente é conduzida por intui-
¢do, em System 1, o custo se manifesta meses depois. Peti¢do
com hipdtese incompleta. Coleta de prova com lacuna. Estratégia
construida sobre nimero nio-verificado. Sobrepartilha quatro
anos depois.
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Cada um desses custos € evitavel. A evita¢do tem nome. Subs-
tituir intui¢do por checklist. Substituir impressio por verificagio.
Convocar System 2 deliberadamente.

7. CONEXOES COM OUTROS AUTORES DO
LIVRO

Kahneman e Klein (Cap 5)

Os dois passaram décadas em debate amigdvel. Klein defendia
que profissionais experientes operam por intuicdo treinada (Sys-
tem 1 treinado), e Kahneman defendia que mesmo experiéncia
nfo imuniza vieses. Em 2009, publicaram artigo conjunto reco-
nhecendo que ambos estavam parcialmente certos.5 A intui¢do
treinada é confidvel em dominios com feedback répido e estdvel
(xadrez, anestesia, bombeiro de incéndio). Ndo é confidvel em
dominios com feedback lento e varidvel (advocacia, gestdo de
portfélio, psicoterapia).

A advocacia de Familia é dominio de feedback lento e varidvel.
Conclusdo: aqui, Kahneman ganha o debate. O método precisa
controlar a intui¢io, ndo confiar nela.

Kahneman e Peirce (Cap 6)

System 2 é a sede operacional do que Peirce chamou de
abducdo. A formulacfo rigorosa de hipdteses explicativas exige
operacio lenta, deliberada, consciente. System 1 produz hipdtese
rdpida e enviesada. System 2 produz hipdtese testdvel.

Kahneman e Foucault (Cap 7)

System 2 € o sistema que produz a verdade juridica no sentido
foucaultiano. A verdade que serve ao processo nio é a verdade

SKAHNEMAN, Daniel; KLEIN, Gary. Conditions for Intuitive Expertise: A
Failure to Disagree. American Psychologist, v. 64, n. 6, p. 515-526, 2009.
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sentida pelo cliente, mas a verdade construida pelo método.
Construgio, no sentido de Foucault, é sempre operacdo delibe-
rada, lenta, sustentada por documento.

Quem decide por intuigdo no caso de
outro paga com a vida do outro.
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capitulo

5.GaryKleine o
reconhecimento de padrido da
advogada experiente

Recognition-Primed Decision Model aplicado ao Direito de Familia.
Por que advogadas com mais de dez anos OAB decidem em segundos
0 que a recém-formada leva uma semana. Como replicar esse padrio
sem ter os dez anos: o checklist de reconhecimento.

“Profissionais experientes ndo comparam opgoes.
Reconhecem a situagio e sabem o que fazer.” Gary
Klein, Sources of Power: How People Make Decisions,
1998
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1. CONTEXTO HISTORICO

Gary Klein nasceu em 1944, em Nova York. Doutorou-se em psico-
logia experimental pela Universidade de Pittsburgh em 1969. Nos
anos 1970, trabalhou no laboratério de pesquisa em decisGes da
Forca Aérea americana, onde teve sua primeira frustra¢io com
a teoria dominante. A teoria, em linhagem direta da Expected
Utility Theory que Kahneman estava demolindo (Cap 4), assumia
que decisGes eram tomadas por comparagdo sistemdtica entre
opgdes. O decisor listava alternativas, atribuia probabilidades,
calculava utilidade esperada, escolhia a melhor.

Klein observou, em campo, que profissionais experientes nio
decidiam assim. N3o listavam alternativas. Ndo calculavam utili-
dade. Olhavam para a situagio e, em segundos, sabiam o que

fazer. A teoria racional nio descrevia o comportamento real.
A descoberta veio em 1985, durante pesquisa financiada pelo

Departamento de Defesa, com bombeiros do estado de Ohio.
Klein e equipe entrevistaram comandantes de unidade que
tinham, em média, vinte anos de experiéncia. A pergunta era:
“como vocé decidiu o que fazer naquele incéndio?”. A resposta
padrio era “eunio decidi, eu sé sabia”. Os comandantes, ao serem
pressionados, ndo conseguiam articular o processo de decisio.
A decisdo parecia ter sido tomada por reconhecimento, ndo por

comparacgao.
Klein passou a préxima década testando essa hipdtese em

outras populacGes de profissionais experientes operando sob
pressio de tempo: enfermeiras de UTI neonatal, comandantes de
submarino, controladores de trafego aéreo, jogadores de xadrez
profissionais. Em todos os casos, o padrio se repetia. Profissionais
experientes reconheciam situagdo e decidiam por antecipagio
mental do que iria acontecer se executassem a ag¢do que parecia

certa.
O modelo recebeu nome em 1993. Recognition-Primed Deci-

sion Model (RPD). Foi consolidado na obra-sintese de Klein,
Sources of Power: How People Make Decisions, publicada pela MIT
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Press em 1998.6 O livro nunca foi traduzido oficialmente para o
portugués, e é uma lacuna real do mercado editorial brasileiro.

Quem precisa ler em inglés.

Klein fundou em 1978 a Klein Associates Inc., empresa de
consultoria que aplicou o RPD em treinamento militar, projeto de
software para piloto de cacga, gerenciamento de crise hospitalar.
Em 2005, vendeu a empresa para a Applied Research Associates.
Hoje, em seus oitenta anos, ele segue ativo em pesquisa e consul-
toria, principalmente em projetos com forcas armadas america-
nas e bombeiros.

A relevincia dele para a advocacia, embora pouco explorada,
é direta. A primeira reunido com cliente é, exatamente, uma
situacdo de decisdo sob pressdo de tempo. Klein descreve o que
distingue o decisor experiente do decisor novato em situagio
assim. E descreve, mais importante, como o decisor novato pode
acelerar a aquisic¢do da habilidade.

2. O PROBLEMA QUE KLEIN ESTAVA RESOL-
VENDO

Ateoria dominante em 1980 dizia que decisio de qualidade exigia
tempo e comparacio. O decisor que decidia em segundos, sem
comparar, era considerado impulsivo, intuitivo no sentido pejo-
rativo, em risco de errar.

Mas a observac¢do de campo mostrava o oposto. Bombeiros
que decidiam em segundos acertavam mais que comandantes
que paravam para deliberar. Enfermeiras de UTI que sabiam, em
trés segundos, que um recém-nascido estava entrando em sepse,
mesmo com sinais aparentemente normais, salvavam vidas que

comandos hierdrquicos baseados em protocolo perderiam.
A teoria ndo conseguia explicar o desempenho real.
Klein formulou o problema assim. Se profissionais experientes

decidem bem sem comparar alternativas, qual é a operagio cog-

6KLEIN, Gary. Sources of Power: How People Make Decisions. Cambridge, MA:
MIT Press, 1998.
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nitiva que eles fazem? Se ndo ¢ deliberacdo, é o qué? Se nio é
célculo, como funciona?
Aresposta tem nome.

3. IDEIA CENTRAL. RPD EM TRES OPERA-
COES

O que é reconhecimento

Reconhecimento, no sentido de Klein, é o ato de identificar a
situagdo atual como pertencente a uma categoria de situa¢des que
o profissional ja viu antes. Ndo é deja vu. N3o € intui¢do mistica.
E comparacio rdpida, inconsciente, entre a situagiio presente e o

repertdrio de situagdes passadas.
A advogada com quinze anos de OAB que olha uma pasta

em trés minutos e sabe que ali tem patriménio oculto nfo estd
adivinhando. Estd reconhecendo padrfo que ela jd viu, em formas
variadas, quinhentas vezes. O reconhecimento é instantaneo, mas

é resultado de quinhentas experiéncias anteriores.
A advogada com dois anos de OAB ainda nio tem o repertdrio.

Para ela, cada pasta é, em larga medida, situagido nova. Por isso ela

precisa deliberar. Calcular. Comparar.
O problema n3o é que a iniciante deliberou. E que ela ndo tinha

como reconhecer. Nio tinha repertdrio.

As trés operagdes do RPD

Klein descreve trés operagdes que ocorrem em sequéncia rdpida

no decisor experiente.
A primeira é deteccio de tipicalidade. O profissional, ao se

deparar com a situagdo, classifica imediatamente em uma de
vdrias categorias do seu repertdrio. “Isso € caso tipico de incéndio
em apartamento residencial com crianca presano quarto”. “Isso é
caso tipico de inventdrio com bem oculto societdrio peloirmio do
falecido”. A classificagdo ndo é deliberada. Acontece em segundos,
antes da consciéncia ter tempo de processar.
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A segunda € antecipag¢fo mental. Identificada a categoria, o
profissional executa uma simulagdo rdpida do que aconteceria se
ele aplicasse a acdo que parece adequada para essa categoria. Se
a acdo simulada produz resultado satisfatdrio, ela é executada. Se
produz resultado problemadtico, o profissional ajusta e simula de
novo.

A terceira é monitoramento. Durante a execug¢io da acfo, o
profissional monitora desvios entre o que estd acontecendo e o
que ele simulou. Quando o desvio cresce, ele recalibra. Se o desvio
€ pequeno, segue.

Em conjunto, as trés operag¢des descrevem o que parece, de fora,
como decisdo instantinea. Por dentro, é processo estruturado,
mas que opera em fragio de segundo no profissional experiente.

O que diferencia o profissional experiente do novato

A diferenga, dito por Klein, ndo estd em capacidade cognitiva.
Estd em duas coisas: tamanho do repertério e qualidade da inde-
xagao.

O tamanho do repertério é o nimero de situagdes que o profis-
sional ja viu e codificou mentalmente. A advogada com quinze
anos tem milhares de pastas no repertdrio. A com dois, tem

dezenas.

A qualidade da indexacfo € a capacidade de recuperar a pasta
correta, dentro do repertdrio, no momento certo. Profissionais
experientes ndo apenas tém mais pastas. Tém pastas organizadas
por padrio, por sinal, por dica. Quando uma situacgio nova apa-
rece, eles recuperam, em fragdo de segundo, trés a cinco pastas
similares.

A iniciante que enfrenta cliente novo, com dois anos de OAB,
tem repertdrio pequeno. E, ainda, tem indexacdo rudimentar. Ela
vai precisar tempo para reconhecer padrio, porque ainda nfo tem
o atalho neural.

Aboanoticia é que o atalho pode ser construido mais rdpido do
que parece.
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4. COMO ACELERAR O RECONHECIMENTO.
O CHECKLIST DA ADVOGADA-INVESTIGA -
DORA

Klein descreve duas estratégias para acelerar a aquisi¢io de RPD
em iniciantes. A primeira é exposi¢io estruturada a casos. A se-
gunda é decomposigio explicita do reconhecimento em checklist.

A primeira estratégia é o que escritorios bem-organizados
fazem com estagidrias. Expdem a iniciante a casos diversos, em
volume, com supervis3o. A iniciante observa o sdcio decidir, per-
gunta o porqué, registra. Ao longo de dois ou trés anos, constréi
repertorio.

A segunda estratégia é mais rdpida, e é a que esse capitulo
defende. Em vez de esperar a iniciante adquirir o repertdrio por
imersdo, decomponha o reconhecimento do profissional experi-
ente em checklist explicito. Faga o checklist parecer ao iniciante
uma ferramenta de operagdo manual. Mas que, ao ser usado repe-
tidamente, vire reconhecimento internalizado.

O checklist da advogada-investigadora, para a primeira reu-
nido com cliente de Familia, é o seguinte.

PRIMEIROS 10 MINUTOS

[ 1 0 cliente trouxe pasta organizada ou desorganizada?

[ 10 cliente sabe o nome completo do ex e a profissao atual
dele?

[ 1 0 cliente sabe a data exata do casamento e do inicio da
separacdo de fato?

[ 10 cliente trouxe certiddo de casamento ou sé lembra dela?
[ 1 0 cliente sabe se o casamento foi registrado em pacto
antenupcial?

PRIMEIROS 20 MINUTOS

[ 10 ex tem CNPJ ativo? Em quantas empresas é s6cio?

[ 10 ex tem imével em outra comarca além da residéncia
conjugal?

[ 1 H& terceiro préximo (irmdo, sogra, primo) com patriménio
aparentemente desproporcional?

[ 1 Houve transferéncia patrimonial nos 24 meses antes do
anincio da separagdo?

[ 1 0 cliente sabe se o ex tem aplicagcdo financeira fora do
banco comum do casal?

PRIMEIROS 30 MINUTOS
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Existe dependente menor de idade?

Existe ex-cOnjuge anterior do ex com obrigacdo pendente?
Existe heranca recente do ex (Ultimos 5 anos)?

Existe doacdo recebida pelo ex (dltimos 5 anos)?

[ 1 Existe alguma desconfianca especifica do cliente, com
elemento concreto?

PRIMEIROS 45 MINUTOS (TRIAGEM POR TIPO)

Inventdrio: contencioso ou extrajudicial?

Divércio: amigavel ou litigioso?

Bem disputado: imdével, empresa, financeiro ou misto?
Foro: residencial, comercial, internacional?

Cliente vai precisar pericia?

Esse checklist tem vinte itens. Pode ser respondido em quarenta
e cinco minutos de reunifo. Vinte respostas, somadas, produzem
leitura técnica da pasta antes de qualquer peticio.

Aleitura técnica ndo substitui experiéncia. Mas reduz drastica-
mente o tempo necessdrio para uma iniciante chegar ao reconhe-
cimento que a experiente faria em trés minutos.

5. EVOLUCAO POSTERIOR

Naturalistic Decision Making (NDM)

Klein, em colaboracdo com outros pesquisadores, fundou a dis-
ciplina chamada Naturalistic Decision Making, formalizada em
conferéncia em 1989 em Dayton, Ohio. NDM € a drea da psicologia
cognitiva que estuda decisdo em ambiente real, com pressio de
tempo, informacdo incompleta, e consequéncia alta. Por oposicdo
a decisdo em laboratdrio, com tempo livre, informacdo completa,

e consequéncia baixa.
A NDM hoje agrupa centenas de pesquisadores em vdrios

paises. Aplica¢des documentadas incluem treinamento de para-
médicos, gerenciamento de crise hospitalar e projeto de cabine de
avido.

Klein e Kahneman, debate de 2009
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Em 2009, Klein e Kahneman publicaram artigo conjunto na
American Psychologist reconhecendo que ambos estavam parcial-
mente certos. Eles concordaram que intuigio treinada é confidvel
em dominios com duas caracteristicas: feedback rdpido (vocé
sabe se acertou ou errou logo depois) e padrio estdvel (situagio X
tem trago Y).

Dominios com essas duas caracteristicas: xadrez, bombeiro,
anestesia, controlador de trafego aéreo. Aqui, RPD funciona.

Dominios sem essas duas caracteristicas: gestdo de portfdlio
(feedback lento), psicoterapia (padrio varidvel), advocacia em
geral (ambos).

Klein e Kahneman concordaram que, nos dominios sem feed-
back rédpido e padriio estdvel, intui¢do nfo é confidvel. Aqui, é

necessdrio método explicito.
Boa noticia para a advocacia de Familia: dentro do nicho

(inventdrio e divdrcio), o feedback é mais rdpido que parece (vocé
sabe em dois anos se a partilha estava certa) e o padrdo é mais
estdvel que parece (os tipos de bem oculto se repetem). A advo-
cacia de Familia, com método, estd mais préxima de “bombeiro”
que de “psicoterapia”.

Pesquisa atual em advocacia

A aplicagdo direta de Klein a advocacia brasileira € zona inex-
plorada. Para advogados de Familia no Brasil, em particular, é
zona em aberto.

A oportunidade editorial brasileira existe. Esse livro é, em
parte, um esforco de aplicar Klein a uma profissdo que ainda ndo
se estudou sob essa lente.

6. IMPACTO REAL NO MUNDO

Treinamento militar americano

Desde 1995, o Exército americano integra RPD ao treinamento
de comandantes de pelotdo. O treinamento tradicional ensinava
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deliberagdo. O treinamento RPD ensina reconhecimento de pa-
drdo por exposi¢do massiva a cendrios simulados. O efeito docu-
mentado € reducdo em tempo de decisio sob pressdo e aumento
em qualidade de decis3o.

Manejo de crise hospitalar

Hospitais americanos, desde 2005, treinam equipes de pronto-
-socorro em RPD. Cendrios simulados de paciente em colapso
multiplo sdo oferecidos em volume, com debriefing estruturado
depois de cada cendrio. A equipe aprende a reconhecer padrio.

Advocacia. O que falta

N3o existe, no Brasil, programa de formac8o continuada para
advogados que ensine RPD para a primeira reunifio com cliente
de Familia. Existe formacdo técnica (sobre direito material) e
processual (sobre rito). Nio existe formagdo cognitiva. E lacuna
identificdvel.

7. CONEXOES COM OUTROS AUTORES DO
LIVRO

Klein e Kahneman (Cap 4)

Os dois estabeleceram, em 2009, que intui¢3o treinada é con-
fidvel em dominios estdveis. A primeira reunido com cliente é
dominio relativamente estdvel dentro de um nicho. RPD funciona.
Mas precisa ser treinado. E o treinamento comega com checklist
explicito.

Klein e Bell/Doyle (Cap inicial)

Joseph Bell, no final do século XIX em Edimburgo, fazia em pa-
cientes o que Klein descreveu em 1985 em bombeiros. Reconhecia
padrdo. A diferenca entre Bell e 0 médico iniciante era a mesma
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diferenca entre Klein-bombeiro e Klein-novato. Repertdrio e inde-
xagao.
Klein e Peirce (Cap 6)

Recognition-Primed Decision €, em larga medida, a operacio-
nalizac3o cognitiva do que Peirce chamou de abducgo. Reconhe-
cer padrio é hipotetizar padrio. Klein descreve o como neural.
Peirce descreve o como 1dgico. Os dois descrevem a mesma coisa
em camadas diferentes.

A experiéncia ndo € o nimero de anos.
E o niimero de padroes reconhecidos.
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capitulo

6. Charles Peirce e a abducao
juridica

A diferenga entre indugdo, dedugdo e abdugdo. Por que o advogado de
Familia opera por abdugdo o tempo todo e nunca aprendeu o termo.
Como Peirce ajuda a transformar suspeita em hipdtese, e hipdtese em
busca probatdria dirigida.

“A abducdo € o unico movimento légico que introduz
uma ideia nova no mundo.” Charles Sanders Peirce,
Collected Papers, vol. V

1. CONTEXTO HISTORICO

Charles Sanders Peirce nasceu em 1839, em Cambridge, Massa-
chusetts, filho de Benjamin Peirce, um dos maiores matemadticos
americanos do século XIX, professor da Universidade de Harvard.
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Peirce foi treinado em casa, em uma rotina intelectual brutal. Aos
doze anos, dominava cdlculo diferencial. Aos vinte, formou-se em
Harvard, primeiro em quimica, depois em matemitica.
Trabalhou durante trinta anos para o United States Coast
and Geodetic Survey, o érgio federal de cartografia americano,
executando trabalhos técnicos em geodésia (medi¢do da forma
da Terra) e gravimetria (medic3o da for¢a da gravidade). Esse
detalhe biogréfico é importante. Peirce era, por dia, um cientista
de campo. Por noite, era fildsofo. A combinacgo rarissima rendeu

a obra mais original da filosofia americana até hoje.
Em paralelo ao trabalho técnico, Peirce escreveu milhares de

paginas em filosofia, 1égica, semidtica e metodologia cientifica.
Quase nada foi publicado em vida. Peirce era dificil em qualidade
humana. Brigava com colegas. Foi demitido da Universidade
Johns Hopkins em 1884 por escandalo conjugal (havia se casado
com uma mulher cigana de origem desconhecida, em uma soci-
edade puritana). Morreu em 1914, na pobreza, em uma casa nos

Apalaches.

A obra dele sé veio a luz a partir de 1931, quando os herdeiros
venderam para Harvard os manuscritos, que foram organizados
e publicados em oito volumes entre 1931 e 1958, sob o titulo Col-
lected Papers of Charles Sanders Peirce.” Cada volume tem cerca de
quinhentas pdginas. O leitor brasileiro tem acesso a fragmentos
traduzidos em obras como Semidtica (Perspectiva, 1977) e Escritos
Coligidos (Cultrix, 1972).

A relevancia de Peirce para o método juridico € direta, embora
pouco explorada. Peirce foi o fildsofo que sistematizou, pela
primeira vez, trés formas de raciocinio que a ldgica cldssica ndo
distinguia. Inducdo. Dedugdo. E uma terceira, que ele nomeou
de vérias formas ao longo da carreira: hipdtese, retrodugio e, na
forma que pegou na literatura, abducio.

A abdugio ¢é o raciocinio que o detetive faz. E o raciocinio que
o médico faz no diagndstico. E o raciocinio que o cientista faz
ao formular hipdtese explicativa. E, decisivo para esse livro, é o

7PEIRCE, Charles Sanders. Collected Papers of Charles Sanders Peirce. 8 vols.
Cambridge, MA: Harvard University Press, 1931-58.
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raciocinio que a advogada-investigadora faz ao olhar uma pasta
de cliente.

2. O PROBLEMA QUE PEIRCE ESTAVA RESOL-
VENDO

A ldgica cléssica, herdada de Aristdteles e formalizada nos Anali-
ticos dele, reconhecia dois movimentos validos do raciocinio. A
deducdo parte de regra geral e caso particular para concluir resul-
tado. A indugdo parte de caso particular e resultado para inferir
regra geral.

Em forma simples. Dedugdo: “Todos os contratos com vicio de
consentimento sfo anuldveis. Este contrato tem vicio de consen-
timento. Portanto, este contrato € anuldvel”. Inducgo: “Vimos cem
contratos com vicio de consentimento. Todos foram anulados
pelojuiz. Portanto, contratos com vicio de consentimento tendem
a ser anulados”.

Peirce, observando como cientistas reais trabalhavam, perce-
beu que existia um terceiro movimento. Um movimento que nio
era nem deducdo nem inducdo. Era o movimento que produzia
hipdtese explicativa para um fato observado que n3o tinha expli-
cacio imediata.

Em forma simples. Abdugdo: “Vejo neste cliente um padrio
de vida superior a renda declarada. Hipétese explicativa: existe
renda nio declarada ou patrimdnio em nome de terceiro. Vou
investigar”.

A abducio, dito por Peirce, € o unico dos trés movimentos que
introduz uma ideia nova. Deducdo s aplica regra existente. Indu-
¢do sé generaliza casos existentes. Abducdo, ao postular hipdtese
explicativa, traz para o mundo uma ideia que ndo estava nem na

regra nem no caso.
O problema, para Peirce, era que a ldgica cldssica ndo tinha

lugar para esse movimento. Tratava-o como adivinhac3o, intui-
¢do, ou simples palpite. Peirce defendeu que era movimento
légico legitimo, com estrutura propria, com critérios préprios de
validagdo. A validagdo ndo é prova (a abdugdo nunca prova). E
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plausibilidade. Hipdtese boa é hipdtese que merece investigagio.
Hipdtese ruim é hipdtese que ndo merece.
A questdo é: o que faz uma hipétese ser boa?

3. IDEIA CENTRAL. ABDUGCAO EM QUATRO
COMPONENTES

A estrutura da abdugdo

Peirce, em escritos da década de 1900 (especialmente nos
volumes V e VII dos Collected Papers), formalizou a abdug¢io em
estrutura de trés passos.

1. Observa-se fato F surpreendente (ndo previsto pela regra

atual).

2. Postula-se hipétese H que, se verdadeira, faria F deixar de

ser surpreendente.

3. Conclui-se: hé razdo para suspeitar que H seja verdadeira

(e, portanto, para investigar).
A operacdo ¢ diferente da dedugio e da indugdo. Nio é prova. E
proposta de investigag¢do. O resultado da abducfo nio é “H é
verdadeira”, mas “vale a pena verificar se H é verdadeira”.

Em casos juridicos, isso muda tudo.

A advogada que recebe um cliente em pré-divdrcio e observa

que o ex tem padrio de vida superior a renda declarada estd ob-
servando fato surpreendente. A renda declarada deveria explicar
o padrdo de vida. N3o explica. A diferenca é surpreendente em
relacdo a regra de coeréncia financeira esperada.

A advogada postula hipdtese: existe renda nio declarada, ou

patrimonio em nome de terceiro, ou ambos. Essa hipdtese, se

verdadeira, eliminaria a surpresa do fato observado.
A conclusdo ndo é “ele tem patriménio oculto”. A conclusdo

correta, no sentido de Peirce, € “vale a pena investigar se ele tem
patrimoénio oculto”. A investigacdo é movimento légico distinto:
vaiusar dedugio (regras processuais) einducio (padrdes de casos
similares) para coletar prova.
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7

A abdugio € sé o inicio. Mas € o inicio indispensavel. Sem
abducdo, nfo hd hipdtese. Sem hipdtese, ndo hd linha de investi-
gacdo. Sem linha de investigagio, a coleta probatdria é aleatdria,
ou pior, é guiada pelo que o cliente j4 trouxe.

Os quatro componentes da hipdtese abdutiva

Peirce, em manuscritos nio-publicados em vida e posterior-
mente editados, estabeleceu quatro critérios para que uma hipé-

tese seja considerada abdutivamente vilida.

Plausibilidade. A hipdtese precisa ser internamente coerente.
N3o pode contradizer leis fisicas, bioldgicas ou estatisticas conhe-
cidas. Hipdtese de patrimdnio oculto via teletransporte € implau-
sivel. Hipdtese de patriménio oculto via empresa em nome de
irm3o é plausivel.

Capacidade explicativa. A hipdtese precisa explicar o fato sur-
preendente. HipStese boa n3o apenas é compativel com o fato.
Ela faz o fato deixar de ser surpreendente. Se a hipdtese explica
s6 metade do que foi observado, € hipdtese parcial. Precisa ser
complementada.

Testabilidade. A hip6tese precisa permitir verifica¢do empirica.
Se n3o ha documento, pericia, ou testemunho que poderia con-
firmar ou refutar a hipdtese, ela ndo é abduzivel no sentido
pragmitico. Vira s6 especulagio.

Economia. Entre hipdteses concorrentes, escolhe-se a mais
simples. N3o a mais espetacular. Hipitese de que o ex tem
patrimoénio oculto via empresa-fantasma é mais econémica que
hipétese de cartel internacional de lavagem. Em auséncia de

prova contrdria, a econémica ganha.
Esses quatro critérios s3o o que separa a advogada-investiga-

dora competente da advogada que adivinha. Os dois operam por
abducdo. Mas a investigadora competente passa as hipdteses
pelos quatro critérios antes de gastar tempo investigando. A adi-
vinhadora investe em qualquer suspeita.

Por que abdugdo é o motor da primeira reunido
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A primeira reunido com cliente, no enquadre Peirce, é o
momento em que a advogada precisa produzir, idealmente, trés
a cinco hipdteses abdutivas. Hipdteses que expliquem o que o
cliente trouxe e o que ele nio trouxe. HipGteses que orientem a

coleta probatdria dos préximos sessenta dias.

Sem hipdteses abdutivas, a coleta vira pesca aleatdria. Coleta-
-setudo o que se consegue, espera-se que algo apareca. E processo
caro, lento, e geralmente improdutivo.

Com hipdteses abdutivas, a coleta vira investigacdo dirigida.
Cada documento pedido tem hipdtese alvo. Cada certiddo tem
propésito especifico. Cada extrato tem janela temporal definida.

A diferenga em produtividade entre as duas modalidades é da
ordem de cinco para um. A investigadora com hipG6tese resolve em
trés meses o que a investigadora sem hipdtese leva quinze.

4. EVOLUGCAO POSTERIOR

Umberto Eco e a semidtica juridica

Umberto Eco, semioticista italiano falecido em 2016, foi o inte-
lectual que mais difundiu Peirce no século XX. Em obras como O
Signo (1973), Tratado Geral de Semidtica (1975)8, e Os Limites da In-
terpretacdo (1990)°2, Eco operacionalizou a abdug@o para diversos
dominios, incluindo a interpretac3o juridica.

A questdo de Eco era: como o intérprete (juiz, advogado,
leitor) chega a uma leitura plausivel do texto (lei, contrato, depoi-
mento)? A resposta dele é que o intérprete opera por abdugio.
Observa o texto, formula hip6teses sobre o que ele significa, testa

as hipdteses contra o resto do texto e contra contexto histdrico.
A semiftica juridica de Eco é leitura util para advogada de

Familia que queira sofisticar a leitura de documentos (especial-

8ECO, Umberto. Tratado Geral de Semidtica. Trad. Anténio de Pddua Danesi
e Gilson Cesar Cardoso de Sousa. Sdo Paulo: Perspectiva, 1975.

9ECO, Umberto. Os Limites da Interpretagdo. Trad. Pérola de Carvalho. Sdo
Paulo: Perspectiva, 1990.
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mente contratos pré-nupciais ambiguos e doag¢des com clausula
complexa).

Carlo Ginzburg e o paradigma indicidrio

Carlo Ginzburg, historiador italiano, em ensaio de 1979 cha-
mado “Sinais: Raizes de um Paradigma Indicidrio” (publicado em
portugués em Mitos, Emblemas, Sinais, Cia das Letras, 1989)10,
mostrou que a abducgio é o paradigma de método de trés disci-
plinas surgidas no final do século XIX: psicanélise (Freud lendo
sintoma como sinal), critica de arte (Morelli identificando autor
por detalhe insignificante), e detetive (Conan Doyle, com Sher-
lock Holmes baseado no método clinico de Joseph Bell).

Ginzburg argumenta que essas trés disciplinas compartilham
método: leem detalhe aparentemente insignificante como pista
para hipétese sobre fendmeno escondido. O método é abdutivo.
E, importante, € o método que serve para casos em que generali-
zag¢iondo funciona (cada paciente é inico, cada quadro tem autor
Unico, cada crime € tinico).

A advocacia de Familia, em casos com patrimoénio oculto, € exa-
tamente desse tipo. Cada caso € Unico. A generalizagio falha. Mas
h4 sinais sistemadticos. A pasta do cliente tem detalhes que, lidos
como pista, geram hipétese. Isso é Ginzburg aplicando Peirce.

Pesquisa juridica contempordnea

A aplicagio direta de Peirce ao direito civil ainda é zona pouco
explorada no Brasil. Existem trabalhos em filosofia juridica (Tér-
cio Sampaio Ferraz Jr., Pontes de Miranda) que tocam o tema sem
aprofundar. Em direito processual, hd um movimento crescente
(Daniel Mitidiero, Cassio Scarpinella Bueno) que reconhece o
Onus probatdério como problema epistemoldgico, mas a referéncia
direta a Peirce ainda é rara.

10GINZBURG, Carlo. Sinais: Raizes de um Paradigma Indicidrio. In: Mitos,
Emblemas, Sinais: Morfologia e Historia. Trad. Federico Carotti. S3o Paulo:
Companbhia das Letras, 1989, p. 143-179.
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A oportunidade existe. Esse livro ¢, em parte, uma tentativa de
operacionalizar Peirce para a advocacia de Familia.

5. IMPACTO REAL NO MUNDO

Investigagdo criminal

A policia investigativa moderna opera explicitamente por ab-
ducdo. Manuais americanos de investigacio (especialmente o
Federal Bureau of Investigation Handbook) descrevem o processo
de levantamento de hipdtese apds a coleta inicial de fatos surpre-
endentes (assinatura do criminoso, padrdo de cena, escolha de
vitima). A hipdtese guia a investiga¢do posterior. Sem hipétese, a
investigacdo € coleta indiscriminada.

Diagndstico médico

A medicina diagndstica, especialmente em casos complexos
(doengas raras, sintomas inespecificos), opera por abdug¢io. O
médico observa sintoma surpreendente. Postula hipétese diag-
ndstica. Pede exame que confirmaria ou refutaria a hipétese.
Procede em iteracOes até chegar a diagndstico vidvel.

Auditoria contdbil forense

A auditoria forense, conforme manuais do American Institute
of Certified Public Accountants (AICPA, 2018), opera por abduc3o.
O auditor observa dado financeiro surpreendente. Postula hipd-
tese de fraude. Coleta documento que confirmaria ou refutaria a
hipdtese.

Advocacia. O que falta

A advocacia, especialmente a de Familia com patrimdnio
oculto, deveria operar pelo mesmo método. Em prética, opera
por intui¢do ou por imitacdo do que outros advogados fizeram. A
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institucionalizag¢do da abdug¢io como método explicito ainda ndo
aconteceu no Brasil.

6. CONEXOES COM OUTROS AUTORES DO
LIVRO

Peirce e Bell/Doyle (Abertura)

Sherlock Holmes, personagem de Doyle, é literatura-aplicagio
direta de método abdutivo. Doyle, médico em formagio, foi aluno
de Joseph Bell, que ensinava medicina clinica por método de
observacio detalhista. Bell, segundo Doyle, conseguia, em trinta
segundos de observagio, deduzir profissio, origem, e doenga do
paciente. Ndo era dedugio. Era abducgo. Doyle pegou o método e
transformou em literatura.

O Holmes ficcional sistematizou, em popular, o que Peirce sis-
tematizou em filosofia. Quem entende Peirce entende Holmes em
camadas mais profundas. E quem opera como Holmes estd, em
camadas mais profundas, operando como Peirce.

Peirce e Kahneman (Cap 4)

System 2, em Kahneman, é a sede cognitiva onde a abdugio
acontece bem. System 1 produz hipdtese rdpida, sem critério
de validacgdo. System 2 testa hipSteses pelos quatro critérios de
Peirce.

A advogada que opera em System 1 produz hipéteses, mas ndo
as testa. A que opera em System 2 produz e testa. Em duas hip6-
teses iniciais, geralmente uma fica em pé apds o teste. Investigar
essa.

Peirce e Klein (Cap 5)

Recognition-Primed Decision, em Klein, é abdug¢io em alta ve-
locidade. A advogada experiente, com dez anos de OAB, reconhece
padrio e gera hipdtese em segundos. A advogada nova precisa
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reconstruir o reconhecimento explicitamente, item por item do
checklist. A meta é, em trés anos de pratica deliberada, transfor-
mar o checklist explicito em reconhecimento internalizado. Af
abducdo acontece em segundos, como em Klein.

Peirce e Foucault (Cap 7)

A verdade juridica, em Foucault, é resultado de ritual institu-
cional. A abdugdo, em Peirce, é o inicio do ritual. O fato surpreen-
dente abre o caso. A hipdtese explicativa orienta a coleta. A coleta
produz o documento que vai virar prova no ritual processual.
Peirce e Foucault, lidos juntos, descrevem o ciclo completo: do fato
observado ao documento sentenciado.

Toda investigacdo comega com uma
surpresa.
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capitulo

7. Michel Foucault e a verdade
juridica que n3o € a verdade
do cliente

A Verdade e as Formas Juridicas (1973). Por que o juiz vé documento,
ndo narrativa. A epistemologia do processo civil brasileiro. Como en-
tender que o juiz julga o documentado, ndo o vivido. Por que isso muda
toda a estratégia de coleta de prova antes da petigdo.

“O direito é uma certa maneira institucionalizada de
produzir verdade.” Michel Foucault, A Verdade e as
Formas Juridicas, 5% conferéncia, Rio de Janeiro, 1973
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1. CONTEXTO HISTORICO

Entre 21 e 25 de maio de 1973, a Pontificia Universidade Catdlica
do Rio de Janeiro recebeu um filésofo francés de quarenta e seis
anos que estavano auge dareputacio intelectual mundial. Michel
Foucault preparava, naqueles anos, a obra Vigiar e Punir, que seria
publicada em 197511, As cinco conferéncias foram organizadas

pelo Departamento de Letras da PUC-Rio.
Foucault deu cinco conferéncias, intituladas “A Verdade e as

Formas Juridicas”. O auditdrio, entdo em sala média, ficou abar-
rotado. Brasileiros recém-saidos do Al-5 (decreto militar de 1968
que tinha endurecido a ditadura) ouviam um pensador francés
explicar como o direito, em qualquer lugar do mundo, é uma
forma especifica de produzir verdade. Ndo uma forma de desco-
brir verdade que estaria 14 fora. Mas uma forma de produzir,

dentro de rituais codificados, uma verdade que serve ao sistema.

A coincidéncia politica daquela aula com a realidade brasileira
da época deu peso particular a fala de Foucault. Quem ouvia
entendia, em camadas de evidéncia cotidiana, do que o filésofo
francés falava. A verdade do tribunal militar nio era a verdade do
preso. Mas era a verdade que valia.

As conferéncias foram gravadas, transcritas em francés, e pu-
blicadas em portugués pela editora NAU em 1996 (com vdrias
edi¢Bes posteriores).12 Em francés, sé foram publicadas postuma-
mente em 1994. A primazia editorial brasileira é detalhe simbdlico
interessante: o Brasil teve, em primeira mao, uma das maislicidas

exposicoes foucaultianas sobre direito.
As cinco conferéncias s3o curtas. Cento e setenta paginas no

total. S3o de leitura dificil em forma direta, mas com o esforco
necessario para a iniciante de Direito, valem o investimento de
duas semanas. Estdo em qualquer biblioteca juridica brasileira
boa, em PDF circulando em féruns académicos, e em livraria sebo
a precos baixos.

11FOUCAULT, Michel. Vigiar e Punir: Nascimento da Prisdo. Trad. Raquel
Ramalhete. Petrépolis: Vozes, 1987 [1975].

12FOUCAULT, Michel. A Verdade e as Formas Juridicas. Trad. Roberto Cabral
de Melo Machado e Eduardo Jardim Morais. Rio de Janeiro: NAU, 2002 [1973].
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A relevancia de Foucault para o método juridico é massiva e
ainda subexplorada. Esse capitulo destrincha o argumento cen-
tral das conferéncias, e operacionaliza para a advocacia de Familia
brasileira.

2. O PROBLEMA QUE FOUCAULT ESTAVA RE-
SOLVENDO

A teoria juridica cldssica, herdada do iluminismo, assume que o
direito existe para descobrir a verdade dos fatos e aplicar a lei
correspondente. A verdade existe fora do processo, no mundo. O

processo é mecanismo de revelacdo. O juiz é descobridor.
Foucault questiona essa assuncdo. Nio nega que existam fatos

no mundo. Nega que o processo seja, primariamente, mecanismo
derevelagdo. Para Foucault, o processo é mecanismo de produgio
institucional de uma verdade especifica, a verdade que serve aos
objetivos do sistema juridico.

Os objetivos do sistema, importante, ndo sio neutros. Sdo
historicamente datados. Em Atenas no século V a.C., o sistema
buscava paz na cidade. Em Roma no século III d.C., buscava arre-
cadacdo tributdria. Na Inquisicio medieval, buscava ortodoxia
teoldgica. Na Revolucdo Francesa, buscava legitimagao burguesa.
No século XX, buscava estabilidade do contrato e protecdo da pro-
priedade. Em cada época, o sistema produz a verdade que atende
aos seus objetivos.

O argumento € radical. N3o diz que juizes mentem ou que sis-
temas sdo injustos. Diz algo mais sutil: o ritual produz a verdade,
e a verdade produzida é a verdade que vale, mesmo que ela nio

coincida com a verdade vivida pelos sujeitos envolvidos.

Em casos juridicos, isso muda tudo.

A cliente que entra no escritério de advocacia conta a verdade
dela. A verdade dela inclui sentimentos, lembrancas, intuicGes,
conhecimentos ticitos. Ela viveu o casamento. Ela sabe o que
sabe. A verdade dela é honesta no sentido pessoal.

Mas a verdade dela nfo vai entrar no processo. O processo s6
aceita um tipo especifico de verdade. A verdade produzida pelos
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rituais codificados do direito brasileiro. Juramento de testemu-
nha. Inquiri¢do de partes. Documento autenticado em cartdrio.
Pericia técnica oficial. Cada um desses é ritual com regra prépria.
Cada um produz uma fatia da verdade processual. Somadas, as
fatias formam a verdade do processo. Que pode ser ou nio a

verdade vivida.
A advogada que entende isso muda toda a estratégia. Ndo tenta

convencer ojuiz danarrativa do cliente. Tenta alimentar os rituais
com a prova que vai sobreviver dentro deles.

3. IDEIA CENTRAL. OS RITUAIS QUE PRODU-
ZEM A VERDADE JURIDICA

A genealogia dos rituais

Foucault, nas trés primeiras conferéncias, faz a genealogia
histérica do que ele chama de “formas juridicas de produgio de
verdade”. Identifica cinco grandes formas, historicamente suces-
sivas:

A prova arcaica grega. No século VIII a.C., conforme aparece na
Il{ada, a verdade juridica é produzida por juramento. Quem jura a
divindade, sob risco de ira divina, é tido como dizendo a verdade.
N3o hd andlise de evidéncia. O juramento € a verdade.

O inquérito medieval. A partir do século XII, na Europa cristj,
surge a forma do inquérito. O juiz, agora representante do sobe-
rano, conduz investigacdo. Coleta testemunhas, 1é documentos,
exige confissdo. A verdade ndo é dada pelo juramento, mas cons-
truida pela inquirigfo. A Inquisigio religiosa € o caso extremo. O

processo civil moderno herda a forma sem a brutalidade.
O exame disciplinar. A partir do século XVIII, surge a forma

do exame. Aplicada inicialmente em hospitais, escolas e prisdes.
O sujeito é observado, medido, comparado. Sua verdade é cons-
truida pelo registro institucional. O direito de familia moderno,
com pericias psicossociais e estudos de assisténcia social, herda
essa forma.
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A pericia técnica. A partir do século XX, surge a forma da
pericia. Especialistas (médicos, contadores, engenheiros) emitem
laudo. O laudo carrega autoridade cientifica. A verdade técnica

vira parte central da verdade juridica.
O documento como prova-rainha. Em paralelo, e crescente

desde o século XIX, o documento (escritura, certidio, registro)
ocupa lugar central. O escrito autenticado tem peso superior ao
depoimento, 4 confissio, & pericia. A digitalizag¢do do século XXI
reforga isso (extratos eletrOnicos, registros publicos consultdveis
online).

Cada uma dessas formas, dito por Foucault, produz a verdade
que serve aos objetivos do sistema da época. Cada uma exige
operacdo institucional especifica. Cada uma exclui certos tipos
de fala (a fala nfo-jurada € excluida pela prova arcaica, a fala
ndo-testemunhada pelo inquérito, a fala nio-documentada pelo
direito moderno).

O direito civil brasileiro e suas formas

O processo civil brasileiro contemporéneo, em casos de Fami-
lia, mistura todas as cinco formas. Mas o peso é desigual.

O documento € a prova mais forte. Em quase todos os casos de
partilha, a sentenca depende do que estd documentado em carté-
rio, em junta comercial, em receita federal, em 6rgdos publicos.

Sem documento, qualquer alegag¢io fica em estado fragil.
A pericia técnica vem em segundo lugar. Em casos com

empresa, patrimonio cruzado ou ddvida contdbil, o laudo pericial
vira eixo central da sentenca. O juiz, em larga medida, segue a

pericia (ainda que oficialmente o juiz nio esteja vinculado).

O inquérito (depoimento de testemunha e da parte) estd
em terceiro lugar. Importante em alguns casos, especialmente
quando documento € insuficiente. Mas o juiz d4 menos peso a
testemunha que ao documento.

A prova arcaica (juramento simbdlico em algumas audiéncias)
estd em quarto lugar, residualmente.
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O exame (estudo psicossocial em casos de guarda) estd em
quinto lugar, importante em guarda, mas quase ausente em par-

tilha.
A advogada de Familia, ao construir o caso, precisa hierarqui-

zar segundo essa ordem. Documento primeiro. Pericia segundo.
Testemunho terceiro. Tudo o que o cliente conta, sem documento
ou pericia que sustente, fica em quarto ou quinto lugar de forca
probatdria.

O custo de ndo entender isso

A advogada que nfo internaliza essa hierarquia tende a cons-
truir o caso pelo eixo errado. Investe energia em depoimentos
longos quando deveria investir em coleta documental. Argu-
menta narrativa quando deveria peticionar prova. Reclama do
juiz que “ndo ouve o cliente” quando, na verdade, o sistema ndo

foi feito para ouvir o cliente.
O juiz cumpre o ritual. V&€ documento. Avalia pericia. L& depoi-

mento. Sentencia conforme a hierarquia da prova. A sensag¢io
subjetiva da advogada de que “o cliente foi injusticado” frequen-
temente é resultado de a advogada ter trabalhado no nivel errado
da hierarquia.

Foucault nfo estd dizendo que a verdade vivida do cliente nio
importa. Estd dizendo que ela ndo entra no processo no formato
em que o cliente a conta. Para entrar, precisa ser traduzida em
documento, pericia ou testemunho. A tradugio € trabalho da

advogada.
E a traducfo comega, sempre, na primeira reunido.

4. A ADVOGADA-INVESTIGADORA COMO
PRODUTORA DE VERDADE

A advogada-investigadora competente, no enquadre de Foucault,
faz uma operacdo especifica. Ela traduz a narrativa do cliente em
material que cabe nos rituais do processo.
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A narrativa do cliente diz: “ele escondeu dinheiro”. A traducgo
para o ritual do processo diz: “documento X mostra a transferén-
cia Y, pericia Z confirma o caminho do dinheiro, testemunha W

declara ter visto o documento original”.

A narrativa do cliente diz: “ela mentiu sobre a empresa”. A
traducfo para o ritual diz: “junta comercial mostra alterac¢io de
quota em data X, contrato social comparativo mostra omissio
na declaracgio de bens do divércio, pericia contdbil quantifica a
omissdo”.

A operacgdo de traducdo € o ato técnico central da advogada-
-investigadora. E o que separa essa profissional do Advogado
Tedrico, que apenas repete a narrativa do cliente em linguagem
juridica.

Em termos foucaultianos. O Advogado Tedrico trabalha no
nivel da narrativa. A advogada-investigadora trabalha no nivel do
ritual. O Advogado Tedrico transcreve. A advogada-investigadora
traduz.

A diferenca é prética. Uma peti¢do inicial traduzida ganha em
sentenca. Uma petigdo inicial transcrita perde.

5. EVOLUCAO POSTERIOR

Boaventura de Sousa Santos e a sociologia juridica critica

Boaventura de Sousa Santos, socidlogo portugués, aplicou
Foucault ao direito em obras como Pela Mdo de Alice (1994)13
e A Critica da Razdo Indolente (2000)14. Mostra como o direito
ocidental, ao operar pelos rituais que Foucault descreveu, exclui
sistematicamente certos sujeitos (mulheres em sociedades patri-
arcais, pobres em sociedades estratificadas, migrantes em socie-

13SANTOS, Boaventura de Sousa. Pela Mdo de Alice: O Social e o Politico na
Pds-Modernidade. Sao Paulo: Cortez, 1994.

14SANTOS, Boaventura de Sousa. A Critica da Razdo Indolente: Contra o
Desperdicio da Experiéncia. Sdo Paulo: Cortez, 2000.
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dades nacionalistas). A exclusdo nio é defeito do sistema. E efeito

do funcionamento do ritual.
Para a advocacia de Familia, Boaventura € leitura util para

entender por que mulheres em violéncia patrimonial silenciosa
frequentemente ndo entram no sistema. N3o porque o sistema
as ignore explicitamente, mas porque os rituais (que exigem
documento, pericia, prova) operam contra quem nio tem acesso
institucional.

Pesquisa juridica brasileira

A aplicacdo direta de Foucault ao direito brasileiro tem tradi-
¢do: Roberto Mangabeira Unger (em Conhecimento e Politica, 1975,
e O Direito na Sociedade Moderna, 1976)15 é referéncia cldssica, em-
bora em chave mais liberal-progressista. Em direito processual,
Aury Lopes Jr. (no campo penal) e José Rogério Cruz e Tucci (no
campo civil) tocam o tema da producdo de verdade processual

sem citar Foucault explicitamente.
Para a advocacia de Familia, a aplicaco rigorosa de Foucault

ainda é zonainexplorada. Esselivro é, parcialmente, esforconessa
direcdo.

6. IMPACTO REAL NO MUNDO

O acordo de ndo-perseguicio civel (ANPC) no MPF

Em 2020, o Ministério Publico Federal brasileiro implemen-
tou o ANPC, instrumento que substitui o processo judicial por
acordo extrajudicial em improbidade administrativa de menor
gravidade. A justificativa explicitamente foucaultiana: o ritual
processual é caro, lento, e em casos de menor lesdo, produz mais

15UNGER, Roberto Mangabeira. O Direito na Sociedade Moderna: Contribui-
¢do a Critica da Teoria Social. Trad. Roberto Raposo. Rio de Janeiro: Civiliza¢do
Brasileira, 1979.
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custo que justica. A producio de verdade pelo acordo é mais efici-
ente. Foucault, embora n3o citado, é o pano de fundo tedrico.

A pericia psicossocial em divdrcio com guarda

Desde a Lei 12.318/2010 (Alienagdo Parental)16, pericias psicos-
sociais ganharam centralidade em disputas de guarda no Brasil.
O Superior Tribunal de Justi¢a tem conferido papel central a
pericia como instrumento principal para identificag¢do da aliena-
¢do parental, e a recomendac3o técnica frequentemente orienta a
decisio. A pericia, no formato foucaultiano de “exame”, produz a
verdade que vai prevalecer. A advogada que entende isso investe
em escolha de perito qualificado. A que n3o entende, investe em
depoimento de testemunha (que tem peso menor).

Inteligéncia forense em divdrcio

Empresas como LEME Forense, citadas no Mapa do Ecossis-
tema (Cap 10), oferecem servico de producdo de documento para
a advocacia. Levantam patriménio oculto, mapeiam transferén-
cias, identificam empresas-fantasma. O servico €, em esséncia,
foucaultiano: produz o tipo de prova que o ritual processual
brasileiro aceita. A advogada que contrata inteligéncia forense
em casos de alto patrimdnio estd operando dentro do esquema
descrito por Foucault.

7. CONEXOES COM OUTROS AUTORES DO
LIVRO

Foucault e Bell/Doyle (Abertura)

Bell, o médico clinico do Edimburgo do século XIX, era produtor
de verdade no sentido foucaultiano. A observagio dele, sistem4-

16BRASIL. Lei n. 12.318, de 26 de agosto de 2010. Disp&e sobre a alienacgéo
parental.
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tica e ritualizada, gerava diagndstico que valia. A genialidade
de Bell foi transformar observacio em ritual confidvel. Doyle,
ao traduzir Bell para Sherlock Holmes, traduziu o método para
narrativa. Foucault, em outra ponta, traduziu para teoria. Os trés
descrevem o mesmo fendmeno em camadas distintas.

Foucault e Kahneman (Cap 4)

Kahneman descreve a cognicdo individual em modo répido
(System 1) e modo lento (System 2). Foucault descreve a cogni¢io
institucional em modo rdpido (juramento) e modo lento (pericia
técnica). Em ambos, o modo lento produz verdade mais configvel.
Mas o modo rdpido segue presente, e custa mais barato. A advo-
gada-investigadora opera no modo lento institucional, dentro do
tempo que o ritual permite.

Foucault e Klein (Cap 5)

A experiéncia da advogada-investigadora (RPD em Klein) §,
em camada foucaultiana, internaliza¢do do ritual. A iniciante,
ao usar checklist, estd aprendendo o ritual conscientemente. A
experiente, ao reconhecer padrio em segundos, estd executando
o ritual automaticamente. Em ambos, o ritual é o referencial. A
diferenca é sé6 de velocidade de execugio.

Foucault e Peirce (Cap 6)

Peirce descreve a ldgica da hipétese (abdugio). Foucault des-
creve a ldgica da prova (ritual). Os dois juntos descrevem o ciclo
completo de uma investigacdo juridica. Peirce dd a hipdtese.
Foucault d4 a forma em que a hipdtese precisa ser provada para
o sistema aceitar. Sem Peirce, nfo hd hipdtese. Sem Foucault, a
hipdtese nio vira sentenga. Os dois sio complementares.
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O juiz julga o documentado, ndo o
vivido. Sua fungdo é documentar o
vivido em forma que sobreviva ao
ritual.

85



7. Michel Foucault e a verdade juridica que ndo é a verdade do cliente

86



parte

Parte III. O Método
TaL




Introdugdo - Parte I1I. O Método TaL

capitulo

8. Triagem em 5 minutos

As 5 perguntas que separam o caso do desabafo. O fluxograma de
qualificagdo. O critério ético: filtrar é proteger, ndo rejeitar.

A primeira parte deste livro apresentou o problema. A segunda
mostrou a ciéncia que sustenta o método. Esta terceira parte € o

método em si.
A primeira operacdo do método tem nome neste livro. Chama

Triagem em 5 minutos. E a operacio cognitiva mais importante
de toda a advocacia de Familia. Define se vocé vai pegar o caso,
recusar, ou indicar outro caminho. Define, também, em qual sub-
categoria o caso entra, e portanto, qual checklist documental vai
ser ativado em seguida.

O capitulo opera em trés blocos. O bloco 1 apresenta as 5
perguntas, em ordem, com exemplo de resposta esperada. O bloco
2 mostra o fluxograma de qualificagio que essas 5 respostas
produzem. O bloco 3 fecha com a discuss@o ética: por que filtrar é
protecdo mutua, e nio rejeigao.

BLOCO 1. AS 5 PERGUNTAS

As 5 perguntas foram destiladas em mais de uma década de
pritica observada. Cada uma serve a uma funcio especifica de
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triagem. As cinco juntas produzem o diagnéstico de viabilidade
em cinco minutos.
Antes de listar, uma observagio. As 5 perguntas so feitas em

sequéncia fixa. Ndo € casual. A ordem reflete a hierarquia de filtro.
A primeira pergunta filtra mais. A quinta menos. Mudar a ordem
reduz a eficdcia.

Pergunta 1. O que vocé estd buscando exatamente?

A pergunta é deliberadamente aberta. O cliente entra na sala
em estresse, com histéria longa, e geralmente comeca pelo con-
texto (como foi o casamento, 0 que aconteceu na separacgio). A
fungio desta pergunta € forgar a saida do contexto para o objeto.
O que vocé quer, concretamente?

Resposta tipo A: “quero me divorciar”. Caso clinico. O objeto é
claro.

Resposta tipo B: “quero entender meus direitos”. Caso ambi-
guo. O cliente nfo sabe ainda o que quer. Vai precisar de
orienta¢do antes do contrato.

Resposta tipo C: “quero vinganga”. Caso de desisténcia. O
sistema judicial ndo tem como entregar isso. Indicar terapia, con-

versa familiar, ou simplesmente recusar.

Resposta tipo D: “quero saber se tem caso”. Cliente em fase de
investigacdo. Pode ser cliente qualificado, mas precisa de avalia-
¢do inicial pré-contrato.

A resposta tipo A continua na pergunta 2. As B e D vio para
conversa estendida pré-contrato. A C é recusada.

Pergunta 2. O que vocé tem documentado em mdos?

A pergunta filtra por preparo. Cliente preparado traz pasta.
Cliente despreparado traz lembranca. A diferenca muda o crono-

grama do caso.
Resposta tipo A: “tenho a certiddo de casamento, escrituras, IR
dos ultimos cinco anos”. Cliente preparado. Triagem fica rdpida.
Resposta tipo B: “tenho a certiddo de casamento e uma escri-
tura”. Cliente parcialmente preparado. Vai precisar coletar docu-
mento adicional.
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Resposta tipo C: “tenho a certiddo de casamento”. Cliente des-

preparado. Toda a documentagio ainda precisa ser produzida.
Resposta tipo D: “n3o tenho nada, mas eu posso pegar”. Cliente

que dependerd da capacidade de execugdo. Pode dar certo, pode

ndo dar. Avaliar na sequéncia.
A resposta tipo A acelera o caso em dois meses. A tipo D adici-

ona seis a doze meses ao cronograma, ou inviabiliza se o cliente
nao cumprir.

Pergunta 3. O ex (ou herdeiros) sabe que vocé estd aqui?

A pergunta filtra por contexto relacional. O caso muda muito

conforme a parte contrdria j4 saiba ou nio da inteng¢do do cliente.

Resposta tipo A: “sim, j4 conversamos sobre o divércio”. Caso
em fase aberta. Estratégia pode ser de acordo extrajudicial ou
litigioso, mas sem surpresa.

Resposta tipo B: “ele desconfia”. Caso em fase de preparacio.
Tempo € varidvel critica. Documento pode sumir, transferéncia
pode ocorrer.

Resposta tipo C: “ele nio sabe ainda”. Caso em fase de plane-
jamento. Recomenda-se acelerar coleta documental antes do

anuncio. Critico em casos com patrimdnio empresarial.
A resposta tipo C € a que mais exige pressa na coleta, antes de

qualquer movimento perceptivel pelo ex.

Pergunta 4. Existe patrimdnio relevante envolvido?

A pergunta filtra por escala. Caso de partilha de Volkswagen
Gol 2008 n3o é o mesmo caso de partilha de empresa de R$ 8

milhdes. O método é diferente.
Resposta tipo A: “praticamente nada”. Caso de baixa complexi-

dade. Triagem rdpida, custo do método reduzido, indicacdo clara:

extrajudicial se houver acordo.

Resposta tipo B: “um imével e o carro”. Caso médio. Método pa-
dr3o. Verificar regime de bens, datas de aquisi¢do, financiamento
pendente.

Resposta tipo C: “imdvel, empresa, aplica¢bes”. Caso de média
a alta complexidade. Método integral aplica. Pericia provavel.
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Resposta tipo D: “muita coisa, ele é empresdrio”. Caso de
alta complexidade. Investigagio patrimonial obrigatdria. Indicar

perito antes da peticio.
Resposta tipo E: “ele tem uma empresa, mas eu ndo sei muito”.

Caso de alta complexidade e alta opacidade. Triagem cuidadosa.
Possivelmente caso para perito antes mesmo da segunda reunigo.

Pergunta 5. O que vocé desconfia que ele esconde?

Apergunta filtra por hipdtese abdutiva (Cap 6). Cliente que tem
desconfianca especifica, com elemento concreto (data, valor esti-
mado, nome de terceiro, fato observado), traz hipStese de partida.
Cliente sem desconfianca especifica estd em terreno limpo (ou em
negacio).

Resposta tipo A: “ele tem uma conta no Uruguai, que eu sei
que existe mas nunca vi”. Desconflanga especifica forte. HipStese

clara, com elemento de testabilidade. Coleta documental dirigida.
Resposta tipo B: “ele ficou esquisito em 2019, mudou o ritmo

dos pagamentos”. Desconfianca contextual. Hip6tese fragil, mas

vale investigar.
Resposta tipo C: “ele € simples, acho que ndo esconde nada”.

Cliente em negacdo ou desconfian¢a nio-formada. Investigar

mesmo assim, com leveza, mas sem alarmar.
Resposta tipo D: “nem sei o que esperar”. Cliente em fase explo-

ratdria. Toda investigacio € exploratdria.
A pergunta 5 é a que mais varia em valor. Cliente tipo A reduz o

cronograma em trés a seis meses, porque jd entrega ao advogado
a primeira hipdtese. Cliente tipo D requer investigaco aberta.

BLOCO 2. O FLUXOGRAMA DE QUALIFICA-
CAO
As cinco respostas, combinadas, produzem o diagndstico de via-

bilidade.

PERGUNTA 1
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|
I T
I

tipo A tipo B tipo C tipo D
(claro) (ambiguo) (vinganca) (averiguar)
I |
v v v v
PROSSEGUE Orientacao RECUSADO Orientacéao
pré-contrato pré-contrato
|
v
PERGUNTA 2
|
I T 1
I I |
tipo A/B tipo C tipo D
(preparado) (despreparado) (vai pegar)
|
v v v
acelerar cronograma confianga
+6 meses avaliada
I
v
PERGUNTA 3
I
|
I T ]
I | |
tipo A tipo B tipo C
(sabe) (desconfia) (ndo sabe)
I I |
v v v
normal pressa pressa maxima
pre-anincio
I
v
PERGUNTA 4
I
I T T 1
I I |
A (nada) B (médio) C/D/E (alto)
I I |
v v v
simples médio perito
obrigatério
I
v
PERGUNTA 5
|
I T ]
I I |
tipo A/B tipo C tipo D
(hipétese) (negacao) (aberto)

92



Parte I1I. O Método TaL

v v v
dirigida cuidadosa exploratéria
A combinacdo tipica das respostas dd o perfil do caso. Alguns
padrdes aparecem com frequéncia.

Cliente A1-A2-A3-A4-A5: caso preparado, claro, em fase aberta,
baixa complexidade, com hipétese clara. Caso ideal. Pode ser
aceito imediatamente. Triagem completa em 5 minutos. Tempo
de fechamento: 2 a 4 meses.

Cliente A1-B2-C3-D4-A5: caso claro, parcialmente preparado,
em fase de planejamento (ex ndo sabe), alta complexidade patri-
monial, com hipétese especifica. Caso alto valor, alta pressa, alta
investigacgo. Aceito com prioridade. Tempo de fechamento: 6 a12
meses, podendo ir até 24.

Cliente B1-C2-C3-A4-D5: cliente ambiguo, despreparado, em
fase de planejamento, baixa complexidade, sem hipdtese. Caso
de baixa prioridade. Vale orientagdo pré-contrato, mas pode nio
fechar.

Cliente C1 (qualquer): cliente em busca de vinganga. Recusado

independente das outras respostas.
A advogada-investigadora que conduz triagem em 5 minutos,

com prdtica, identifica o perfil predominante na primeira reunizo.
Pode comunicar diagndstico inicial ao cliente ainda na reuniio.
“Pelo que vocé me disse, esse caso parece se encaixar no perfil X.
Vai exigir Y meses, custar Z em honordrio base, e ter as seguintes
prioridades de coleta documental.”

A comunicacdo clara do diagndstico filtra mais. Cliente que se
identifica com o perfil prossegue. Cliente que se desconforta com
o diagnéstico talvez precise reconsiderar se quer prosseguir. Em
qualquer dos casos, o filtro acontece em transparéncia.

BLOCO 3. A ETICA DO FILTRO

Filtrar n3o é rejeitar. E proteger.
A advogada que aceita todo cliente que pede, sem filtro, estd

produzindo prejuizo em escala. Para os clientes que ndo tinham
caso, prejuizo de expectativa frustrada. Para os clientes qualifica-
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dos, prejuizo de atencdo dispersa do advogado. Para a profissdo,

prejuizo de reputagio coletiva degradada.

Afiltragem é protec¢do em trés direcdes.

Prote¢do do cliente sem caso. O cliente que nfo tem caso
juridico vidvel, ao ser orientado para outra dire¢do (Defensoria,
mediacdo, simplesmente conversa familiar), economiza dinheiro,
tempo, e esperanca. A frase “no tenho caso para vocé” é, parado-
xalmente, ato de cuidado. E melhor ouvir isso na primeira reunido
que trés anos depois, no fim de processo perdido.

Protec¢do do cliente qualificado. A advogada que aceita volume
sem filtro tem atengdo dispersa. N3o consegue atender qualifi-
cado com qualidade. O cliente qualificado paga o preco, em forma
de peti¢do padrdo, coleta documental rudimentar, e estratégia

mediana. A filtragem libera tempo e atencdo para os qualificados.
Protecdo do escritdrio. A reputacio do escritdrio é construida

sobre os casos bem-sucedidos. Cada caso aceito que nao deveria
ter sido é caso que vai virar reclamacio, processo de revisio, ou
cliente insatisfeito. O escritério que filtra preserva a reputagio. O

que aceita tudo erode.
Filtragem € ato técnico, ético e estratégico a0 mesmo tempo. A

frase mais dificil de aprender, em advocacia de Familia, talvez seja
“ndo tenho caso para vocé”. Mas € a frase mais importante.

OPERACIONALIZACAO. ONDE APLICAR A
TRIAGEM EM 5 MINUTOS

A triagem em 5 minutos pode ser aplicada em trés momentos
distintos. Cada um tem custo e beneficio préprios.

Triagem por telefone, antes da primeira reunifo. Custo: 5
minutos da atendente ou da prépria advogada. Beneficio: filtra
clientes ndo-qualificados antes que ocupem espago da agenda.
Risco: pode perder cliente borderline que ficaria a vontade sé pre-

sencialmente. Recomendado para escritérios com agenda lotada.
Triagem nos primeiros 5 minutos da reunido presencial. Custo:

tempo da reunifo que ji estd acontecendo. Beneficio: clareza
imediata para os dois lados, com possibilidade de orientagdo
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ainda na reuni3o. Risco: cliente pode achar que o advogado é frio.
Recomendado para escritérios em fase de calibragem.

Triagem por formuldrio, antes da primeira reunifio. Custo: im-
plementacdo de formuldrio online ou impresso. Beneficio: cliente
chega a reunifo com diagndstico pré-existente. Risco: alguns
clientes nio preenchem ou preenchem mal. Recomendado para
escritdrios maduros, com fluxo estabelecido.

A operacionalizagio ideal combina as trés. Formuldrio online
enviado antes da reunido agenda. Reconferéncia por telefone se
necessdrio. Validac¢do nos primeiros 5 minutos do presencial.

Em qualquer das trés formas, a triagem € o ato técnico mais
importante do método TaL.

E o0 ato que, mais que qualquer outro, separa a advogada-inves-
tigadora do Advogado Tedrico.

Quem filtra protege. Quem aceita tudo
expoe.
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capitulo

9. Investiga¢ao documental
ativa

O checklist de coleta por subtipo (inventdrio contencioso, inventdrio
extrajudicial, divdrcio amigdvel, divércio litigioso). O que o cliente
trouxe versus o que falta. Onde procurar antes da quebra de sigilo:
cartdrios, juntas comerciais, Receita, Detran, sistemas proprios e bases
publicas.

Atriagem em 5 minutosidentifica o tipo do caso. Ainvestigac¢do
documental ativa, capitulo seguinte do método, coleta o material
que vai sustentar o caso no ritual processual.

Este capitulo opera em trés blocos. O bloco 1 estabelece o prin-
cipio geral da investigagdo ativa. O bloco 2 apresenta os quatro
checklists por subtipo. O bloco 3 fecha com o mapa de fontes
publicas onde ainvestigacio pode operar antes mesmo da decisdo
judicial.

BLOCO 1. PRINCIPIO GERAL. INVESTIGACAO
ATIVA VERSUS PASSIVA

Antes dos checklists, a distin¢do conceitual.
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Investigacdo passiva é a que ocorre quando o advogado recebe
o que o cliente trouxe e se conforma com isso. O cliente entrega
a pasta, o advogado 1&, peticiona com o que estd 14, e espera a
contestacdo para descobrir o que faltava. Em catorze de dezesseis

casos tipicos, esse modo subdocumenta o caso.

Investigacdo ativa é a que ocorre quando o advogado, depois
da triagem, monta uma lista de coleta dirigida (Cap 6, abdugio
de Peirce), envia ao cliente, pede prazo, e ainda complementa com
busca em bases publicas que o cliente ndo tem como acessar.

A diferenca, na pritica, é da ordem de cinco para um em produ-
tividade probatdria.

O principio que sustenta a investigac¢do ativa tem trés compo-
nentes.

Hierarquia probatdria primeiro. O Cap 7 estabeleceu que docu-
mento é a prova-rainha do processo civil brasileiro. Tudo o que
pode ser documentado precisa ser documentado. Depoimento,
testemunho e mesmo pericia ficam em hierarquia inferior. A

investigac3o ativa prioriza o que vai produzir documento.

Cliente como coletor designado, ndo como informante final. O
cliente sabe o que viveu. Nio sabe necessariamente o que precisa
para o processo. A advogada define o que precisa. O cliente coleta
sob orientac¢do. Em casos em que o cliente n3o tem acesso (porque
o0 ex tem controle dos documentos), a advogada coleta por outras
vias.

Bases publicas como atalho. Boa parte do que parece exigir
decisio judicial pode ser acessado em bases publicas brasileiras
sem autorizagio especial. Junta Comercial, Cartdrio de Imdveis,
Receita Federal (com cautelas), Detran, JUCESP, RAIS. A investi-
gacdo ativa explora primeiro essas bases. Sigilo bancdrio e fiscal,
que exigem decisdo judicial, vém depois, e idealmente ji vém
informados pelo que foi descoberto nas bases publicas.

A advogada-investigadora competente, com essas trés premis-
sas internalizadas, conduz investiga¢do documental em quatro a
oito semanas que o Advogado Tedrico levaria seis a doze meses

para conduzir.
E a diferenca nio € talento. E método.
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BLOCO 2. OS QUATRO CHECKLISTS POR SUB-
TIPO

A triagem em 5 minutos (Cap 8) classifica o caso em um dos
quatro subtipos cldssicos da advocacia de Familia. Cada subtipo
ativa um checklist documental especifico.

Checklist A. Inventdrio contencioso

Inventdrio contencioso é o que tramita em juizo, com algum
nivel de divergéncia entre herdeiros. Pode ser sobre valoracio
de bem, sobre legitimidade de herdeiro, sobre validade de testa-
mento, sobre direito de meacio do conjuge sobrevivente.

DOCUMENTOS BASICOS (sempre)

[ 1 Certiddo de 6bito do falecido (cartdério de registro civil)
[ ] Certiddo de nascimento ou casamento do falecido

[ ] Documentos pessoais do falecido (CPF, RG)

[ 1 Documentos pessoais de todos os herdeiros

[ 1 Ultima declaracdo de imposto de renda do falecido (3 a 5
anos anteriores ao 6bito)

DOCUMENTOS PATRIMONIAIS (por categoria de bem)

[ 1 Matriculas atualizadas de todos os imdveis registrados em
nome do falecido

[ ] Certiddes negativas (federal, estadual, municipal,
trabalhista) do falecido

[ 1 Contratos sociais de todas as empresas em que o falecido
era so6cio

[ 1 Histérico de quotas das empresas (alteracdes nos Gltimos
10 anos)

[ 1 Veiculos registrados em nome do falecido (Detran)

[ 1 AplicacOes financeiras (extratos dos UGltimos 24 meses)

[ 1 Conta corrente (extratos dos Ultimos 24 meses)

DOCUMENTOS DE INVESTIGAGCAO PATRIMONIAL (quando h& indicio)

[ 1 Certidbes de cartério de imbéveis em comarcas onde o
falecido morou ou trabalhou

[ 1 Junta Comercial estadual: pesquisa de quotas em nome de
pessoa préxima do falecido

[ 1 Receita Federal: declaracdo de bens dos 5 anos anteriores
[ 1 Cartério de notas: escrituras lavradas pelo falecido nos
10 anos anteriores

[ ] Histérico de movimentacdo bancédria pré-débito (60 dias)

[ 1 Apélices de seguro de vida em nome do falecido
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DOCUMENTOS PROCESSUAIS

[ 1 Procuragdes outorgadas pelos herdeiros ao advogado

[ 1 Termo de nomeagcdo de inventariante

[ 1 Plano de partilha (depois da fase inicial)
A coleta deste checklist, em caso médio, leva entre 30 e 60 dias.
Em caso complexo (com bem em outro estado, com empresa
com histdrico de quotas, com indicio de transferéncia pré-morte),
podeir a 90 ou 120 dias.

Checklist B. Inventdrio extrajudicial

Inventdrio extrajudicial € o que ocorre em cartdrio, sem juizo,
autorizado pela Lei 11.441/2007. Exige: todos os herdeiros maiores
e capazes, todos em acordo, sem testamento (ou com testamento
jé cumprido e revogado), bens em uma nica comarca preferenci-

almente, sem dependentes incapazes envolvidos.
O checklist é mais curto que o A. O que muda é a velocidade e
O custo.
DOCUMENTOS BASICOS (sempre)
[ 1 0s mesmos do checklist A (basicos)
DOCUMENTOS DE COMPROVACAO DE ACORDO ENTRE HERDEIROS
[ 1 Declaragdo assinada por todos os herdeiros confirmando o
acordo
[ 1 Termo de renlincia de heranca (se houver renunciante)
[ 1 Ata de reunido familiar (se houver, recomendado)
DOCUMENTOS PATRIMONIAIS (minimos para a escritura)
[ 1 Matriculas atualizadas dos imdveis
[ 1 Certiddes negativas
[ 1 Declaragdo de imposto de renda do falecido (Ultimo ano)
[ 1 Comprovante de ITCMD pago
DOCUMENTOS PROCESSUAIS
1 Procuragdes ao advogado

[
[ 1 Plano de partilha consensual
[ 1 Escritura plblica lavrada em cartdério de notas
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A coleta deste checklist, em caso tipico, leva 30 dias. Em casoideal

(familia alinhada, bens simples, ITCMD em dia), pode ir a 15 dias.
A vantagem do extrajudicial: custos processuais zero, tempo

até a partilha muito menor (45 a 90 dias contra 2 a 5 anos do
contencioso), e custas cartoriais inferiores s judiciais. A desvan-
tagem: exige acordo total, o que nem sempre € vidvel.

Checklist C. Divdrcio amigdvel

Divércio amigdvel é o que tramita por escritura publica em car-
torio (Lei 11.441/2007) ou por peti¢do consensual em juizo. Pres-
supde acordo entre os conjuges sobre partilha de bens, guarda de
filhos (se houver), e pensio alimenticia (se houver).

DOCUMENTOS BASICOS (sempre)

Certiddo de casamento atualizada

Certiddes de nascimento dos filhos (se houver)
Documentos pessoais dos conjuges

Pacto antenupcial (se existir)

Comprovantes de residéncia

DOCUMENTOS PATRIMONIAIS

[ ] Lista completa de bens adquiridos durante o casamento

[ 1 Matriculas atualizadas de iméveis

[ 1 Documentos dos veiculos

[ 1 Extratos bancérios e de aplicagdes (Ultimos 6 meses, para
verificagdo réapida)

[ 1 Contratos sociais de empresas conjuntas ou de cada conjuge

DOCUMENTOS DE ACORDO

Plano de partilha consensual (com avaliagdo de cada bem)
Termo de acordo sobre guarda dos filhos (se houver)
Termo de acordo sobre pensdo alimenticia (se houver)
Termo de acordo sobre uso da residéncia conjugal

DOCUMENTOS PROCESSUAIS

[ 1 Procuracdes
[ 1 Peticdo inicial ou escritura plblica

A coleta neste checklist leva, em caso tipico, entre 15 e 45 dias. O
tempo curto é parte da vantagem do amigavel. O ponto critico, e
que esse capitulo destaca, € o seguinte:
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Mesmo em divércio amigavel, a investiga¢do documental ativa
deve ser conduzida.

A histdria do Cap 13 (caso real a coletar no Técito) mostra por
qué. O divércio que parecia amigdvel pode, ao ser investigado,
revelar omissdo patrimonial que muda completamente o acordo.
A advogada que recebe o cliente afirmando “estd tudo combinado,
vamos ao cartério”, mas conduz coleta documental rigorosa antes
de assinar, é a que protege o cliente.

A regra pratica: solicitar extratos bancdrios e aplicagdes dos
ultimos 6 meses de ambos os conjuges, mesmo em amigavel. Em
uma parte nio-desprezivel dos casos, esse pedido revela informa-
¢do que muda o acordo.

Checklist D. Divdrcio litigioso

Divdrcio litigioso é o que tramita em juizo com divergéncia
entre os conjuges. Pode ser sobre partilha, guarda, pensio, regime
de bens, ou todos os anteriores.

DOCUMENTOS BASICOS (sempre)
[ 1 0s mesmos do checklist C
DOCUMENTOS PATRIMONIAIS (completos)

[ 1 Matriculas atualizadas de todos os imdéveis em nome de
qualquer dos coOnjuges

[ 1 Contratos sociais de todas as empresas em que qualquer dos
cénjuges é sdcio

1 Histdérico de quotas (10 anos)

Veiculos (Detran)

Aplicacdes financeiras (24 meses)

Conta corrente (24 meses)

Imposto de renda dos UGltimos 5 anos

Contrato de trabalho ou comprovacdo de renda profissional

DOCUMENTOS DE INVESTIGACAO PATRIMONIAL

[ 1 Certiddes de cartério de imbveis em comarcas onde o ex
morou ou trabalhou

] Pesquisa em juntas comerciais de outros estados

1 Histdérico de transferéncias patrimoniais (24 meses)

1 Doagdes recebidas pelo ex

Herangas recebidas pelo ex

Ap6lices de seguro
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[ 1 Patrimonio em nome de terceiros préximos (irm&o, cunhada,
mae, primo)

DOCUMENTOS PROCESSUAIS

[ 1 Procuracdes

[ 1 Quesitos de pericia (se houver)

[ 1 Peticao inicial
A coleta neste checklist, em caso tipico, leva entre 60 e 120 dias.
Em caso complexo (com empresa, com patrimdnio em outros

estados, com indicio de fraude), pode chegar a 180 ou 240 dias.
A diferenca entre o checklist D (litigioso) e o C (amigével) ndo

¢ apenas de quantidade de documento. E de profundidade. O
amigdvel coleta para confirmar. O litigioso coleta para investigar.
A diferenca muda como cada documento € lido.

BLOCO 3. O MAPA DE FONTES PUBLICAS

Boa parte da investigagio documental ativa pode operar em
fontes publicas brasileiras sem necessidade de decisdo judicial.
Conhecer essas fontes acelera a coleta em meses.

Cartorios de Registro de Imdveis

S3o publicos no Brasil. Qualquer pessoa pode solicitar matri-
cula atualizada de qualquer imével mediante pagamento de taxa
cartordria. O custo varia entre R$ 30 e R$ 80 por matricula, depen-
dendo do estado.

A solicitag¢do pode ser feita presencialmente, por procuracio,
ouvia Central de Registros de Iméveis (RIDB) ou Central Nacional
de Indisponibilidade de Bens (CNIB). Para casos com indicio de
transferéncia fraudulenta, a CNIB € especialmente dtil: mostra se
o imdvel estd indisponivel por ordem judicial em algum processo.

O ponto critico: a advogada pode pesquisar imdveis em comar-
cas onde o ex jd morou, trabalhou ou tem familia. N3o precisa
pedir autorizacdo ao ex. Pode pesquisar diretamente.

Juntas Comerciais
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S3o publicas. Qualquer pessoa pode acessar a certiddo simpli-
ficada e o histérico de quotas de qualquer empresa registrada. A
consulta é, em geral, online (cada estado tem o portal préprio:
JUCESP em S3o Paulo, JUCERJA no Rio de Janeiro, JUCEMG em

Minas Gerais, etc.) e custa entre R$ 20 e R$ 50 por consulta.
A consulta mostra: quem s3o os sdcios atualmente, o capital

social, e o histdrico de alteragBes contratuais. AlteracGes que
mudam a composig¢io societdria aparecem datadas. Se a empresa
do ex teve transferéncia de quotas em meados de 2019 e o divércio
foi em 2020, a alteragdo aparece na pesquisa.

Receita Federal

A Receita Federal tem o sistema CPF, com consulta publica
parcial e consulta publica completa via procuragio ou requisicdo
judicial. A consulta parcial confirma que o CPF existe e estd ativo.
A completa traz declaragio de bens. A dltima, em geral, requer
decisio judicial ou autorizagio do titular.

Para casos com indicio de patriménio em outras unidades da
federagio, a consulta cruzada i Receita pode ser estratégica. Em
casos com heranca recebida pelo ex (Lei 5.172/1966 obriga decla-
racdo), o passo facilita o acesso.

Detran

Os Detrans estaduais tém consulta publica parcial de veiculo
por placa. Hd informagio sobre proprietdrio registrado e histdrico
de transferéncias. Acesso varia por estado.

Departamento Nacional de Trinsito (Denatran/Senatran)

O sistema Renavam, gerido pelo Senatran (Sistema Nacional de
TrAnsito), centraliza informac3o sobre veiculos no Brasil. Consul-
tas amplas exigem decisdo judicial, mas verifica¢des pontuais sdo
possiveis.

Cartdrios de Notas
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Cartorios de notas sdo publicos. Mantém registro de escrituras
(de venda, de doagdo, de partilha, de pacto antenupcial). A
consulta a escritura especifica é possivel por interessado direto.
A pesquisa de escrituras lavradas por determinado outorgante
exige a CRC (Central de Registro Civil) ou Central de Escrituras
(CENSEC).

A CENSEC, gerida pelo Colégio Notarial do Brasil, permite
pesquisa nacional por outorgante. Util em casos com indicio de
transferéncia fraudulenta via doagio.

Bases de dados profissionais

Existem bases comerciais (Serasa, SPC, Boa Vista, etc.) que
reunem informacdo patrimonial agregada. Acesso requer cadas-
tro profissional. Em casos complexos, podem complementar a
investigacao.

Inteligéncia forense privada

Para casos com alto patriménio e indicio de fraude, empresas
especializadas como LEME Inteligéncia Forense oferecem rastre-
amento patrimonial. O custo é alto (R$ 8.000 a R$ 40.000 por
caso) e oresultado depende da complexidade. Em casos com mais
de R$ 1 milhdo em disputa, costuma ser custo-beneficio favordvel.

OPERACIONALIZAGCAO. A TIMELINE DA IN-
VESTIGAGCAO

Ainvestigacdo documental ativa, em caso médio, opera em quatro

fases sequenciais.
Semana 1. Triagem em 5 minutos (Cap 8), classificagio do

subtipo, montagem do checklist especifico, defini¢io de fontes

publicas a explorar, envio da lista de coleta ao cliente.
Semanas 2 a 6. Coleta paralela. Cliente coleta o que estd com

ele. Escritdrio coleta nas fontes publicas. Equipe interna processa
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N

documento & medida que chega. Hipdteses (Cap 6) vao sendo

refinadas conforme documento aparece.
Semanas 7 a 10. Andlise integrada. Documento coletado é com-

parado entre si. Inconsisténcias sio identificadas. Decisdo sobre

pericia ou inteligéncia forense (em casos complexos) é tomada.
Semanas 11 a 12. Petic¢do inicial. Constru¢do da peca com base

em material coletado, com hipéteses sustentadas por documento,

e com mapa probatdrio claro para o juiz.
Em casos simples, o ciclo se conclui em 8 semanas. Em casos

médios, 12 semanas. Em casos complexos, 16 a 24 semanas.
Aadvogada-investigadora que opera nesse ciclo entrega ao juiz

um caso pronto. Os primeiros 60 dias do processo s3o os mais
importantes, porque € nessa janela que a parte contraria ainda
nfo construiu a contra-narrativa. Quem chega com material con-

solidado domina o terreno.
E quem chega com pasta crua perde os primeiros 60 dias, e
depois passa um ano tentando recuperar.

Investigagcdo néo é luxo. E o piso do
método.
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capitulo

10. Construgao do caso por
hipdtese

Hipdtese principal e duas alternativas. Mapa de prova por hipdtese. A
estratégia antes da redagdo. Quando contratar perito ou inteligéncia
forense e como ler o relatdrio técnico.

A triagem (Cap 8) classifica o caso. A investigagdo documental
ativa (Cap 9) coleta o material. A construgio do caso por hipdtese
é aoperacgdo que liga os dois: transforma material bruto em estra-

tégia processual.
O capitulo opera em quatro blocos. O bloco 1 estabelece aregra

das trés hipdteses. O bloco 2 apresenta o mapa de prova por
hipétese. O bloco 3 trata da decisdo de contratar pericia. O bloco
4 fecha com o cronograma estratégico antes da peticdo.

BLOCO 1. A REGRA DAS TRES HIPOTESES

A advogada-investigadora competente, com o material coletado
em mios, formula trés hipdteses sobre o que vai acontecer no

processo. Nao uma. Trés.
A regra das trés hipdteses tem origem em duas tradi¢des. Na

filosofia da ciéncia (Karl Popper, Peirce reformulado em Cap 6),
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L &

aregra é “para cada fendmeno, formule multiplas hipdteses con-
correntes e teste qual sobrevive”. Em tdticas militares (manuais
americanos do US Army desde 1990), a regra é “para cada situa-
¢do, antecipe trés cendrios: melhor caso, caso mediano, pior caso,
e prepare-se para os trés”.

Em advocacia de Familia, a aplicagdo € a seguinte.

Hipdtese principal. E a hipdtese mais provavel, dadas as infor-
magoes coletadas. Em divércio com indicio de patriménio oculto,
a hipdtese principal pode ser “existe patriménio em nome do
irm3o do ex, transferido nos 18 meses anteriores a separacdo”. A
peti¢do inicial vai ser construida nessa hipédtese.

Hipdtese alternativa 1. E a hipétese menos provavel mas plau-
sivel. Em geral, é mais favordvel ao cliente. No mesmo caso, pode
ser “existe patrimdnio em nome do irmio e também em conta no
exterior, ainda nfo identificada”. A advogada n3o peticiona com
base nela, mas mantém preparada uma estratégia caso documen-
tacdo posterior confirme.

Hipdtese alternativa 2. E a hipdtese menos provavel mas plau-
sivel. Em geral, é menos favordvel ao cliente. No mesmo caso,
pode ser “o patriménio do irmio € genuinamente do irm3o, sem
ligagdo com o ex”. Aadvogadando acreditanelana partida, mas se
prepara para a possibilidade de a parte contrdria apresentar prova

convincente disso.

As trés hipéteses sdo listadas explicitamente, em documento
interno do escritério. Cada hipdtese é acompanhada da probabi-
lidade subjetiva (40%, 30%, 30% por exemplo) e das implicacbes
estratégicas correspondentes.

Aregra das trés hipdteses tem trés vantagens.

Reduz viés de confirma¢do. Como Kahneman descreveu (Cap
4), o viés de confirmacio leva o advogado a coletar sé o que
sustenta a hipétese inicial. Formular trés hipdteses forga a coleta
de material que sustenta cada uma. Documento que parecia irre-

levante na hipdtese principal pode ser central numa alternativa.
Antecipa estratégia da parte contrdria. A advogada experiente

sabe que a parte contréria vai contestar. As hipdteses alternativas
geralmente coincidem com as defesas que o advogado do outro
lado vai construir. Antecipar é poder responder em pé.
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Calibra honordrio e expectativa do cliente. Cliente que entende
as trés hipdteses entende que o resultado € faixa, no ponto. A
expectativa fica realista. A frustragdo futura, se houver, é menor.

BLOCO 2. O MAPA DE PROVA POR HIPOTESE

Aregra das trés hip6teses, sem mapa de prova, € exercicio intelec-
tual. Com mapa, vira operaggo.

O mapa de prova é tabela que cruza cada hipétese com os
documentos, pericias e testemunhos que a sustentariam (ou re-
futariam). E construido depois da coleta documental inicial, em

geral entre a oitava e a décima semana do método (Cap 9).
A forma do mapa, em caso de divércio com patrimonio oculto:

HIPOTESE PRINCIPAL: patriménio em nome do irméo, transferido
em 2019

Documentos que sustentam:

[ 1 Matricula do imével registrado no nome do irm&o (com
valor venal)

[ 1 Declaragdo de IR do irmdo (renda incompativel com a
aquisicao)

[ ] Extratos do ex (saida de valor correspondente em data
préxima)

[ 1 Junta Comercial (alteracdo societdria subsequente da
empresa do ex)

Pericia necessaria:
[ 1 Contdbil, para reconstituir o fluxo financeiro entre ex
e irmdo

Testemunhos relevantes:
[ 1 Ex-contadora do ex (se acessivel)
[ 1 Funciondrio préximo da empresa (se acessivel)

HIPOTESE ALTERNATIVA 1 (mais favoravel): também ha conta no
exterior

Documentos que sustentariam:
[ 1 Comprovacdo de remessa internacional via Banco Central
[ 1 Indicio em IR (declaracdo de bens no exterior)
[ 1 Documentos do banco brasileiro do ex que indiquem
transferéncia

Pericia necessaria:
[ ] Pode ser necessédria consulta a inteligéncia forense
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internacional

HIPOTESE ALTERNATIVA 2 (menos favordvel): patriménio do irméo
é genuino

Documentos que poderiam refutar a hipdtese principal:
[ 1 Declaracdo de IR do irmdo com renda compativel
[ ] Histérico bancdrio do irmdo pré-aquisicgéo
[ 1 Documentagao de empréstimo legitimo entre os dois

Resposta estratégica se vier:
Concentrar na alteracgdo societdria subsequente, que aponta
para outro
movimento patrimonial além do imdvel.
O mapa fica em pasta interna do escritdrio. N3o vai para o juiz.

Serve para orientar a equipe.
A constru¢do do mapa, em caso médio, leva entre 8 e 16 horas

de trabalho de advogado sénior. E o investimento intelectual de
maior retorno do processo todo. Cada hora gasta em mapa econo-
miza, em média, trés horas de improviso futuro.

BLOCO 3. A DECISAO DE PERICIA

Em casos com patrimdnio empresarial, imdveis em situagio
complexa, ou indicio forte de fraude, a pericia técnica é, frequen-
temente, central. A decisdo sobre se contratar pericia particular
(antes do processo) ou aguardar pericia oficial (j4 no processo)

tem impacto enorme.

A decisdo tem trés dimensdes.

Tempo. Pericia particular pré-processo: 30 a 90 dias. Pericia
oficial pds-processo: 6 a 18 meses, considerando agendamento,
execug¢do e prazo para impugnacdo. A diferenga de tempo € da
ordem de seis para um.

Qualidade. Pericia particular: perito escolhido pela advogada,
com especializacdo identificada e curriculo verificdvel. Pericia
oficial: perito nomeado pelo juiz, que pode ser excelente ou me-

diocre. A advogada n3o controla.
Custo. Pericia particular: R$ 8.000 a R$ 40.000, dependendo

da complexidade. Pericia oficial: custas processuais e perito pago
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pelo perdedor (que pode ser o seu cliente). O cdlculo de custo varia
caso a caso.

Arecomendagio geral, neste livro:

Contratar pericia particular antes, sempre que:

» Patriménio em disputa estimado em mais de R$ 500 mil

» Componente empresarial relevante (sécio em sociedade

com lucros ndo distribuidos, valuation complexo)
» Indicio de fraude com base documental (a pericia particular
pode quantificar o valor da fraude antes da petic¢éo inicial)

» Cliente tem reserva financeira disponivel
Aguardar pericia oficial, quando:

» Patriménio simples (residéncia dnica, veiculo, saldrio)

» Cliente sem reserva financeira

» Caso provavelmente amigdvel (pericia pode ser dispensada)
A pericia particular, quando contratada, junta-se a peti¢do inicial
como parecer técnico do autor. Carece de forga probatdria plena
(porque n3o foi produzida no contraditdrio). Mas tem peso. Faz o
juiz, em larga medida, deferir a pericia oficial com escopo j4 esta-
belecido (porque a pericia particular antecipou questdes). Acelera
0 processo, mesmo nio substituindo a pericia oficial.

BLOCO 4. O CRONOGRAMA ESTRATEGICO
ANTES DA PETICAO

A peti¢do inicial € o documento mais importante da advogada-in-
vestigadora. Ndo porque defina sozinha o resultado do processo.
Porque, depois dela, o caso entra em ritmo processual ditado
por terceiros (juiz, parte contrdria, sistema). A peti¢do inicial é a

ultima peca que a advogada controla totalmente.
Por isso, a construcdo do caso antes da peticdo precisa ser

cronograma estruturado.

SEMANAS 1-2: TRIAGEM + INVESTIGAGAO INICIAL
- Primeira reunido, triagem em 5 min
- Definigao do subtipo
- Lista de coleta enviada ao cliente
- Coleta paralela em fontes publicas iniciada

110



Parte III. O Método TaL

SEMANAS 3-6: COLETA PROFUNDA
- Cliente entrega documentos da sua parte
- Escritério complementa em fontes publicas
- Identificacdo de lacunas
- Primeira formulacdo de hipdteses (rascunho)

SEMANAS 7-8: ANALISE INTEGRADA E DECISAO DE PERICIA
- Cruzamento de documentos
- Identificacdo de inconsisténcias
- Hipéteses refinadas (mapa de prova construido)
- Decisdo sobre pericia particular (contratar ou né&o)

SEMANAS 9-12: PERICIA (SE CONTRATADA) + REVISAO DAS HIPOTESES
- Pericia entregue
- Hipéteses revisadas com base na pericia
- Mapa de prova atualizado

SEMANAS 13-14: REDACAO DA PETICAO INICIAL
- Estrutura da petigdo: fato, prova, fundamento, pedido
- Cada fato referenciado a um documento ou pericia
- Revisdo técnica
- Revisdo por advogado sénior (se possivel)

SEMANA 15: REVISAO FINAL E PROTOCOLO

- Cliente 1é a petigdo final

- Pequenos ajustes

- Protocolo
Esse cronograma de 15 semanas, em caso médio, é o intervalo
entre a primeira reunifo e o protocolo da peticdo inicial. Em caso
simples, comprime para 6 a 8 semanas. Em caso complexo (com
pericia internacional, com inteligéncia forense, com multiplas

comarcas), estende para 20 a 30 semanas.
A advogada que opera nesse cronograma, com a estrutura de

trés hipdteses e mapa de prova, entra no processo com vantagem
estratégica significativa. A parte contrdria, em geral, recebe a
citagdo sem ter o mesmo nivel de preparac3o. Vai precisar reagir

em 15 dias.
A vantagem inicial, em larga medida, define os 60 primeiros

dias do processo. E os 60 primeiros dias, em larga medida, defi-
nem o tom dos seguintes seis meses.
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A ESCOLHA ENTRE ACORDO E LITIGIO

Uma observagio final, antes do préximo capitulo.

Em alguma fase entre a semana 8 e a semana 12, geralmente,
a advogada precisa decidir se vai propor acordo ou seguir para
litigio. A decisfo é estratégica e depende do mapa de prova.

Propor acordo € vantajoso quando:

» A hipdtese principal € forte o suficiente para que a parte
contrdria prefira acordo a litigio

» O cliente tem urgéncia de fechamento (satde, novo casa-
mento, mudanga internacional)

» Ovalor adicional do litigio sobre o acordo é marginal (acima
de R$ 500 mil de diferenca justifica litigio; abaixo, em geral,
nio)

Seguir para litigio € vantajoso quando:

» A parte contriria estd em negacfo ou agressividade

» O mapa de prova é robusto e o juiz vai sustentar a posi¢io

» O cliente tem disposi¢do emocional e financeira para2 a5
anos de processo

A decisdo entre acordo e litigio € 0o momento em que a advogada
exerce o juizo mais delicado de toda a operagdo. Ndo é apenas
técnico. E também ético, emocional, estratégico. Por isso, esse
capitulo termina com observac3do simples: a decisdo precisa ser do
cliente, comunicada com clareza pelaadvogada, com base nas trés
hipdteses e no mapa de prova. A advogada apresenta cendrios. O
cliente decide.

Em qualquer dos dois caminhos, a construgio prévia do caso

ja foi feita. O cronograma de 15 semanas funcionou. O material
estd em maos. A decisdo final fica em condi¢Ges que o Advogado

Tedrico nunca teria propiciado.
E essa diferenga, no fim, é o que distingue um caso resolvido em

8 meses de um caso resolvido em 4 anos.

Trés hipoteses, um mapa, uma decisdo.
O resto € execugao.
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capitulo

11. Execucao. Peti¢ao com
prova pré-posicionada

Trés modelos comentados: inventdrio extrajudicial (cartdrio), divdrcio
amigdvel (cartdrio) e divdrcio litigioso com sigilo bancdrio. Por que a
peticdo certa é a que abre menos espago de defesa para a parte contrd-
ria, ndo a que demonstra mais erudicdo.

A petic¢do inicial é o documento mais importante que a advo-
gada vai produzir no caso. Nio porque seja o que define a
sentenca. Define sé em parte. Mas porque é a pega que mais
consome tempo do juiz e da parte contrdria, e que mais influencia

o tom dos primeiros 60 dias de processo.
Esse capitulo apresenta trés modelos comentados de petigio,

em trés niveis de complexidade. Cada modelo é discutido em

estrutura, principios de redaco e armadilhas comuns.
Antes dos modelos, uma observacdo geral sobre o que torna

uma peticdo “boa” no enquadre deste livro.
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O CRITERIO GERAL. PETICAO COMO MAPA
DOCUMENTAL, NAO COMO ARGUMENTO

A advocacia tradicional ensina peti¢do como pega argumentativa.
Apresentar tese, citar doutrina e jurisprudéncia, demonstrar ca-
pacidade retérica. O modelo é herdado do tribunal romano e
ressuscitado no século XIX.

Esse modelo perdeu eficdcia. O juiz de hoje, especialmente em
Familia, tem agenda saturada. Ndo tem tempo para texto longo.
N3o tem paciéncia para retdrica. Quer encontrar, em poucos mi-
nutos, o eixo do caso. Quer saber: quais sio os fatos? Onde estdo
provados? Que pedido se faz?

A petigdo que serve a esse juiz é, em esséncia, mapa documen-
tal. Tem estrutura clara. Cada fato aponta para um documento
anexado. Cada pedido tem fundamento legal especifico. A erudi-
¢io, se aparecer, € breve e subordinada a clareza.

A peticdo-mapa tem cinco partes obrigatdrias.

Cabecalho técnico. Identificagdo completa de partes, foro, valor
da causa, fundamento processual. Sem floreios. Direto.

Sintese dos fatos. Em pardgrafos curtos, com cada fato referen-
ciado adocumento anexo. Sem ficgdo narrativa. Sem reconstrugio

emocional. Apresentag¢io objetiva da realidade documentada.

Fundamento juridico. Citacdo precisa de artigos do Cédigo
Civil, Cédigo de Processo Civil, leis especiais. Doutrina pode apa-
recer, mas com moderagdo. Jurisprudéncia sim, mas sé relevante
para o caso especifico.

Pedido. Estruturado em letras (a, b, c), com clareza absoluta
sobre o que se pede ao juiz. Sem ambiguidade. Sem pedido “sub-
sididrio” que poderia ser entendido como abdicagio do principal.

Atribuigdo de valor da causa. Calculada com base no patrimd-
nio em disputa, conforme arts. 291 a 293 do CPC.

A estrutura é mecinica. A erudi¢io vem em camadas especifi-
cas, ndo no esqueleto da peca.
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MODELO A. INVENTARIO EXTRAJUDICIAL

O inventdrio extrajudicial ndo tem peti¢io inicial. Tem escritura
publica lavrada em cartdrio de notas. O documento equivalente é
o requerimento ao cartorio, acompanhado de declaragio e plano
de partilha consensual.

A estrutura do requerimento e da escritura é codificada pela
Resolugdo 35/2007 do CNJ e por orienta¢des dos colégios notari-
ais estaduais. A forma tipica:

ESCRITURA PUBLICA DE INVENTARIO E PARTILHA

Aos [datal, compareceram perante este Cartério de Notas,
[identificagdo

completa de todos os herdeiros, com qualificagdo civil
completa].

E declararam:

1. Que [identificacdo do falecido] faleceu em [data], na
cidade de
[local], conforme certiddo de 6bito anexa.

2. Que o falecido deixou os seguintes bens [lista de bens com
descricao e valor venal, referenciada a documento anexo].

3. Que o falecido ndo deixou testamento, ou deixou testamento
jé cumprido conforme [referéncia].

4. Que todos os herdeiros estao concordes com a partilha
conforme o plano a seguir [plano detalhado].

5. Que recolheram o ITCMD no valor de [valor], conforme
guia anexa.

Assim, lavra-se a presente escritura, [continuacdo com
formalidade cartoriall].
A advogada-investigadora, no inventdrio extrajudicial, tem trés

funcdes especificas.

Verificar a viabilidade da via extrajudicial. Exige todos os
herdeiros maiores, capazes, em acordo, sem testamento, e sem
dependente menor. Se uma das condic¢Ges falha, o caminho € o
judicial.

Avaliar o plano de partilha. O cliente que chega afirmando
“vamos dividir igual” pode estar concordando com partilha desi-
gual sem perceber. O caso cldssico: imdvel residencial avaliado em
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R$ 1 milhdo fica com um herdeiro, e os outros herdeiros recebem
“compensacdo” em dinheiro de R$ 200 mil cada. Se eram quatro
herdeiros e o imével valia R$ 1 milh#o, a partilha era R$ 250 mil
cada. A diferenca de R$ 50 mil saiu do bolso dos outros para o do
que ficou com o imdvel.

Conferir o ITCMD. Imposto estadual de transmissdo. Cada
estado tem aliquota e base de cdlculo especificas. Erro no célculo

é comum. A advogada confirma com guia de recolhimento.
A escritura, depois de lavrada, € registrada nos cartérios de

imdéveis e na receita federal. Cumprida essa etapa, o inventdrio
estd concluido. Tempo total: 30 a 90 dias.

MODELO B. DIVORCIO AMIGAVEL

O divdrcio amigdvel tem dois caminhos. Pelo cartério (Lei
11.441/2007, exige auséncia de filhos menores ou incapazes) ou
pelo juizo (com filhos menores ou incapazes, mas com consenso

entre as partes).
Pela via cartorial, segue padrio similar ao inventdrio extrajudi-

cial. Pela via judicial consensual, a petic¢do inicial é mais simples
que a litigiosa, mas tem estrutura propria.

EXCELENTISSIMO SENHOR JUIZ DE DIREITO DA VARA DE FAMILIA DA
COMARCA DE [...]

[Nome dos cdnjuges], qualificados a seguir, vém, com
fundamento

no art. 226 § 62 da Constituicdo Federal e no art. 731 do
Cédigo de Processo Civil, propor

ACAO DE DIVORCIO CONSENSUAL

pelos fatos e fundamentos a seguir:

1. As partes contrairam matriménio em [data], sob o regime
de [regime de bens], conforme certiddo anexa.

2. As partes nao tém mais convivéncia conjugal desde [data].

3. 0s bens adquiridos durante o casamento sdo os seguintes
[lista detalhada, com documentacgdo].

4. A partilha foi consensualmente acordada conforme o seguinte
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plano [plano detalhado].

5. [Em caso de filhos menores] As partes acordam sobre a
guarda compartilhada/unilateral conforme o seguinte
regulamento [detalhamento].

6. [Em caso de pensdo] As partes acordam que [cOnjuge X]
pagara a [conjuge Y / filho] a quantia de [valor],
reajustavel anualmente pelo INPC, depositada até o dia
[data] de cada més.

REQUEREM:

a) o decreto do divércio das partes;

b) a homologacdo do plano de partilha;

c) [em caso de filhos] a homologacdo do regulamento de guarda
e do acordo sobre pensédo;

d) custas processuais conforme a lei.

Valor da causa: [calculado].
[local], [datal.
[Advogado, O0AB].

A peti¢io de divdrcio amigdvel €, em geral, curta. Cinco a oito
paginas. O essencial estd no plano de partilha. A advogada-inves-
tigadora, no amigdvel, tem duas fung¢des especificas.

Conferir que o acordo é genuino. Cliente que diz “estd tudo
combinado, vamos rdpido” pode estar em situacio de pressio.
Confirme com escuta clinica (Cap 3) se a decisio é real ou se estd

sob estresse de outro tipo.

Coletar prova minima mesmo em amigdvel. Os checklists do
Cap 9 mostram que mesmo em amigdvel, certos documentos de-
vem ser coletados antes da assinatura. Em 4 de 10 casos onde isso
foi feito, surgiu informacio que mudou o acordo. N3o significa
que o amigével vira litigioso. Significa que o acordo é renegociado
em base mais clara.

A homologagio judicial, no amigdvel, é rapida. Audiéncia de
conciliacdo, sentenga em audiéncia ou em até 30 dias. Tempo
total: 60 a 120 dias.
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MODELO C. DIVORCIO LITIGIOSO COM SI-
GILO BANCARIO

O divércio litigioso € o cendrio que a maior parte deste livro trata.
A petico inicial é a peca-incora. Tem entre 15 e 40 péginas,
dependendo da complexidade.

A estrutura tipica, com pedido de sigilo bancdrio do ex:

EXCELENTISSIMO SENHOR JUIZ DE DIREITO DA VARA DE FAMILIA DA
COMARCA DE [...]

[Nome do conjuge requerente], qualificado a seguir, vem propor

ACAO DE DIVORCIO LITIGIOSO COM PEDIDO DE PARTILHA DE BENS,
PENSAO ALIMENTICIA E ANTECIPACAO DE TUTELA PARA QUEBRA DE
SIGILO BANCARIO

contra [nome do ex], qualificado a seguir, com fundamento no
art. 226 § 6° da Constituigdo Federal, art. 1.571 do Cédigo
Civil, e arts. 300 e 311 do Cédigo de Processo Civil.

I. DOS FATOS

1. A requerente e o requerido contrairam matriménio em [datal,
sob o regime de comunhdo parcial de bens, conforme certiddo
de casamento (doc. 02).

2. 0 matriménio durou [tempo], tendo havido [filhos? bens?
patrimonio relevante?].

3. A convivéncia conjugal cessou em [data], havendo separagdo
de fato desde [datal.

4. Durante o casamento, foram adquiridos os seguintes bens
conjugais [lista detalhada com referéncia a documento].

5. Ha&, no entanto, indicio de patriménio adicional em nome
do requerido ou de terceiros, conforme se demonstra a
seguir.

II. DA INVESTIGACAO PATRIMONIAL PRE-PROCESSUAL

6. A requerente, por meio de seu patrono, conduziu
investigagao

documental nas fontes plblicas disponiveis, com os
seguintes

resultados:

a) Cartério de Registro de Iméveis [comarcal: certiddo

(doc. 11)
mostra que imdvel de matricula [N], adquirido em [data],
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estd
registrado em nome de [terceiro], irmdo do requerido.
A aquisicdo ocorreu 18 meses antes do anincio da
separagao.

b) Junta Comercial: certiddo (doc. 12) mostra alteracao
societdria
da [empresa do requerido] em janeiro de 2020, com
aumento de
participacdo do irmao de 5% para 35% sem aporte
verificéavel
de capital.

c) [Outras descobertas relevantes].

7. Esses indicios sustentam hipdétese de simulacdo patrimonial,
nos termos do art. 167 § 12, II do Cédigo Civil, com
objetivo
de subtrair bens da meacgdo devida a requerente.

III. DA NECESSIDADE DA QUEBRA DE SIGILO BANCARIO

8. Para confirmacdo da hipdtese acima, é indispensavel o
acesso
aos extratos bancdrios do requerido nos 24 meses anteriores

data da separacdo.

9. A requerente ndo tem acesso a esses extratos por via
direta,

tendo em vista que as contas estdo em nome individual do

requerido em instituicdes financeiras das quais a
requerente

nao é cliente.

10. 0 pedido de quebra de sigilo bancdrio neste caso atende
aos
requisitos do art. 52 LXII da Constituigdo Federal e
art. 21 da Lei Complementar 105/2001, especialmente em
razao da necessidade da prova e da impossibilidade da via
administrativa.

IV. DOS FUNDAMENTOS JURIDICOS

11. [Citacao dos arts. relevantes: 1.658 a 1.660 do CC sobre
comunhdo parcial; 1.829 e 1.830 sobre meagdo; 300 e 311
do CPC sobre antecipagdo de tutela; 167 do CC sobre
simulagdo patrimonial; LC 105/2001 sobre sigilo bancario.]

12. [Citacdo de jurisprudéncia relevante: STJ REsp [N], STJ]

REsp [N], TJSP [N] sobre simulacdo em divércio e quebra
de sigilo bancéario.]
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V. DOS PEDIDOS
REQUER:

a) a antecipacdo dos efeitos da tutela, com determinacao ao
Banco Central do Brasil para o fornecimento dos extratos
bancédrios do requerido nos 24 meses anteriores a separagdo
de fato;

b) a citagdo do requerido para responder aos termos da
presente
agao;

c) o decreto do divércio das partes;

d) a partilha dos bens conjugais, com inclusdo do patrimonio
identificado em nome de terceiros via simulacao
patrimonial;

e) o pagamento de pensdo alimenticia [se cabivel], em valor
correspondente a [percentual] dos rendimentos do requerido;

f) custas processuais e honordarios advocaticios na forma da
lei.

PROTESTA por todas as provas em direito admitidas, em especial
prova documental, pericial contdbil e testemunhal.

Valor da causa: [calculado conforme art. 291 e seguintes do
CPC].

[local], [datal.
[Advogado, O0AB].

Esta peti¢do, em forma comprimida, tem entre 15 e 25 pdginas,
dependendo da extensdo dos fatos e da quantidade de documen-
tos referenciados. Cada referéncia a documento (doc. 02, doc. 11,

doc. 12, etc.) corresponde a anexo organizado.
A advogada-investigadora, no litigioso com sigilo bancirio,

tem cinco funcdes especificas.
Construir os fatos a partir dos documentos. Cada pardgrafo da

se¢do “Dos Fatos” precisa apontar para anexo. Sem isso, a peti¢do

vira narrativa.
Demonstrar a investigacdo pré-processual. A secdo 1I é dife-

rencial. Mostra ao juiz que a parte autora nio estd pescando
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informac3o no escuro. Estd apresentando indicio verificdvel que

justifica o pedido de quebra de sigilo.
Fundamentar a quebra de sigilo. O sigilo bancdrio tem prote¢io

constitucional. A quebra exige fundamento técnico: necessidade,

impossibilidade de via administrativa, e proporcionalidade.
Pedir antecipagdo de tutela. Quebra de sigilo sem antecipagio
tem demora de meses. Antecipagio acelera. O pedido precisa estar
fundamentado em arts. 300 e 311 do CPC.
Calcular o valor da causa com precisdo. Em divédrcio, o valor da
causa influencia custas, honordrios sucumbenciais e cabimento
de recursos. Erro no cdlculo € caro.

PRINCIPIOS DE REDACAO QUE VALEM PARA
OS TRES MODELOS

Trés principios de redacdo valem para todas as peti¢cdes no
método deste livro.

Frase curta predomina. Frases longas, na peti¢io, fazem o juiz
perder o fio. A regra pratica: mdximo trés virgulas por frase. Pode
haver uma frase mais longa por pardgrafo, se carregar peso argu-
mentativo.

Cada fato aponta para documento. Fato sem prova ¢é alegacgo.
Alegacdondo passaem juizo. Cada pardgrafo dasec¢do “Dos Fatos”
deve referenciar anexo especifico.

Jurisprudéncia sé se relevante. A tentagao de citar jurisprudén-
cia abundante é grande. Resista. Cite duas a quatro decisdes
realmente aplicdveis. O juiz l&. Cite vinte, e ele ndo 1é nenhuma.

ARMADILHAS COMUNS

Cinco armadilhas que a advogada-investigadora aprende a evitar.

» o«

Adjetivos no cliente. “Honesto”, “trabalhador”, “vitima” s3o
adjetivos que enfraquecem. O juiz 1€ e desconta. Apresente fato,
ndo atributo.
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? “criminoso” tam-

Adjetivos no ex. “Desonesto”, “fraudulento
bém enfraquecem. Vale o mesmo: fato, ndo rétulo. Em alguns

casos, o adjetivo pode até configurar md-fé processual.
Apelo emocional. “A requerente sofreu profundamente durante

anos” pertence a terapia, no a peti¢do. O juiz desconta.

Excesso de doutrina. Cinco citac¢des € forte. Dez é overload.
Vinte é desconfianca sobre a forca do caso.

Pedido subsididrio ndo-organizado. Pedido subsididrio (alter-
nativo, na ordem) deve estar claramente ordenado. Ambiguidade
vira contestagao.

A advogada-investigadora competente, com a peti¢io bem-
-estruturada, entrega ao juiz documento que respeita o tempo
dele. O juiz, em troca, devolve atencdo real ao caso. Em primeira
leitura, em poucos minutos, o juiz forma diagndstico técnico do
que tem em m3os. Esse diagndstico inicial guia toda a tramitagio
subsequente.

Quem entrega peti¢do-mapa, vence em primeira leitura. Quem
entrega peticio-argumento, precisa convencer ao longo dos me-
ses.

A diferencga, no fim, é a diferenca entre o caso resolvido em 12
meses e o caso resolvido em 48.

Peticdo € mapa, ndo mondlogo.
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Introdugdo - Parte IV. As Histdrias

capitulo

12. O caso da empresa no
nome do primo

Inventdrio com bem oculto societdrio. Como uma certiddo simplificada
da Junta Comercial mostrou o que trés advogados anteriores ndo
tinham visto.

A primeira reuniio com Helena (nome ficticio) aconteceu

numa terca a tarde, em meu escritério, no inicio de 2023.
Helena tinha 47 anos. Era farmacéutica em um municipio

médio do interior paulista. Pessoa direta, pouco dada a rodeios.
Tinha perdido o pai cinco anos antes, em 2018, e o inventdrio, na
época, havia sido conduzido por um colega da cidade, indicado
por um tio. A partilha tinha sido feita. Os trés irm3os haviam

recebido as partes. Tudo parecia resolvido.
O que motivou Helena a vir até mim, em 2023, foi um detalhe

que ela havia notado em uma reunido familiar de fim de ano.
Um primo, filho de um irm3o do falecido, tinha feito comentdrio
casual sobre as quotas que ele havia recebido da empresa do tio.
Helena n3o tinha conhecimento de que o tio (irm3o do pai dela)
era sdcio do pai dela em uma empresa. A empresa, segundo o que
Helenalembrava, era do pai apenas. Como o primo havia recebido
quotas da empresa “do tio dela”?
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A frase ficou. Helena passou trés meses pensando nela. Em
algum ponto, decidiu investigar. Procurou meu escritério por

indicagio de uma amiga.
Na primeira reunido, fiz as cinco perguntas da triagem (Cap 8).
Pergunta 1, o que vocé busca? Helena disse: “quero saber se fui

prejudicada na partilha do meu pai”.
Pergunta 2, o que vocé tem documentado? Helena trouxe a

sentenca do inventdrio, as trés certiddes de ébito relevantes (do
pai, do tio paterno, da mie, que tinha falecido trés anos antes do

pai), e algumas declarag¢bes de IR do pai. Era pouco. Mas era inicio.

Pergunta 3, os herdeiros sabem que vocé estd aqui? Helena disse
que osirmios sabiam que ela estava com divida, mas nio sabiam
que ela iria a advogado. Os primos, do lado paterno, ndo sabiam
de nada.

Pergunta 4, hd patriménio relevante envolvido? Helena disse
que o pai tinha deixado, segundo o que ela conhecia, trés iméveis
(a residéncia da familia, um terreno e uma sala comercial) e uma
conta corrente modesta. Total estimado: R$ 1,2 milh3o na época

da partilha.
Pergunta 5, o que vocé desconfia que foi escondido? Helena

ofereceu a hipdtese especifica: que existia uma empresa em soci-
edade entre o pai dela e o tio paterno, da qual ela nio tinha
conhecimento, e que os primos haviam herdado quotas dessa

empresa, sem que os herdeiros do lado dela tivessem participado.
A pergunta 5, em forma especifica, transformou todo o caso.

Helena trouxe hipdtese abdutiva (Cap 6). Ndo era especulacgio
genérica. Era hipdtese especifica, testdvel, com elemento concreto

(o comentdrio do primo no fim de ano).
Combinamos uma segunda reuniio em duas semanas. Entre-

guei a Helena uma lista de coleta. Pedi cinco documentos: o
contrato social atualizado de qualquer empresa em que o pai dela
tivesse sido s6cio em vida, certiddo simplificada da Junta Comer-
cial do Estado, extratos bancdrios conjuntos do pai (dos 60 meses
anteriores ao ¢bito), declara¢des de IR do pai (dos cinco anos

anteriores), e a certiddo de inventdrio cumprido.
Em paralelo, fui & Junta Comercial estadual e fiz pesquisa dire-
tamente.
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A DESCOBERTA

A pesquisa na Junta Comercial, feita em trés dias, revelou o
seguinte.

Existia uma empresa registrada em 1997, denominada [nome
ficticio] Comércio e Distribuic¢do Ltda. Os s6cios fundadores eram
o pai de Helena (40% das quotas) e o tio paterno (60% das
quotas). A empresa, em registro recente, mantinha contrato social

em vigor.
Em junho de 2017, dezesseis meses antes do ébito do pai de

Helena, ocorreu alteracdo contratual. As 40% de quotas do pai
foram integralmente transferidas para o tio paterno, mediante
“doacdo”. A escritura foilavrada em cartério de notas em junho de
2017. O valor da transferéncia declarado foi de R$ 1,00 (um real),

por se tratar de doagio.

Em 2018, depois do ébito do pai, a empresa estava no nome
integral do tio paterno (100% das quotas). N3o entrou no inven-
tdrio, porque, juridicamente, no momento do débito, o pai ndo
tinha mais participacio na empresa.

Em 2021, o tio paterno faleceu. Em 2022, no inventdrio do tio, as
quotas da empresa foram distribuidas aos filhos do tio. Um deles,

o primo de Helena, recebeu participacio.
Em 2022, em janeiro, a empresa foi avaliada por um perito

durante o inventdrio do tio. O laudo pericial, juntado aquele
inventdrio, estimava o valor da empresa em R$ 4,8 milhdes.

A ANALISE

Em duas semanas, eu tinha em m3os um cendrio com vdrias
camadas.

A primeira camada: em 2017, o pai de Helena havia transferido
40% de uma empresa que valia, na época, aproximadamente R$
3,5 milhdes (pelo laudo de 2022, deflacionado), para o irm3o dele,
mediante “doagdo” de R$ 1,00. Isso correspondia a aproximada-
mente R$ 1,4 milhdo de patrimdnio que saiu da titularidade do pai
dezesseis meses antes do dbito.

128



Parte IV. As Historias

A segunda camada: o advogado do inventdrio de 2018 nio
tinha pesquisado a Junta Comercial. Helena confirmou, com base
no que lembrava. O advogado havia trabalhado apenas com os
documentos que a familia trouxe. Como a empresa nio estavanos
extratos bancdrios do pai nos seis meses imediatamente anterio-
res ao 6bito (o pai ndo recebia mais quotas de lucro, porque jd ndo
era sGcio), ela ndo apareceu na primeira leitura.

A terceira camada: a doagio de R$ 1,00 era, na linguagem téc-
nica, simulag¢io patrimonial, vedada pelo art. 167 § 1° I do Cédigo
Civil. Doacdo a valor irrisdrio de patrimoénio significativo, especi-
almente quando feita em proximidade temporal com o ébito do

doador, é hipétese cldssica de fraude a legitima dos herdeiros.
A quarta camada: o prazo decadencial para anula¢io da simu-

lagdo é de quatro anos, contados da data em que o ato simulado
se tornou conhecido aos prejudicados (art. 178 § 9° V do Cédigo
Civil). A datarelevante, no caso, era o comentdrio do primo no fim
de ano de 2022. Helena tinha vindo a mim em 2023. Estava dentro

do prazo.
A quinta camada: o valor recuperdvel, em projecdo otimista,

era a parcela proporcional aos trés herdeiros do pai (Helena e os
dois irm3os) sobre os R$ 1,4 milh&o que haviam sido transferidos.
Cerca de R$ 470 mil para cada um, em valores deflacionados, sem
juros e corre¢do. Com juros e correc¢do, podia chegar a R$ 600 mil
ou mais por cabega.

A PETICAO

A peticdo inicial foi protocolada em junho de 2023. Tinha 22
paginas.

A estrutura seguia o modelo C do Cap 11. Cabegalho técnico,
sintese dos fatos com cada pardgrafo referenciado a anexo,
demonstragio da investigacdo pré-processual (a busca na Junta
Comercial e na Receita), fundamento juridico (arts. 167,178, 1.789
e seguintes do CC, art. 612 do CPC para o pedido de sobrepartilha),
pedido estruturado em alineas, valor da causa calculado em R$ 1,4
milhZo.
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O pedido principal era a anulagido da doagdo simulada, com
retorno das quotas a titularidade do espdlio do pai (j encerrado,
mas reaberto para sobrepartilha). O pedido subsididrio, caso ndo
fosse acolhida a anulacfo, era a inclusio do valor das quotas
(R$ 1,4 milh3o) como crédito do espdlio contra a herancga do tio
paterno (também j4d distribuida, mas com possibilidade de redi-
recionamento contra os herdeiros do tio).

O caso foi distribuido a uma vara de familia e érfdos. A juiza,
ao receber a peti¢do com os documentos anexos (24 documentos,
organizados em pastas), deferiu a sobrepartilha em decisdo limi-
nar. Os primos foram citados como litisconsortes passivos.

O RESULTADO

Os primos contestaram em outubro de 2023. A linha de defesa foi
previsivel. Alegaram que a doacgdo era ato licito, que o pai havia
decidido beneficiar o irm3o por razdes pessoais (apoio financeiro
em momento anterior), e que o valor de R$ 1,00 nfo configurava
simula¢do porque a doagdo entre irm3os ndo exige valor de mer-
cado.

A juiza, na decisfio sobre as alegag¢Ges, foi clara. A doacdo
de patriménio significativo a valor irrisério, em proximidade
temporal com o ébito do doador, sem que houvesse motivacdo
documentada para o ato (ndo havia escritura de divida, ndo havia
documento de apoio financeiro anterior, nio havia testamento),
configurava simulacdo patrimonial nos termos do art. 167 § 1° II
do CC.

A pericia contdbil, realizada entre fevereiro e julho de 2024,
confirmou a avaliagio da empresa em R$ 5,1 milhdes (jd com atu-
alizagdo para a data da pericia). A parcela das quotas transferidas,
calculada em R$ 2,04 milhGes na data da pericia. Ameac3o devida

aos trés herdeiros do pai, calculada em R$ 680 mil cada.
A sentenca saiu em janeiro de 2025. Acolheu a anulacgo da do-

acdo. As quotas foram redistribuidas. Os herdeiros do pai recebe-
ram, em quotas equivalentes (depois de tratativas de execug¢io), o
valor correspondente. Helena recebeu, em valores liquidos depois
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de honordrios e custas, aproximadamente R$ 620 mil em janeiro
de 2026.

A LICAO

O caso da empresa no nome do primo tem trés licdes que desta-

cam o método deste livro.

A primeira é que a hipétese abdutiva (Cap 6), oferecida pelo cli-
ente em forma especifica e testdvel, vale ouro. Helena chegou com
hipdtese clara: comentdrio do primo no fim de ano sugere parti-
cipacdo societdria do pai ndo declarada. Essa hipdtese reduziu o
tempo de investigacio em trés a seis meses. Sem ela, eu poderia
ter passado um ano pesquisando sem direg3o.

A segunda é que a investigag¢io documental ativa (Cap 9), em
fontes publicas, encontra o que a investigagio passiva ndo encon-
tra. A Junta Comercial é base publica. O advogado do inventdrio
de 2018 poderia ter pesquisado. N3o pesquisou. A pesquisa, em
2023, revelou em trés dias o que cinco anos de “inventdrio cum-
prido” tinha escondido.

A terceira é que a sobrepartilha (Cap 2), embora seja corre-
¢do tardia, é ainda assim corre¢fo. O sistema brasileiro tem
mecanismo para reparar a partilha mal-feita, dentro de prazos
limitados. A advogada-investigadora que age dentro do prazo

decadencial recupera. A que age fora, perde.
Mas a maior li¢3o, talvez, é negativa.
Os R$ 620 mil que Helena recebeu em 2026 sdo, em valor

presente, menos do que ela teria recebido se ainvestigac3o tivesse
sido feita em 2018. Os juros, custas, honordrios e tempo gastos
consumiram parte do valor. Helena recuperou patrimdnio. Mas

recuperou em desvantagem.
A advocacia bem-feita do inventdrio original teria custado, em

2018, mais ou menos R$ 8 mil em horas adicionais de pesquisa em
Junta Comercial. Helena, oito anos depois, gastou R$ 70 mil em
honordrios e custas para recuperar o que poderia ter sido encon-

trado em 2018.
A conta nunca fecha em favor da advocacia tardia.
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E é por isso que esse livro existe.

A investigacdo ndo € luxo do bom
escritdrio. E o piso da advocacia ética.
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capitulo

13. O divdrcio que parecia
amigavel

A esposa concordava com tudo. O ex-marido também. Bastava ir ao
cartdrio. Foi a Cida que pediu o extrato bancdrio antes, e descobriu R$
380 mil em aplicagbes que ninguém tinha mencionado. O que muda
quando o sigilo bancdrio entra antes do acordo.

Sandra (nome ficticio) chegou ao meu escritério no segundo
semestre de 2023, recomendada por uma vizinha que jd era
minha cliente. Tinha 53 anos, professora aposentada do ensino
fundamental, casada hd 24 anos com um corretor de imdveis
aposentado trés anos antes. Os dois filhos eram adultos, indepen-

dentes, um morava em outra cidade.
Sandra trazia uma proposta clara, formulada antes mesmo da

primeira reunido. Disse, na primeira frase, que ela e o marido
(chamemos de Carlos) tinham decidido se separar amigavel-
mente. J4 tinham conversado. Estavam de acordo. Queriam ir ao
cartério e fechar tudo em 30 dias. Ela tinha procurado advogada

apenas para fazer o procedimento, porque achava que precisava.
Eu fiz as cinco perguntas de triagem (Cap 8).
Perguntal, o que vocé busca? Sandra disse: “quero meu divércio
resolvido logo, sem briga”.
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Pergunta 2, o que vocé tem documentado? Sandra trouxe a cer-
tiddo de casamento, escritura da residéncia conjugal, dois carnés
de IPVA do casal, e a declaracdo de IR conjunta dos ultimos trés

anos. Era um conjunto razodvel.

Pergunta 3, o ex sabe? Sandra disse que sim, que tinham con-
versado bastante e estavam alinhados. Carlos, segundo ela, tinha
sido transparente em tudo.

Pergunta 4, hi patrimonio relevante? Sandra listou: a residén-
cia da familia (estimou R$ 800 mil), dois carros (R$ 90 mil
somados), aplica¢do conjunta (R$ 220 mil), e a aposentadoria
de Carlos. Disse que tinham combinado dividir 50% de tudo,
com Sandra ficando com a residéncia e Carlos com os carros e a
aplicacdo, equiparando-se na divisdo final via complemento em
dinheiro.

Pergunta 5, hd desconfianca? Sandra disse que n3o. Carlos era
“honesto”, tinha sido bom marido, tinha cuidado da familia. Ndo
havia razdo para desconfiar.

A resposta 5 ativou um sinal que eu ja conhecia bem (Cap 2,
sinal 4: o cliente que considera o ex confidvel demais). Sandra ndo
estava mentindo. Ela acreditava no que dizia. Mas a frase “ele é
honesto” é frase sobre o cliente, n3o sobre o ex (Cap 2, sinal 1).

Eu sugeri uma segunda reunido em 15 dias. Pedi a Sandra cinco
documentos adicionais: extratos bancdrios do casal nos ultimos
24 meses (ambas as contas, conjuntas e individuais), comprova-
¢do de aplicacdes financeiras adicionais (se houver), declaragio
de IR de Carlos nos ultimos cinco anos, contrato social de qual-
quer empresa em que Carlos tivesse sido sdcio, e os 60 meses de
movimento da conta da corretora onde Carlos trabalhara antes da
aposentadoria.

Sandra hesitou. Disse que parecia “muita coisa para um divor-
cio amigdvel”. Eu expliquei, com calma, que a coleta era padrdo do
meu método, que protegia ambos os lados, e que sem ela eu ndo

conseguia conduzir o procedimento.
Sandra aceitou. Disse que ia conversar com Carlos.
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A PRIMEIRA SURPRESA

Duas semanas depois, Sandra voltou. Trouxe parte dos documen-
tos. Carlos tinha entregado os extratos da conta conjunta (sem
objecdo) e adeclaragio de IR (também sem objec¢do). Mas, quando
Sandra pediu os extratos da conta individual de Carlos e a movi-

mentagdo da corretora, Carlos havia ficado desconfortével.
Pela primeira vez desde o inicio das conversas sobre o divorcio,

segundo Sandra, Carlos disse “para que vocé precisa disso?”.
Sandra explicou que era pedido da advogada. Carlos disse que iria

providenciar.
Quatro dias depois, Carlos trouxe a Sandra os extratos da conta

individual. Eram dois extratos de uma agéncia bancdria diferente
da que Sandra conhecia. Sandra ficou surpresa. Nio sabia que

Carlos tinha conta naquele banco.
Os extratos mostravam, em janeiro de 2022, um aporte de R$

380 mil em trés aplica¢des diferentes (CDB, fundo multimercado,
e LCI). O dinheiro tinha vindo, segundo o histdrico, de venda de
imével comercial em outro municipio.

Sandra nfo sabia da existéncia desse imével.

Carlos, ao ser perguntado, disse que o imével era “heranga do
pai dele”, recebida em 2008 (sete anos antes do casamento, NAO
durante). Disse que tinha vendido em 2022 e aplicado o dinheiro.

Que era “patrimonio dele, fora da partilha”.
A explicagio era plausivel em primeira escuta. Em comunhio

parcial de bens, heranca recebida individualmente, mesmo du-
rante o casamento, é incomunicdvel (art. 1.659 I do Cédigo Civil).
Se o imdvel era heranga do pai de Carlos recebida em 2008, ele
ndo entrava na partilha. E o produto da venda, em tese, também
ndo entraria.

Mas eu precisava confirmar.

A INVESTIGACAO

Pedi a Sandra que solicitasse a Carlos a documentacdo da heranga:
aescritura de partilha que demonstrava a transferéncia do imdével
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para Carlos em 2008. Sandra, em conversa direta, conseguiu.

Carlos entregou.

A escritura mostrava: o pai de Carlos havia falecido em 2007.
O inventdrio tinha sido feito em 2008, partilha extrajudicial em
cartdrio, e Carlos havia recebido o imdvel comercial naquele
momento.

Eu fiz checagem na Junta Comercial e no cartdrio de iméveis
da comarca onde o imdvel se localizava. A matricula atualizada
mostrava que o imdvel havia sido vendido por R$ 420 mil em
outubro de 2021. A escritura de venda estava em ordem.

O dinheiro da venda, R$ 420 mil, havia ido para a conta
individual de Carlos. Em janeiro de 2022 (trés meses depois), R$
380 mil foram aplicados nas trés modalidades que apareciam nos

extratos. R$ 40 mil aparentemente foram para gastos correntes.
A primeira leitura sugeria que Carlos estava certo. Heranga

pré-casamento, vendida durante o casamento, produto aplicado

individualmente. Em comunh3o parcial, o patriménio era dele.
Mas havia uma camada que eu precisava verificar. A camada da

subrogacio.

A CAMADA TECNICA

A subrogacio real, no direito de familia brasileiro, é o fendmeno
pelo qual o produto da venda de bem incomunicdvel herdado
individualmente conserva a natureza incomunicavel, desde que
o produto nio tenha sido misturado com patrimoénio comum do
casamento.

Pedi a Sandra os extratos completos dos dois anos imediata-
mente apds a venda (de outubro de 2021 a outubro de 2023).
Comparei com os movimentos da conta conjunta no mesmo
periodo.

A andlise revelou trés fluxos relevantes.

Primeiro fluxo: dos R$ 420 mil iniciais, R$ 380 mil tinham sido
aplicados em janeiro de 2022. Esses R$ 380 mil, em si, permane-
ceram intactos como aplica¢io individual. Nio foram misturados
com patrimdnio conjugal.
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Segundo fluxo: ao longo de 2022 e 2023, Carlos tinha movido
aproximadamente R$ 30 mil da conta individual para a conta
conjunta, em transferéncias mensais que variavam de R$ 1.000 a
R$3.000. Esses valores tinham sido usados para despesas domés-
ticas (luz, 4gua, alimentacdo, plano de saide do casal).

Terceiro fluxo: em meados de 2023, Carlos tinha usado R$ 25
mil da aplicagdo para fazer uma reforma na residéncia conjugal
(telhado e drea de servigo).

A anilise levantou duas hipdteses juridicas relevantes.

A primeira: as transferéncias mensais para a conta conjunta, no
valor total de R$ 30 mil, configuravam contribui¢do do patrimd-
nio individual para o sustento comum. Em jurisprudéncia conso-
lidada, isso geralmente NAO comunicabiliza o patriménio indivi-

dual. Ato de mantenca do casamento nio converte o patrimonio.

A segunda: a reforma da residéncia conjugal, no valor de R$
25 mil, configurava benfeitoria em bem comum do casal (a resi-
déncia conjugal pertencia a ambos). A jurisprudéncia aqui é mais
complexa. O art. 1.660 do CC estabelece que se incluem na comu-
nh3o os frutos dos bens incomunicdveis. A reforma da residéncia,
sendo benfeitoria 4til em bem comum, é tratada pela jurispru-
déncia majoritdria como acréscimo ao patriménio comum. Em
outras palavras, os R$ 25 mil usados na reforma poderiam ser
considerados como tendo se incorporado ao patrimdnio comum,
e seriam partilhaveis.

A terceira camada da andlise foi a verificacio da declaragio de
IR de Carlos. A declaracio mostrava que, em 2022 e 2023, Carlos
havia declarado a aplicacdo como patriménio dele individual,
mas NAO havia atualizado o valor de aquisi¢io do imével comer-
cial vendido em 2021. A omiss3o fiscal n3o era relevante para o
divércio, mas indicava nivel baixo de atencdo a documentagio
patrimonial.

A RENEGOCIAGCAO DO ACORDO

Em meados do segundo semestre de 2023, eu apresentei a Sandra
o quadro completo. A maior parte dos R$ 380 mil de aplicagio ERA
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patrimdnio incomunicével (heranca de pai pré-casamento, com
subrogacdo real preservada). Mas pelo menos R$ 25 mil (relativos
a reforma da residéncia) poderiam ser legitimamente reivindica-

dos como acréscimo ao patrimdénio comum.

Mais importante: o acordo amigdvel original, que Sandra e
Carlos tinham combinado, NAO contemplava nenhum desses R$
380 mil. Carlos tinha mencionado a aplicacdo a Sandra apenas
quando solicitado pelos extratos. Sem a investiga¢io documental,
o acordo teria sido fechado com a aplicacgo invisivel.

Sandra, depois de ler o relatdrio, conversou com Carlos. A con-
versa foi cuidadosa. N3o foi acusacéo. Foi explicac¢do técnica.

Carlos, ao entender o quadro, propds incluir R$ 25 mil adici-
onais na complementagio que ele faria a Sandra (parte da
reforma como acréscimo ao patrimdnio comum). Sandra aceitou.

O acordo foi renegociado.
O acordo final, lavrado em cartério em fevereiro de 2024,

inclufa:

» Residéncia ficou com Sandra

» Carros ficaram com Carlos

» Aplicagio conjunta foi partilhada 50/50

» Carlos pagou a Sandra R$ 145 mil em complemento (com o
adicional de R$ 25 mil)

» Aaplicacdoindividual de Carlos (R$ 355 mil, descontados os
R$ 25 mil) permaneceu com ele

A LICAO
O caso de Sandra e Carlos tem cinco li¢Ges.

A primeira é que mesmo divdrcio amigavel precisa de investi-
gacdo documental. Areducdo do tempo de coleta é tentadora. Mas
é frequente que, ao aplicar investigacdo documental rigorosa em
casos amigéveis, surja informag¢io que muda o acordo. No para
virar litigioso. Para tornar o amigdvel genuino.

A segunda é que cliente em “confianca total” no ex estd em risco
especifico. A frase “ele € honesto” é frase sobre o cliente, no sobre
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o ex. Como advogada, eu trato como sinal de que a investigagio

serd especialmente importante.

A terceira é que subrogacio real é tema técnico que poucos ad-
vogados de Familia dominam profundamente. Investir tempo em
estudo aprofundado (Carlos Roberto Gongalves no Direito Civil
Brasileiro, volume VI; Maria Berenice Dias no Manual de Direito das
Familias) é diferencial real.

A quarta é que o cliente, quando informado com calma e dados,
frequentemente concorda com renegociagio. Sandra nfo brigou.
Carlos ndo brigou. A informacéo técnica, apresentada como infor-
magio, transformou um acordo desigual em acordo justo. O litigio

foi evitado porque a investigagio aconteceu antes.

A quinta é que cobrar a primeira reunifo (Cap 3) e exigir coleta
documental (Cap 9), mesmo em casos que o cliente quer “rdpido”,
é 0 que protege o cliente. Sandra hesitou na primeira reuniio
quando ouviu a lista de coleta. Se tivesse desistido, teria perdido

A

R$ 25 mil. A frase “esse método protege vocé” nio é venda. E

descric¢do honesta.
E é o que diferencia a advogada-investigadora do Advogado
Tedrico, mais uma vez.

Em divdrcio amigdvel, a investigagdo
ndo cria litigio. Cria honestidade.
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Introdugdo - Parte V. Para Vocé

capitulo

14. Vocé estd pronta para o
primeiro inventdrio?

Dez perguntas-diagndstico para a Ana se autoavaliar honestamente.
Os quatro perfis (a recém-formada confiante, a recém-formada hesi-
tante, a experiente que percebeu o gap, a que vai abrir solo). O primeiro
passo concreto que cada uma pode dar hoje.

Os capitulos anteriores apresentaram o problema, a ciéncia, o
método e duas histérias. Os dois proximos capitulos, este e o
seguinte, sdo especificamente para vocé, leitora.

Este capitulo opera em duas partes. Primeiro, as dez perguntas-
-diagndstico que mostram, com honestidade, em que ponto da
curva vocé estd. Segundo, os quatro perfis tipicos da advogada
de Familia em formacdo, e o que cada perfil pode fazer hoje, na
semana de leitura deste livro.

AS DEZ PERGUNTAS-DIAGNOSTICO

As dez perguntas a seguir nio tém resposta certa ou errada. Tem
resposta honesta. Faga-as em siléncio, na sua cabega, sem pressa.
Anote as respostas em um caderno.
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Pergunta 1. Quando o cliente novo entra na sala, qual sua pri-
meira reacdo interna? “Vamos ouvir a histéria” ou “vamos ver o
que ele trouxe”?

Pergunta 2. No fim da primeira reunio, o que vocé tem em
m3aos? Anotacdes sobre a histdria do cliente, ou lista de documen-
tos a coletar?

Pergunta 3. Vocé cobra a primeira reunifio com o cliente?

Pergunta 4. Quando o cliente disse “ele é simples, nfo esconde
nada” sobre o ex, qual foi sua reacdo? Acreditou, anotou como
“sem suspeita”, ou perguntou “qual foi a dltima vez que vocés
conversaram sobre dinheiro?”.

Pergunta 5. Vocé pesquisa, em média, em quantas fontes
publicas antes da segunda reunido? Junta Comercial, Cartdrio de
Imdveis, Detran, CENSEC, Receita.

Pergunta 6. Vocé consegue diferenciar inventdrio contencioso
de extrajudicial em 5 minutos de reunifo?

Pergunta 7. Vocé ja recusou caso? Recente? Por que?

Pergunta 8. Vocé redige peti¢io com base nos fatos que o cliente
contou ou com base nos documentos anexos?

Pergunta 9. Vocé consegue formular, no fim da primeira reu-
nido, trés hipdteses sobre o caso?

Pergunta 10. Vocé lembra do dltimo caso seu de partilha que
precisou de sobrepartilha. Existe? Quando?

A LEITURA HONESTA DAS RESPOSTAS

As dez respostas, lidas em conjunto, ddo um diagndstico aproxi-
mado de onde vocé esta.

Se vocé respondeu, em pelo menos sete das dez perguntas,
com a resposta orientada a método (pergunta documento, cobra
reunifo, recusa caso, faz pesquisa em fonte publica, formula
hipdtese), vocé jd opera no enquadre deste livro. Provavelmente
tem mais de cinco anos de OAB ourecebeu mentoria sélida. O livro
serve a vocé como linguagem comum e refinamento. Pule para o

Cap 15 e use como checklist operacional.
Se vocé respondeu, em pelo menos seis das dez perguntas, com

aresposta orientada a narrativa (ouve histéria, anota, acredita no
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cliente, peticiona com fatos contados), vocé estd na fase em que a
maior parte das advogadas de Familia com menos de cinco anos
estd. N3o é defeito pessoal. E o resultado do sistema descrito no
Cap 1, parte final. A faculdade, o mercado, a OAB e o cliente, em
conjunto, produzem esse perfil. O livro serve a vocé como mapa

para sair desse perfil em prazo razodvel (12 a 24 meses).

Se vocé respondeu, em pelo menos cinco das dez perguntas,
com “ndo sei” ou “depende”, vocé estd em fase de transigio.
Tem instinto para o método mas ainda n3o internalizou. Prova-
velmente estd entre dois e quatro anos de OAB. O livro serve a
vocé como aceleragio: vai economizar dois ou trés anos de apren-
dizado por experiéncia.

Em qualquer dos trés cendrios, o livro tem utilidade. Apenas a
forma de usar muda.

OS QUATRO PERFIS TIPICOS

Mais util que a leitura quantitativa, talvez seja a leitura qualita-
tiva. Em observac3o prética ao longo dos anos, identifico quatro
perfis tipicos da advogada de Familia em formac&o. Cada perfil
tem caminho préprio.

Perfil 1. A recém-formada confiante

Ana, 26 anos, formada hd dois anos, trabalha em escritério
pequeno como junior. Tem foco em Familia por afinidade pessoal.
Pega seus primeiros casos solo agora. Confiante no que aprendeu

na faculdade. Acredita que sabe o suficiente para comegar.
O risco deste perfil é o excesso de confianca. A faculdade prepa-

rou para argumentar. O caso real exige investigar. A diferenga ndo
estd aparente até o primeiro erro grave, que geralmente acontece

entre o quarto e o oitavo caso solo.
O primeiro passo para Ana confiante: pegar o caso real mais

simples que ela tem em m3aos agora, e aplicar, no préximo cliente,
o checklist do Cap 8 e a lista de coleta do Cap 9. Ndo como
exercicio. Como método obrigatdrio. Comparar, depois, o que a
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investigacdo documental revelou em relagdo ao que o cliente
havia contado. Em sete de dez vezes, a diferenca vai aparecer. E a
diferenca é a licdo.

Perfil 2. A recém-formada hesitante

Carla, 27 anos, formada h4 trés anos, trabalha em escritdrio
grande como junior. Sente que sabe pouco. Hesita em pegar caso
solo. Costuma dizer a simesma “ainda nfo estou pronta”. Procura
mentor, supervisdo, ou colega para “passar uma vista” antes de
protocolar petigio.

O risco deste perfil é o oposto do Perfil 1. A hesitag¢do prolon-
gada vira paralisia. Carla pode passar trés ou cinco anos sem
desenvolver autonomia. E, sem autonomia, ndo constrdi reputa-
¢do prépria, ndo tem nicho, ndo capitaliza experiéncia.

O primeiro passo para Carla hesitante: aceitar que o checklist
explicito (Cap 8, Cap 9) é, por enquanto, seu mentor mecinico.
N3o substitui mentor humano, mas é base sobre a qual vocé opera
com firmeza. Aplique. Compare resultado. Itere. Em dois anos,
a internalizagdo do método d4 autonomia que mentor humano
sozinho ndo d4.

Perfil 3. A experiente que percebeu o gap

Mariana, 38 anos, OAB hd doze anos, escritério préprio hd
cinco. Especializou-se em Familia por preferéncia. Tem clientes
regulares. Vive bem do escritdrio. Mas, em algum caso recente,
percebeu que perdeu algo: cliente que poderia ter sido protegido,
sobrepartilha que aconteceu, decisio que ficou aquém. Procura
método. Sabe que o que aprendeu por intui¢do nio € mais sufici-

ente.

O risco deste perfil é a vergonha. Doze anos de OAB e descobrir
que ainda hd método a aprender pode soar como insuficiéncia.
Mariana pode resistir, dizer “o método que sempre usei funcio-
nou”. A resisténcia custa.

O primeiro passo para Mariana experiente: reconhecer o gap
como parte normal da carreira, ndo como falha. A advocacia é pro-
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fissdo que exige aprendizado continuo. Mariana ja tem repertério
(Cap 5, Klein, RPD). Falta a ela o método explicito que organiza
o repertdrio em sistema. Esse livro é o sistema. Aplique-o a trés
casos novos. Compare resultado. Recalibre o que precisa.

Perfil 4. A que vai abrir solo

Luiza, 32 anos, OAB h4d seis anos, trabalhou em trés escritdrios.
Acumulou conhecimento técnico e desconfortos hierdrquicos.
Decidiu, este ano, abrir escritério préprio. Tem energia, ambigio
e medo, em propor¢Ges varigveis. O método deste livro €, para ela,
ferramenta de diferenciagio.

O risco deste perfil é o oposto da Mariana: pular método e
tentar diferenciagdo por marketing, posicionamento ou preco.
Marketing sem método € castelo de areia. Posicionamento sem

entrega ¢ fraude. Preco sem valor é commodity.
O primeiro passo para Luiza solo: nos seis primeiros meses

do escritdrio prdprio, aplique este método em 100% dos casos.
Sem excecdo. Construa, em cada caso resolvido com método,
uma referéncia (cliente satisfeito, processo bem-sucedido, prazo
cumprido). Em dois anos, esses casos viram base de indicacdo que
substitui marketing. O método, aplicado consistentemente, é o
que diferencia.

O PERFIL QUE FALTA. A INVIAVEL

Existe um quinto perfil, raro, mas que vale mencionar. E a advo-
gada que, lendo até aqui, sentiu apenas desconforto, irritagio ou
» o«

descrenca. Pensou “isso € teoria demais”, “na prética € diferente”,

“minha experiéncia diz outra coisa”.

Sevocé é esse perfil, este livrondo serve. Nio hd método externo
que substitua o método interno que vocé ja tem, ainda que esse
método interno seja “intui¢do”. Confie no que funcionou para
vocé até aqui. Talvez funcione mais cinco, dez ou vinte anos.

Mas, em algum momento, talvez ndo funcione mais. Quando
esse momento chegar, este livro continua acessivel. Volte.
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A maijoria das advogadas, dos quatro primeiros perfis, encon-
tra-se em algum deles. Algumas em transicdo entre dois. O perfil
nio é destino. E descricio do momento.

COMO COMECAR A APLICAR O METODO NA
SEMANA SEGUINTE

Suponhamos que vocé seja, agora, advogada de Familia em algum
dos quatro perfis principais. Vocé terminou de ler este capitulo.
Tem a leitura honesta do seu momento. Tem o perfil identificado.

A pergunta é: o que fazer na semana seguinte?

Aresposta tem trés passos.

Passo 1. Pegue seu préximo caso novo, na préxima primeira
reunido com cliente. Ndo importa se € amigdvel ou litigioso. Ndo
importa se € inventdrio ou divdrcio. Pegue.

Passo 2. Aplique, na primeira reunido, as cinco perguntas do
Cap 8. Sem variar. Sem improvisar. Sem deixar o cliente sair para

a “histdria” antes de vocé concluir as cinco perguntas.
Passo 3. Ao final dareunifo, entregue ao cliente a lista de coleta

do Cap 9, conforme o subtipo identificado nas cinco perguntas.
Marque a segunda reunido em prazo razodvel (15 a 30 dias). N3o

redija peti¢do antes da segunda reunifo.
Esses trés passos sdo o piso. Eles vio fazer diferenga mesmo se

vocé fizer apenas eles, sem todo o resto do método.
Em seis meses de aplica¢do consistente desses trés passos, em

todos os casos novos, vocé vai notar a diferenga na prética. Os cli-
entes vdo chegar a segunda reunifo com mais clareza. As peti¢des
vio ficar mais robustas. As contestac¢des da parte contrdria vio ser

menos surpreendentes.
Em dois anos, a aplicagio consistente forma reputagio técnica

diferente. Vocé comega a ser indicada por motivo especifico: “ela
é a advogada que pede tudo antes”. Esse motivo € o que constréi
carreira sélida.

147



14. Vocé estd pronta para o primeiro inventdrio?

A PERGUNTA QUE FECHA O CAPITULO

Se vocé terminou este capitulo pensando “eu nfo tenho como

aplicar tudo isso de uma vez”, a resposta é: nio precisa.
Aplique trés passos. Esta semana.
E veja o que acontece.

Vocé ndo precisa estar pronta para
tudo. Precisa estar pronta para o
proximo cliente.
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capitulo

15. Os 12 erros do Advogado
Tedrico

A lista honesta dos erros mais comuns. Cada erro com sintoma, custo,
contramedida e capitulo do livro onde estd a solugdo. O capitulo-
-resumo operacional.

Este capitulo é o resumo operacional do livro. N3o é resumo
conceitual. E lista de erros concretos que o Advogado Tedrico
comete, com diagndstico, custo, contramedida e referéncia ao
capitulo onde a solugdo estd discutida em profundidade.

Use este capitulo como checklist. Imprima. Cole na parede do

escritdrio. Releia antes de cada primeira reunifo com cliente novo,

nos primeiros doze meses de prética.
Os doze erros estdo organizados em quatro grupos: erros de

triagem (1 a 3), erros de investigac3o (4 a 6), erros de construgio
do caso (7 a 9) e erros de execugio processual (10 a12).

ERROS DE TRIAGEM (1 A 3)

Erro 1. Aceitar o caso na primeira ligagdo
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Sintoma. O telefone toca. O cliente em pré-divércio fala em
estresse por quinze minutos. Vocé promete reunido na mesma

semana e jd adianta linhas de defesa.

Custo. O cliente sai da ligacdo acreditando que vocé tem
solucdo pronta. Vocé entra na reuniio comprometida emocional-
mente com narrativa nio verificada.

Contramedida. Na primeira ligaco, esclareca apenas escopo
da reunido, valor (se houver) e o que o cliente deve trazer. Ndo
opine sobre o caso. N3o adiante tese. Adiar a primeira impressio
para o presencial.

Capitulo. 1 (Comportamento 1 do Advogado Tedrico) e 3 (Es-
cuta clinica).

Erro 2. Ndo fazer triagem em 5 minutos

Sintoma. A primeira reunifo com cliente novo dura uma hora
e termina sem que vocé tenha aplicado nenhum filtro técnico. O

cliente saiu satisfeito. Vocé saiu sem diagndstico.

Custo. Cliente sem caso vira cliente do escritdrio. Cliente quali-
ficado fica sub-atendido. Sua agenda vira gargalo. Sua reputacdo
vira mediana.

Contramedida. Nos primeiros cinco minutos da reunifo, apli-

que as cinco perguntas do Cap 8. Sem variar. Sem improvisar.
Capitulo. 8 (Triagem em 5 minutos).

Erro 3. Ndo cobrar a primeira reunido

Sintoma. Vocé oferece “consulta inicial gratuita” como diferen-
cial competitivo. A reunifo dura uma hora. O cliente “vai pensar”
e nunca volta.

Custo. Sua hora vira insumo gratuito da escolha que o cliente

faz em outro escritdrio. Vocé capta o cliente errado e perde o certo.
Contramedida. Cobre a primeira reuniio em valor entre R$ 250

e R$ 500 a hora. Pago antes. Sem desconto na contratac¢do poste-

rior. Comunique ao cliente em trés frases (Cap 3).
Capitulo. 3 (O cliente paga pelo seu olhar).
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ERROS DE INVESTIGAGCAO (4 A 6)

Erro 4. Ndo pedir o que o cliente ndo trouxe

Sintoma. A pasta sobre a mesa é a pasta do cliente. Vocé 1§,
analisa, mas nfo pede o que falta. Confia que se algo importante
existisse, o cliente teria trazido.

Custo. Cliente ndo traz o que ndo sabe que existe. O ex-cOnjuge

que esconde, ninguém procurou. Em trés anos, sobrepartilha.
Contramedida. A primeira reunio termina com lista de coleta

entregue ao cliente. Documento por documento. Quem pede.

Quando entrega. O cliente sai com tarefa. Vocé sai com prazo.
Capitulo. 9 (Investigacdo documental ativa).

Erro 5. Acreditar na narrativa do cliente

Sintoma. Vocé anota o que o cliente conta como se fosse fato.
Numeros mencionados (renda do ex, valor do imdével, datas)

entram na peti¢do sem verificac3o.
Custo. A parte contrdria contesta. O juiz pede prova. O cliente

exagerou de boa-fé. A peti¢io perde credibilidade antes do mérito.
Contramedida. Separe, na primeira reunido, hipétese (palavra
do cliente) de prova (documento verificdvel). Peticione com
prova. Argumente com hipdtese.
Capitulo. 4 (Kahneman, viés de ancoragem) e 6 (Peirce, abdu-

¢do).

Erro 6. Pular fontes publicas

Sintoma. Vocé ndo pesquisa Junta Comercial, cartdrio de im¢6-
veis em outras comarcas, CENSEC, Detran. Espera o juizo decidir
sobre quebra de sigilo bancdrio antes de iniciar investigag3o pa-
trimonial.

Custo. Quebra de sigilo demora meses. As fontes publicas estdo
disponiveis em dias. Vocé perde 4 a 6 meses do cronograma do
caso.
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Contramedida. Antes da segunda reunifo, pesquise: junta co-
mercial estadual, cartério de iméveis em comarca onde o ex ji

morou ou trabalhou, CENSEC para escrituras lavradas pelo ex.
Capitulo. 9 (Mapa de fontes publicas).

ERROS DE CONSTRUGCAO DO CASO (7 A 9)

Erro 7. Confundir simpatia com qualificagdo

Sintoma. O cliente entra na sala, conta a histdria com emocao,
vocé se identifica e aceita o caso no impulso. Ndo pergunta docu-

mento. N3o filtra qualifica¢do. Aceita pelo afeto.
Custo. Nem todo cliente sofrido tem caso. Cliente que sofreu

sem caso vai gastar tempo, dinheiro e esperanca. Vocé vira o vildo

dessa frustragdo depois.
Contramedida. Qualificacdo € ato técnico, ndo emocional. Fil-

tre pelas cinco perguntas do Cap 8. Filtrar é proteger.
Capitulo. 8 (Triagem em 5 minutos).

Erro 8. Ndo construir as trés hipdteses

Sintoma. Vocé tem hipdtese unica sobre o caso, geralmente
baseada no que o cliente sugeriu. Toda a coleta de prova segue

essa hipdtese. Vocé nio considera alternativas.
Custo. Viés de confirmacdo (Kahneman, Cap 4). Vocé coleta o

que confirma e ignora o que desafia. A parte contrdria explora o

que vocé nio viu.
Contramedida. Em cada caso, formule trés hipdteses (Cap 10).

Principal (mais provével), alternativa favorével, alternativa des-

favorével. Construa mapa de prova para as trés.
Capitulo. 10 (Construgio do caso por hipdtese).

Erro 9. Recusar pericia em caso complexo

152



Parte V. Para Vocé

Sintoma. Em caso com empresa, imével disputado ou patrimo-
nio cruzado, vocé decide que andlise prépria basta. Justifica com

a economia de honordrio.
Custo. A contadora do ex sabe onde os nimeros estdo. Vocg,

ndo. A peti¢io entra sem pericia. A pericia oficial é nomeada e

pode ser mediocre.
Contramedida. Em caso com patrimdnio acima de R$ 500

mil, com componente empresarial ou indicio de fraude, contrate
pericia particular antes da peti¢do. Custo: R$ 8.000 a R$ 40.000.

Retorno: aceleracdo de meses e robustez probatdria.
Capitulo. 10 (Decis3o de pericia).

ERROS DE EXECUCAO PROCESSUAL (10 A 12)

Erro 10. Confundir tese com prova

Sintoma. Na peti¢3o inicial, vocé constréi argumentagdo juri-
dicamente brilhante. Cita jurisprudéncia. Cita doutrina. Conclui
pela procedéncia. Mas, ao listar fatos, lista o que o cliente contou.

N3o lista o que estd documentado.

Custo. A parte contrdria pede producio de provas. O juiz aco-
lhe. Tese forte na peticdo vira pergunta aberta na audiéncia. Vocé
improvisa.

Contramedida. Peti¢do nio é texto argumentativo. E mapa do-
cumental. Cada alega¢io aponta para documento ja anexado ou
para prova jd requerida. A tese vem depois. A prova vem primeiro.

Capitulo. 7 (Foucault, verdade juridica) e 11 (Peti¢do com prova

pré-posicionada).
Erro 11. Ndo testar a hipdtese da parte contrdria

Sintoma. Vocé constrdi a estratégia do cliente sem antecipar o
que o advogado do outro lado vai alegar. Acredita que o caso é
claro.
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Custo. A contestac¢do chega com pontos que vocé nio tinha
previsto. Vocé responde no susto. Perde a primeira batalha argu-

mentativa.
Contramedida. Antes de peticionar, redija mentalmente (ou

em rascunho interno) a contesta¢io que o melhor advogado da
parte contrdria faria. Identifique pontos fracos da sua peticio.

Fortaleca-os antes de protocolar.
Capitulo. 10 (Construcdo do caso por hipdtese, mapa de prova).

Erro 12. Defaultar para tribunal

Sintoma. Vocé, por hébito ou por estrutura de honordrio,
defaulta para o judicial. Inventdrio extrajudicial vira judicial.
Divdrcio amigdvel vira litigioso. Acordo vira mediagio. O cliente
paga mais e espera mais.

Custo. O que poderia ser resolvido em quatro meses no cartdrio
leva trés anos no férum. O cliente paga dez vezes mais.

Contramedida. Em cada caso, pergunte primeiro se cabe extra-
judicial. Inventdrio com todos os herdeiros maiores, capazes, em
acordo, sem testamento e sem bem em outro municipio: cabe
cartdrio. Divércio consensual sem filhos menores e com partilha
acordada: cabe cartdrio. Triagem pela via certa antes da escolha

do foro.
Capitulo. 11 (Execucdo, modelo A para inventdrio extrajudicial).

QUADRO-RESUMO

# Erro Custo Contramedida  Cap
Aceitar na 12 li- Compromisso  Adiar diagnds- 1,3
gacdo com narrativa tico para o pre-

ndoverificada  sencial

2 Ngo triar em 5 Agenda  vira Aplicar 5 per- 8
min gargalo guntas

3 Nio cobrar 12 Hora vira in- R$ 250-500/h 3

reunido

sumo gratuito
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A LOGICA POR TRAS DOS 12

N3o pediro que
faltou
Acreditar na
narrativa

Pular fontes
publicas

Confundir sim-
patia

N3o fazer 3 hi-

pOteses

Recusar pericia
em complexo
Confundir tese
com prova

Niao testar
parte contrdria

Defaultar para
tribunal

Cliente nio
traz o que nao

sabe

Peticio perde
credibilidade

Perda de 4-6
meses

Cliente vira vi-
130 da expecta-
tiva

Viés de confir-

magao
Pericia oficial
mediocre
Improviso na
audiéncia
Contestag¢ao no
susto

Cliente paga

10x e espera 3
anos
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Lista de coleta

Separar
tese de prova
JC, CRI, CEN-
SEC antes do
sigilo

hipé-

Filtrar pelas 5
perguntas

Principal + fa-
voravel + des-
favoravel

Contratar par-
ticular antes

Peti¢o como
mapa docu-
mental

Redigir contes-
tacdo mental-
mente

Perguntar  se
cabe extrajudi-
cial

9

4,6

10

10

1

Os doze erros, quando observados em conjunto, tém padrdo. O
padrio € a substitui¢do do trabalho técnico pelo conforto cogni-

tivo.

O Erro 1 € o conforto de nio esperar (aceitar logo). O Erro 2 é o
conforto de nio filtrar (aceitar todo cliente). O Erro 3 é o conforto

155



15. Os 12 erros do Advogado Tedrico

dendo cobrar (acreditar que o gratuito atrai). O Erro 4 é o conforto

de ndo pedir (aceitar o que veio). E assim por diante.
Em cada um, o advogado faz o que parece mais fdcil no

momento. E paga, mais a frente, o custo da facilidade inicial.

A advogada-investigadora competente, com o método deste
livro, opera na direcdo oposta. Faz o que é desconfortdvel no
momento (esperar, filtrar, cobrar, pedir, investigar, formular hi-
pOteses, antecipar contra-narrativa). E colhe, mais a frente, o
beneficio do desconforto inicial.

Aldgica é simétrica. Conforto agora, custo depois. Desconforto
agora, beneficio depois.

Aadvocacia de Familia, em larga medida, é a profissdo que mais
sofre com inversdo dessa ldgica. Os clientes em estresse pedem
conforto. O mercado em volume premia conforto. A advogada em
pressdo emocional cede ao conforto.

E os doze erros sdo, em conjunto, a descri¢io dessa cess3o.

A boa noticia € que a cessdo é decidida no nivel individual.
Cada advogada, em cada caso, decide se cede ou se sustenta. Ndo
existe pressdo estrutural que obrigue a ceder. Existe pressdo que
estimula. A decisdo de n3o ceder é didria, recorrente, e cumula-
tiva.

Em trés anos de ndo-cessdo consistente, a advogada-investiga-
dora se diferencia. Em cinco anos, vira referéncia. Em dez, tem
escritdrio préprio com clientela fiel.

An3o-cessdo comega amanh3, no préximo cliente.

E comega com a primeira pergunta do Cap 8.

Ndo € o que vocé sabe. E o que vocé nio

faz.
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capitulo

Conclusio. A advogada que
escolhe ver

Coragem, prova e responsabilidade. F.1 O que estd em jogo. F.2 O que
este livro ndo disse. F.3 O convite.

O livro comegou com a pasta da Maria Helena (Abertura).
Termina, agora, na pasta da préxima cliente que vai chegar ao seu
escritdrio.

Essa pasta vai chegar. Em alguns dias, em algumas semanas,
em alguns meses. Uma mulher de 47 anos vai sentar na sua mesa
em estresse. Vai abrir uma sacola. Vai colocar uma pasta amas-
sada de eldstico preto sobre a mesa. Vai dizer algo parecido com
“Doutora, eu acho que preciso me divorciar”. Ou “Doutora, o meu
pai faleceu e ninguém estd me explicando direito o inventdrio”.

A pasta vai estar l4. E vocé vai ter trés opgdes.

A primeira opg3o: ouvir com empatia, anotar o que parece rele-
vante, prometer reunio na mesma semana, peticionar com base
no que ela contou. E a opgio do Advogado Tedrico (Cap 1). E a
opgao que o sistema premia no curto prazo.

A segunda opgdo: ouvir sem método. Sem checklist. Sem crité-
rio. Apenas ouvir, esperar que a intui¢do traga resposta, e fazer
o melhor que o instinto permitir. E a op¢io da maior parte das
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advogadas em formagado no Brasil de 2026. Nio é falha pessoal. E

falta de mapa.
A terceira op¢do: ouvir clinicamente (Cap 3), triar em cinco

minutos (Cap 8), entregar lista de coleta (Cap 9), formular trés
hipdteses (Cap 10), peticionar com prova pré-posicionada (Cap
11). E a opgio que este livro propde. E a op¢do que constrdi escri-
torio sélido em cinco anos.

A diferenca entre as trés opg¢les nio estd em capacidade

técnica. Estd em decisdo metodoldgica.
E essa decisdo acontece em segundos, na préxima primeira

reuniao.

F.1. O QUE ESTA EM JOGO

O que estd em jogo, em cada primeira reunifo, opera em trés
niveis. Em todos os trés, o custo da decisdo errada ¢ alto.

Nivel 1. O patriménio do cliente

O cliente que confia em vocé estd apostando o patriménio que
construiu em vinte ou trinta anos. A confianga n3o é incidental.
E depdsito. Quando uma mulher de 47 anos coloca a pasta na
sua mesa, ela estd depositando, em sua leitura técnica do caso,
a divis3o justa de patrim6nio que vai sustentar a aposentadoria
dela, a educagdo dos filhos dela, a casa que ela vai morar pelos

proximos vinte anos.
Se vocé nio investiga, se aceita a versdo narrativa sem coletar

prova, ela paga. Ndo vocé. Ela. Em sobrepartilha quatro anos
depois. Em meagdo nio-reivindicada. Em patriménio que ficou
com o ex porque ninguém procurou.

O custo do erro do advogado, em advocacia de Familia, é geral-
mente pago pelo cliente. Isso € o que distingue essa profissdo de
muitas outras. Em medicina, o erro do médico é, frequentemente,
pago em saide do médico (processo, multa, perda deliceng¢a). Em
engenharia, o erro do engenheiro é pago em vida das pessoas que
usam a estrutura. Em advocacia de Familia, o erro do advogado
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¢é pago em patrimoénio do cliente, que o advogado nunca conhece

de perto.
A assimetria entre quem decide o método (advogado) e quem

paga o custo (cliente) é o que torna a responsabilidade ética da
advocacia particularmente pesada.

Nivel 2. Sua reputagdo profissional

Suareputagio € 0 Unico ativo que nio se reconstroi. Patrimonio
se reconstréi. Saude, em alguma medida, se recupera. Relaciona-
mentos se renovam. Reputacio, uma vez quebrada, fica.

O livro estabeleceu (Cap 2) que a reputagio do escritério é
assimétrica. Construir leva anos. Perder leva um caso. Um cliente
prejudicado conta a histdria para a familia, para colegas de traba-
lho, para o grupo de amigas. A histdria tem mais memdria que o
servigo prestado sem problema.

A advogada que acumula casos resolvidos com método cons-
trdi reputacdo positiva por sinais lentos: indicagdo de cliente a
cliente, conversa entre advogados em férum, convite para pales-

tra. Cada um desses sinais leva meses ou anos para se formar.
A mesma advogada, em um caso mal-conduzido, pode com-

prometer o que demorou cinco anos para construir.
A escolha de método n3o é apenas técnica. E prote¢io da tnica

coisa que sustenta seu escritdrio no longo prazo.

Nivel 3. O futuro da advocacia de Familia como disciplina

O Brasil tem, em 2026, cerca de 1,4 milhdo de advogados ativos.
A advocacia de Familia é segmento relevante. Em volume, conduz
mais de 800 mil processos por ano. Em peso emocional, talvez
seja 0 segmento que mais marca a vida dos clientes (depois talvez
de Penal).

A qualidade técnica desse segmento, em 2026, é desigual. Exis-
tem escritdrios excepcionais, em geral em capitais, em geral com
tradigdo. E existe uma vastiddo de escritérios que operano padrao
do Advogado Tedrico, descrito no Cap 1.

159



Conclusdo. A advogada que escolhe ver

A escolha individual de cada advogada de Familia, em cada
caso, contribui ou para a elevac¢do ou para a estagnagio do padrio

coletivo. N3o é dramitico. E somatdrio.
A profissdo se eleva uma advogada de cada vez. Ndo hd outro

caminho.
E se eleva exatamente onde cada uma de nds decide, na pré-

xima primeira reunifo, abandonar o conforto cognitivo e abragar
o método.

F.2. O QUE ESTE LIVRO NAO DISSE

Este livro estabeleceu um método. Mas o método n3o é receita. E

vale dizer, com honestidade, o que ele n3o cobre.

O método € estrutura, ndo execugio. Cada caso pede aplicagio
singular. As cinco perguntas do Cap 8 funcionam em 90% dos
casos. Nos outros 10%, vocé vai precisar adaptar. A adaptagio
exige julgamento que vem com experiéncia. O método acelera a
aquisicdo de experiéncia, mas nio substitui experiéncia.

A investigag¢do tem limite ético. O Cdédigo de Processo Civil
estabelece o devido processo legal. O Cédigo de Etica da OAB esta-
belece os limites profissionais. N3o é tudo o que se pode descobrir
que se pode usar. Documento obtido por meio ilicito ndo entra
no processo. A advogada-investigadora opera dentro dos limites.

Nio fora deles.
N3o existe perfei¢cdo em caso de Familia. Existe melhoria siste-

madtica. Em cinco anos de aplicacdo consistente do método, vocé
vai cometer dezenas de pequenos erros. Documento que faltou
pedir. Hipdtese que nio viu. Cliente que poderia ter sido melhor
atendido. Errar niio é falha do método. E parte do trabalho. O

método reduz erros, ndo os elimina.
O método nio substitui mentor humano. Este livro é mapa

explicito. Mentor humano € corre¢io em tempo real. Os dois sdo
complementares. Use ambos se possivel. Se ndo tiver mentor dis-
ponivel, use o livro como mentor mecanico. Mas, no momento em
que mentor humano qualificado aparecer, abrace.
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O livro n3o trata de honorario. Por escolha editorial e por regu-
lamento da OAB (Provimento 205/2021), este livro ndo discute
precificagdo de honordrio. A advogada-investigadora cobra acima
damédia. Mas o quanto acima, e como estruturar, € tema de outro
livro.

O livro n3o trata de gestdo de escritdrio. Captacdo de cliente,
marketing, redes sociais, presenca digital, gestdo financeira, tudo
isso € central para o sucesso da advocacia em 2026, e nada disso
foi tratado. H4 livros melhores sobre o assunto. Este livro se con-
centra no método técnico de atendimento ao cliente. E o piso. Os

outros temas s3o as paredes.
O livro n3o trata de Direito do Trabalho. Por escolha editorial,

este volume cobre apenas Familia. O livro irm3o (planejado para
2027) tratard da advocacia trabalhista pela 6tica do colaborador,
com método similar adaptado para aquele nicho.

F.3. O CONVITE

Este livro termina, como comeca, com a pasta. A préxima pasta. A

que vai chegar nas préximas semanas ou meses ao seu escritdrio.
E termina com trés convites especificos, para trés tipos de

leitora.

Para Ana, que ainda ndo pegou o primeiro caso

Vocé estd no inicio. Tem energia, tempo e ambi¢do. Pode estar
hesitando ou pode estar confiante. Os dois extremos tém risco
proprio.

O convite, para vocé, é comecar pelo Cap 8.

Pegue o préximo caso real que entrar no seu escritdrio, ou no
escritdrio onde vocé trabalha. Aplique as cinco perguntas da tria-
gem em 5 minutos. Sem variar. Sem improvisar. Faga a primeira
reunido segundo o que estd descrito no Cap 8. Anote o resultado.
Compare, depois, com o que sua intui¢io teria sugerido sem o
checklist.
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Em catorze de vinte casos, a comparag¢io vai mostrar a dife-
renca. E essa diferenca é a licdo.

Para Mariana, que perdeu um caso por falta de prova

Vocé ja tem doze, quinze, dezoito anos de OAB. Tem clientela.
Tem rendarazodvel. Mas, em algum caso recente, ficou a sensac¢do
de que algo poderia ter sido feito diferente. Cliente que ficou pre-
judicado. Sobrepartilha que aconteceu. Decisdo que ficou aquém.

Vocé nio tem o que aprender do zero. Tem o que organizar.

O convite, para vocé, é comecar pelo Cap 15.

Aplique os doze erros como checklist a trés casos recentes seus,

que tiveram resultado abaixo do esperado. Para cada caso, identi-
fique quais dos doze erros vocé cometeu. Nio para se culpar. Para

entender padrio.
Em geral, dois ou trés erros aparecem em série. Esses sdo

os seus erros de assinatura. Trabalhe especificamente neles nos
proximos doze meses.

Para a profissional que jd investiga

Vocé nio precisa deste livro para fazer seu trabalho. Vocé ja
opera, em larga medida, no enquadre descrito aqui. Talvez sem ter
posto nome. Talvez sem ter sistematizado. Mas opera.

O convite, para vocé, é passar este livro adiante.

Empreste a uma colega no inicio da carreira. Recomende em

uma palestra. Cite em um congresso. Use como base para mento-
ria de estagidria. A profissdo se eleva uma advogada de cada vez.
Vocé ja se elevou. Ajude a elevar a proxima.

E talvez, em mais cinco anos, quando vocé abrir uma pasta
nova e a cliente do outro lado da mesa contar a histdria dela, vocé
se lembre do que estd em jogo. Patriménio dela. Reputacdo sua.

Futuro da disciplina.
E v4 ao trabalho.
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A FRASE FINAL

Esse livro existe porque a pasta da Maria Helena chegou ao meu
escritdrio quatro anos depois do divércio dela.

A pasta da préxima cliente vai chegar antes. Vai chegar na
proxima reunido.

A pergunta, agora, é sé sobre o método com que vocé vai abri-la.

Palavra é hipdtese.
Documento € prova.

A diferenca é a sua reputagdo.
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paratexto

Apéndice A. Os autores do livro

Linha do tempo intelectual de Peirce a Kahneman. Quatro autores
principais (com capitulo proprio na Parte II) e trés referéncias auxili-
ares (citadas ao longo do livro). Cada um com obra principal, contexto
histdrico e contribuigdo para o método TaL. Para a leitora que quiser
aprofundar.

A construgio deste livro convergiu quatro autores principais
(Kahneman, Klein, Peirce, Foucault), cada um com capitulo dedi-
cado na Parte II, mais trés referéncias auxiliares (Joseph Bell,
Niklas Luhmann e Maria Berenice Dias), que aparecem ao longo
do livro como conectores e dncoras doutrindrias. Este apéndice
apresenta uma sintese cronoldgica, com obra principal e indica-
¢do de onde no livro cada autor aparece.

LINHA DO TEMPO

1839 ——— 1914 Charles Sanders Peirce
(filésofo americano, abducdo)

1859 —— 1930 Arthur Conan Doyle

(médico e escritor, Sherlock Holmes
baseado em Joseph Bell)
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1926 ——— 1984 Michel Foucault
(filésofo francés, verdade juridica
como ritual)

1927 —— 1998 Niklas Luhmann
(sociélogo alemdo, direito como
sistema autopoiético)

1934 ——— 2024 Daniel Kahneman

(psicdélogo israelense-americano, System
1 e System 2)
1944 —mM» Gary Klein

(psicdélogo cognitivo americano, RPD)
1948 — Maria Berenice Dias

(desembargadora brasileira, doutrina
canbnica de Familia)

SINTESE DE CADA AUTOR

1. Charles Sanders Peirce (1839 —1914)

Profissdo. Cientista (geodésia e gravimetria) e filésofo ameri-
cano.

Obra-ancora. Collected Papers of Charles Sanders Peirce. 8 volu-
mes. Cambridge: Harvard University Press, 1931-58. (Publicacdo
pdstuma.)

Contexto histdrico. Filho do matemadtico Benjamin Peirce, trei-
nado em casa, trabalhou trinta anos para o United States Coast
Survey enquanto escrevia, a noite, milhares de pdginas em ldgica,
semidtica e metodologia cientifica. Morreu na pobreza, em 1914,

nos Apalaches. Sua obra sé veio a publico a partir de 1931.
Contribui¢do para o método TaL. Peirce sistematizou trés

formas de raciocinio: dedugdo, inducio e abducéo. A abducdo é
o raciocinio que formula hipétese explicativa para fato surpreen-
dente. E o motor cognitivo da investigagio patrimonial em Direito
de Familia. A advogada-investigadora opera por abducgo o tempo
todo, geralmente sem ter ouvido o termo. Peirce nomeia, sistema-
tiza e d4 critérios de validagio para a operagio.
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Capitulo do livro. 6 (A abdugZo juridica).
Edi¢Ges brasileiras acessiveis. Semidtica (Perspectiva, 1977) e
Escritos Coligidos (Cultrix, 1972), com fragmentos traduzidos.

2. Arthur Conan Doyle (1859 — 1930) e Joseph Bell (1837 —
1911)

Profissdo. Doyle: médico (formado em Edimburgo) e escritor.
Bell: médico-cirurgido e professor da Universidade de Edim-

burgo.
Obra-4ncora. DOYLE, Arthur Conan. Memoirs of Sherlock Hol-

mes. London: George Newnes, 1894.
Contexto histdrico. Doyle iniciou seus estudos de medicina

na Universidade de Edimburgo em 1876, onde Joseph Bell era
professor. Bell ensinava medicina clinica através de observacdo
sistemadtica: ao receber paciente, conseguia deduzir detalhes pes-
soais (profissio, origem, doenca) a partir da aparéncia, da forma
de caminhar e do estado das mios do paciente. Para Bell, observa-
¢do, deducdo e verificagdo eram os trés pilares do método clinico.
Doyle, anos depois, modelou o personagem Sherlock Holmes a

partir do método do mestre.
Contribui¢do para o método TaL. Bell € o modelo cultural da

advogada-investigadora. Observagio sensorial sistemdtica como
método. Conexdo entre detalhe aparentemente insignificante e
diagndstico técnico. A primeira reunido com cliente de Familia
tem a mesma estrutura cognitiva da primeira consulta de Bell com

paciente: olhar a pasta antes de ouvir a fala.
Capitulo do livro. Abertura (epigrafe), Cap 1 (contraste com

Advogado Tedrico) e cenas de abertura em vdrios capitulos.
EdicGes brasileiras acessiveis. As Aventuras de Sherlock Holmes

(Companhia das Letras, 2005) e outras coletineas.

3. Michel Foucault (1926 —1984)

Profissdo. Fil6sofo, historiador das ideias, professor do College
de France.
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Obra-ancora. A Verdade e as Formas Juridicas. Conferéncias da-
das na PUC-Rio em 1973. Trad. Roberto Cabral de Melo Machado
e Eduardo Jardim Morais. Rio de Janeiro: NAU, 2002 (com vdérias
edi¢Bes posteriores).

Contexto histdrico. Foucault, em maio de 1973, esteve no Rio de
Janeiro durante trés semanas para dar cinco conferéncias. O audi-
tério era misto, com brasileiros recém-saidos do AI-5. Foucault,
sem mencionar diretamente a ditadura, expds como o direito
ocidental, em qualquer lugar, é uma forma especifica de produzir
verdade. Ndo uma forma de descobrir verdade que estaria 14
fora, mas uma forma de produzir, dentro de rituais codificados, a

verdade que serve ao sistema.

Contribui¢do para o método TaL. Foucault desnuda a episte-
mologia do processo civil. O juiz v& documento, nfo narrativa. A
verdade juridica ndo é a verdade vivida pelo cliente. A advogada-
-investigadora traduz a narrativa do cliente em material que cabe
nos rituais do processo. Quem entende isso muda a estratégia.

Capitulo do livro. 7 (A verdade juridica nio é a verdade do
cliente).

EdicGes brasileiras acessiveis. Edi¢des da NAU (Rio) e da Edi-
tora 34 (S3o Paulo).

4. Niklas Luhmann (1927 —1998)

Profissdo. Socidlogo alemio, professor da Universidade de Bie-

lefeld.
Obra-ancora. Law as a Social System. Trad. Klaus A. Ziegert.

Oxford: Oxford University Press, 2004 (original alem3o de 1993).
Contexto histérico. Luhmann foi advogado por formagéo, de-

pois sociblogo. Desenvolveu, ao longo de quatro décadas, uma
teoria sistémica massiva, conhecida como teoria dos sistemas
sociais. Influenciou direito, sociologia, ciéncia politica e teoria da

comunicacio. Sua obra é densa, técnica, e desafiadora.
Contribui¢3o para o método TaL. Luhmann descreve o direito

como sistema autopoiético, que opera com cédigo bindrio licito/
ilicito. O sistema s6 processa o que vem codificado em sua
linguagem. Narrativa ndo é input. Documento é. Para o cliente da
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advogada-investigadora, isso significa que a tradugio de histdria
vivida para documento processado € o ato técnico central.
Capitulo do livro. 10 (Construgéo do caso por hipétese).
EdicGes brasileiras acessiveis. O Direito da Sociedade (Martins
Fontes, 2016).

5. Daniel Kahneman (1934 — 2024)

Profissdo. Psicélogo israelense-americano, professor de Prince-
ton, Nobel de Economia em 2002.

Obra-ancora. Rdpido e Devagar: Duas Formas de Pensar. Trad.
Céssio de Arantes Leite. Rio de Janeiro: Objetiva, 2012 (original
inglés de 2011).

Contexto histérico. Nascido em Tel Aviv em 1934, passou a
infancia escondido em Paris ocupada durante a Segunda Guerra.
Emigrou para Israel em 1948. Em 1969, conheceu Amos Tversky,
com quem desenvolveu, por trinta anos, a Prospect Theory. Rece-
beu o Nobel de Economia em 2002, mesmo sendo psicélogo, por
mostrar que economistas estavam errados sobre como humanos
decidem.

Contribui¢do para o método TaL. Kahneman descreve a cog-
ni¢do humana em dois modos: System 1 (rdpido, intuitivo, envie-
sado) e System 2 (lento, analitico, consciente). A primeira reunido
com cliente, em modo intuitivo, é armadilha cognitiva. A escuta
clinica é convocagio deliberada de System 2. Os quatro vieses
centrais (ancoragem, disponibilidade, confirmagio, halo) operam
contra a advogada que n3o os conhece.

Capitulo do livro. 4 (A primeira reunifo é uma armadilha cog-
nitiva).

Edi¢des brasileiras acessiveis. Rdpido e Devagar (Objetiva,
2012).

6. Gary Klein (1944 —)

Profissdo. Psicélogo cognitivo americano. Fundador da Klein
Associates Inc.

Obra-Aancora. Sources of Power: How People Make Decisions. Cam-
bridge, MA: MIT Press, 1998.
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Contexto histérico. Klein trabalhou nos anos 1970 no laboraté-
rio de pesquisa de decisdes da Forca Aérea americana. Em 1985,
descobriu, em pesquisa com bombeiros do Ohio, que profissionais
experientes nido comparam alternativas. Reconhecem padrio.
Formalizou o Recognition-Primed Decision Model em 1993.17 Em
2009, publicou artigo conjunto com Kahneman reconhecendo
que intui¢io treinada € confidvel em dominios estdveis.18

Contribui¢do para o método TaL. Klein explica como a advo-
gada experiente decide em segundos o que a iniciante leva uma
semana. O método pode ser aprendido em trés anos, sem esperar
os quinze. O checklist explicito de reconhecimento (Cap 5) é fer-

ramenta de aceleragio.

Capitulo do livro. 5 (O reconhecimento de padrdo da advogada
experiente).

EdicGes brasileiras acessiveis. Nenhuma tradugio oficial. Lei-
tura em inglés ou via PDF académico.

7. Maria Berenice Dias (1948 —)

Profissdo. Desembargadora aposentada do Tribunal de Justica

do Rio Grande do Sul, doutrinadora brasileira.
Obra-ancora. Manual de Direito das Familias. 17 ed. Salvador:

JusPodivm, 2025.
Contexto histdérico. Maria Berenice Dias é a maior referéncia

viva em Direito de Familia no Brasil. Foi juiza, desembargadora, e
autora de obras seminais sobre alienag¢io parental, unido homoa-
fetiva, e direitos das familias. Sua obra é estudada em programas
de pds-graduagio e citada em jurisprudéncia do ST] e do STF. Aos

77 anos, segue produzindo e revisando edi¢des.
Contribui¢ido para o método TaL. Berenice é a dncora doutri-

ndria permanente deste livro. Este livro ndo disputa terreno com
ela. Existe para complementar Berenice em um eixo especifico:

17KLEIN, Gary. A Recognition-Primed Decision (RPD) Model of Rapid De-
cision Making. In: KLEIN, Gary et al. (eds.). Decision Making in Action: Models
and Methods. Norwood, NJ: Ablex, 1993, p. 138-147.

18KAHNEMAN, Daniel; KLEIN, Gary. Conditions for Intuitive Expertise: A
Failure to Disagree. American Psychologist, v. 64, n. 6, p. 515-526, 2009.
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o método de investigacio patrimonial aplicado, que a doutrina
candnica reconhece mas nio destrincha em método.

Capitulo dolivro. CitagSes ao longo do livro, especialmente nos
capitulos 7,9,10 e 11.

Edi¢Ges brasileiras acessiveis. Manual de Direito das Familias
(JusPodivm, 172 ed 2025) e outras obras pela mesma editora.

CONVERGENCIA ENTRE OS SETE

Os sete, em campos diferentes, convergem para uma resposta. A
resposta é que observa¢do documental antecede teoria.

Peirce: a hip6tese s6 é vélida se for testdvel por observagio.

Bell e Doyle: a observacio clinica € o ato técnico fundador.

Foucault: o sistema sé reconhece a observagio documentada
nos rituais.

Luhmann: o sistema sé processa o que vem codificado em sua
linguagem.

Kahneman: a observacdo por System 1 € enviesada. System 2 é
a sede da observacdo rigorosa.

Klein: a observagdo experiente € resultado de repertdrio acu-
mulado, mas pode ser acelerada por checklist explicito.

Berenice: a doutrina brasileira de Familia, em sua maturidade,
reconhece o peso da prova documental como pilar do processo.

A convergéncia néo foi planejada. Aconteceu. Sete autores em
trés continentes, em cinco geracdes, em campos sem comunica-
¢do direta entre si, formularam versdes da mesma resposta.

A advocacia de Familia brasileira, ao adotar o método TaL, estd
em conformidade com essa convergéncia.

E vocé, ao aplicar o método na préxima primeira reunifo, estd
fazendo parte de uma linhagem intelectual que comecou com
Peirce em 1839 e segue, ainda, em formacio.

A préxima cliente espera.
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paratexto

Apéndice B. Os 8 checklists
imprimiveis

Para imprimir, plastificar e manter na mesa do escritdrio. Cada
checklist é ferramenta operacional do método TaL. Ndo substituem os
capitulos. Os capitulos explicam o porqué. Os checklists organizam o
como.

CHECKLIST 1. TRIAGEM EM 5 MINUTOS

Aplicar nos primeiros cinco minutos de toda primeira
reunido com cliente novo. Sem variar. Sem improvisar.

O Pergunta 1. 0 que vocé estd buscando exatamente?

Tipo de resposta: ( ) claro ( ) ambiguo ( ) vingancga
( ) averiguar

O Pergunta 2. 0 que vocé tem documentado em maos?
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Preparo: ( ) total ( ) parcial ( ) minimo ( ) zero

O Pergunta 3. 0 ex (ou herdeiros) sabe que vocé estd aqui?

Fase: ( ) aberta ( ) desconfia ( ) ndo sabe

O Pergunta 4. Existe patrimdnio relevante envolvido?

Escala: ( ) nada ( ) médio ( ) alto ( ) alto-opaco

O Pergunta 5. 0 que vocé desconfia que ele esconde?

Hipétese: ( ) especifica ( ) contextual ( ) negacao
() aberta

DIAGNOSTICO INICIAL:

TIPO DE CASO:

CRONOGRAMA ESTIMADO:

DECISAO: ( ) ACEITAR ( ) ORIENTAR ( ) RECUSAR

CHECKLIST 2. COLETA INVENTARIO CON -
TENCIOSO

Aplicar logo apds triagem identificar inventdrio
contencioso. Entregar ao cliente como tarefa. Prazo: 30 a
60 dias.

DOCUMENTOS BASICOS

O Certidao de 6bito do falecido
O Certiddo de nascimento ou casamento do falecido

O CPF e RG do falecido

O Documentos pessoais de todos os herdeiros

o Ultimas 3 a 5 declaracdes de IR do falecido

DOCUMENTOS PATRIMONIAIS

O Matriculas atualizadas de todos os imdéveis em nome do
falecido

O Certiddes negativas (federal, estadual, municipal,
trabalhista)

O Contratos sociais de todas as empresas em que o falecido
era so6cio

O Histérico de quotas das empresas (Ultimos 10 anos)
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O Veiculos registrados (Detran)
O Extratos de aplicagdes financeiras (Gltimos 24 meses)
O Extratos de conta corrente (Ultimos 24 meses)

DOCUMENTOS DE INVESTIGACI:\O PATRIMONIAL

O Certiddes de cartério de iméveis em outras comarcas

O Pesquisa em Junta Comercial estadual

O Pesquisa CENSEC (escrituras nacionais)

O Histérico de movimentagdo bancéria pré-ébito (60 dias)
O Ap6lices de seguro de vida

DOCUMENTOS PROCESSUAIS

O Procuracgdes dos herdeiros

O Termo de nomeagao de inventariante
O Plano de partilha (fase posterior)

CHECKLIST 3. COLETA INVENTARIO EXTRA-
JUDICIAL

Aplicar quando triagem identifica via cartorial. Lei
11.441/2007. Prazo: 15 a 45 dias.

DOCUMENTOS BASICOS
O 0s mesmos do Checklist 2 (basicos)

DOCUMENTOS DE COMPROVACAO DE ACORDO

O Declaracdo assinada por todos os herdeiros confirmando o
acordo

O Termo de renuncia de heranca (se houver renunciante)

O Ata de reunido familiar (se houver, recomendado)

DOCUMENTOS PATRIMONIAIS (minimos)

O Matriculas atualizadas dos iméveis

O Certiddes negativas

O Declaragdo de IR do falecido (Gltimo ano)

O Comprovante de ITCMD pago (recalcular se necessario)

DOCUMENTOS PROCESSUAIS

O Procuragdes ao advogado

O Plano de partilha consensual
O Minuta da escritura publica
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CHECKLIST 4. COLETA DIVORCIO AMIGAVEL

Aplicar quando triagem identifica via consensual. Prazo:
15 a 45 dias.

DOCUMENTOS BASICOS

Certiddo de casamento atualizada

Certiddes de nascimento dos filhos (se houver)
Documentos pessoais dos cdnjuges

Pacto antenupcial (se existir)

Comprovantes de residéncia

m}

Ooooag

DOCUMENTOS PATRIMONIAIS

Lista completa de bens adquiridos durante o casamento
Matriculas atualizadas de iméveis

Documentos dos veiculos

Extratos bancdrios e de aplicacdes (Ultimos 6 meses)
Contratos sociais de empresas conjuntas ou individuais

[m}

Ooooag

DOCUMENTOS DE INVESTIGACAO (mesmo em amigével)

O Extrato individual do ex (24 meses)

O Declaracdo de IR do ex (Ultimos 3 anos)

O Pesquisa rdpida em junta comercial e cartério de imdveis

DOCUMENTOS DE ACORDO

O Plano de partilha consensual (com avaliagdo de cada bem)
O Termo de acordo sobre guarda (se filhos menores)

O Termo de acordo sobre pensdo alimenticia (se aplicdvel)
O Termo de acordo sobre uso da residéncia conjugal

DOCUMENTOS PROCESSUAIS

O Procuragdes
O Petigdo inicial ou minuta de escritura publica

CHECKLIST 5. COLETA DIVORCIO LITIGI-
0SSO

Aplicar quando triagem identifica litigio ou suspeita forte
de patrimonio oculto. Prazo: 60 a 120 dias.
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DOCUMENTOS BASICOS
O O0s mesmos do Checklist 4

DOCUMENTOS PATRIMONIAIS COMPLETOS

O Matriculas atualizadas de imdveis em nome de qualquer dos
cénjuges

Contratos sociais de todas as empresas

Histérico de quotas (10 anos)

Veiculos (Detran)

Aplicagdes financeiras (24 meses)

Conta corrente (24 meses)

IR dos Gltimos 5 anos

Contrato de trabalho ou comprovacdo de renda

Ooo0oooooao

DOCUMENTOS DE INVESTIGACAO PATRIMONIAL

Certiddes de cartério em outras comarcas (onde ex ja morou)
Pesquisa em juntas comerciais de outros estados

Histérico de transferéncias patrimoniais (24 meses)

Doagdes recebidas pelo ex

Herangas recebidas pelo ex

Apdélices de seguro

Patrimonio em nome de terceiros préximos

Oooooooao

DOCUMENTOS PROCESSUAIS
O Procuracgdes

O Quesitos de pericia
O Petigdo inicial

CHECKLIST 6. INVESTIGACAO DE PATRIMO -
NIO OCULTO

Aplicar quando triagem ou primeira investigagdo revela
indicio de patrimonio em nome de terceiros ou em
transferéncias fraudulentas.

FONTE 1. Cartério de Registro de Iméveis

O Comarca da residéncia conjugal: matriculas de todos os
iméveis do casal

O Comarca onde o ex j& morou: pesquisa em nome do ex

O Comarca onde o ex trabalhou: pesquisa em nome do ex

O Comarcas onde a familia do ex (pais, irmdos) reside:
pesquisa em nome dos parentes préximos
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O CNIB (Central Nacional de Indisponibilidade de Bens)

FONTE 2. Junta Comercial

O Estado da residéncia: todas as empresas em que o ex é sdcio
O Estado da residéncia: empresas em que parente préximo
(irmdo, cunhada, sécio histdérico) é sécio

O Outros estados conforme indicagdo

O Histérico de alteragdes contratuais nas empresas (10 anos)

FONTE 3. CENSEC (Central de Escrituras)

O Escrituras lavradas pelo ex nos Gltimos 10 anos (doagdo,
venda, partilha)

O Pacto antenupcial registrado em outro cartério

FONTE 4. Detran

O Veiculos em nome do ex (consulta por placa ou por CPF)
O Histérico de transferéncias (60 meses)

O Veiculos em nome de terceiros préximos

FONTE 5. Receita Federal

O Confirmagdo de CPF ativo do ex

O Declaracgdo de bens (se acessivel via procuragdo ou
requisicdo judicial)

FONTE 6. Inteligéncia forense privada (casos > R$ 1 milhdo)

O Avaliagdo prévia de custo-beneficio

O Contratacdo de empresa qualificada (LEME Forense ou similar)
O Termo de confidencialidade

CHECKLIST 7. MAPA DE PROVA POR HIPO-
TESE

Aplicar entre a 8% e a 124 semana do caso. ApJs coleta
documental inicial. Define a peticdo inicial.

CASO:
DATA DO MAPA:

HIPOTESE PRINCIPAL:
Probabilidade subjetiva: %

Documentos que sustentam:
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O
O
O

Pericia necessaria:
Testemunhas relevantes:

HIPOTESE ALTERNATIVA 1 (mais favoravel):
Probabilidade: %

Documentos que sustentariam:
m]
m]

HIPOTESE ALTERNATIVA 2 (menos favoravel):
Probabilidade: %

Documentos que poderiam refutar a hipdtese principal:
m]
m]

Resposta estratégica se vier:

DECISOES ESTRATEGICAS

O Pericia particular: ( ) sim ( ) né&o

O Inteligéncia forense: ( ) sim ( ) néo

O Acordo extrajudicial: ( ) tentar ( ) ir direto a litigio

CHECKLIST 8. OS 12 ERROS DO ADVOGADO
TEORICO (AUTOAVALIAGCAO PERIODICA)

Aplicar a cada trés casos resolvidos. Identifica padries de
erro proprios. Trabalha especificamente neles nos préximos
meses.

ERROS DE TRIAGEM

O Erro 1. Aceitei na 12 ligacgao?

O Erro 2. Pulei a triagem em 5 minutos?
O Erro 3. Nao cobrei a 12 reunido?

ERROS DE INVESTIGACAO
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O Erro 4. Ndo pedi o que o cliente nao trouxe?
O Erro 5. Acreditei na narrativa sem verificar?
O Erro 6. Pulei fontes publicas?

ERROS DE CONSTRUCAO

O Erro 7. Confundi simpatia com qualificagdo?
O Erro 8. Trabalhei com hipdtese Gnica?

O Erro 9. Recusei pericia em caso complexo?

ERROS DE EXECUGCAO

O Erro 10. Confundi tese com prova?

O Erro 11. Néo testei a hipdtese da parte contréaria?

O Erro 12. Defaultei para tribunal sem checar extrajudicial?

PADRAO DE ASSINATURA (dois ou trés erros recorrentes seus):
ilg
2o
B

PLANO DE 90 DIAS PARA TRABALHAR NESSES PADROES:

Use os oito checklists no escritdrio. Imprima. Plastifique.
Cole na parede. Em trés meses de aplicagdo consistente, o
método deixa de ser checklist e vira reflexo. E é nesse ponto
que a advogada-investigadora competente estd, depois de
dois ou trés anos de prdtica deliberada.
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paratexto

Apéndice C. Glossdrio técnico

Termos juridicos usados no livro, explicados em 1 a 3 frases. Voltado
para Ana (advogada com 2 a 4 anos de OAB) sem subestimar. Lista
alfabética.

Abduc¢do. Modo de raciocinio descrito por Charles Sanders
Peirce, distinto de indugio e deducio. Parte de fato surpreendente
para formular hipétese explicativa testdvel. E o motor cognitivo
da investiga¢do patrimonial em Direito de Familia.

Anti-dote. Termo informal do livro. Contra-medida prética
para cada erro do Advogado Tedrico. Aplicado no nivel da rotina
do escritério.

Antecipagio de tutela. Decisfo judicial que defere, antes da
sentenga final, o efeito principal do pedido. Em divércio, pode
antecipar quebra de sigilo bancdrio, indisponibilidade de bens, ou
alimentos provisdrios. Regulada pelos arts. 300 e 311 do CPC.

Autopoiético (sistema). Conceito de Niklas Luhmann. Sistema
que produz seus préprios elementos a partir de seus préprios
elementos. O direito é sistema autopoiético: sé processa o que
vem codificado em sua linguagem (licito/ilicito, documento/nar-
rativa).

Bem comum. Patrimo6nio adquirido durante o casamento que
pertence aos dois conjuges em regime de comunhio. Em comu-
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nhio parcial, é tudo que foi adquirido onerosamente durante a

vigéncia do casamento. Arts. 1.658 a 1.660 do CC.
Bem incomunicédvel. Patriménio que n3o entra na partilha.

Inclui o que cada cénjuge possuia antes do casamento, herangase
doacdes recebidas individualmente, e benfeitorias em bens inco-

municéveis. Art. 1.659 do CC.

Centralizacdo Notarial (CENSEC). Sistema do Colégio Notarial
do Brasil que permite pesquisa nacional por outorgante de escri-
turas. Util para identificar escrituras lavradas pelo ex em outras
comarcas.

CNIB (Central Nacional de Indisponibilidade de Bens). Sistema
de consulta publica que mostra se imdvel estd indisponivel por
ordem judicial em algum processo. Util em casos com indicio de

transferéncia fraudulenta.
Comunhio parcial de bens. Regime de bens padrio do casa-

mento civil brasileiro (art. 1.640 do CC). Bens adquiridos durante
0 casamento sdo comuns. Bens anteriores ou herdados individu-

almente sdo incomunicaveis.

Comunh3o universal de bens. Regime opcional em que todo o
patriménio dos dois cdnjuges (anterior, adquirido ou herdado)
entra em comum, ressalvadas excecGes legais.

Contencioso (inventério ou divdrcio). Procedimento com di-
vergéncia entre as partes (herdeiros ou cdnjuges). Tramita em
juizo. Tempo médio: 1a 5 anos.

Devida diligéncia. Principio profissional. A advogada que opera
com método (este livro) estd exercendo devida diligéncia. A que
opera sem, é vulnerdvel a responsabiliza¢io civil em casos extre-
mos.

Extrajudicial (inventdrio ou divércio). Procedimento por escri-
tura publica em cartdrio de notas, sem juizo. Autorizado pela
Lei 11.441/2007. Exige todos os herdeiros maiores, capazes e em
acordo (e auséncia de filhos menores, em divércio).

Fraude alegitima. Ato pelo qual o testador ou doador prejudica
a parte legitima dos herdeiros necessdrios. Sang¢des: anulagio do
ato e retorno do patrimonio a massa hereditdria.

Halo (efeito). Viés cognitivo descrito por Daniel Kahneman.
A impressdo geral favordvel (ou desfavordvel) sobre uma pessoa
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irradia para todas as dimensdes do julgamento. Cliente articulado
parece também confidvel e merecedor da causa, sem relagéo real
com o mérito.

Hipdtese. No sentido de Peirce, proposi¢io explicativa formu-
lada apds observacdo de fato surpreendente. Nio é prova. E pro-
posta de investigacdo. A hipdtese vélida atende a quatro critérios:
plausibilidade, capacidade explicativa, testabilidade e economia.

Justificativa qualificada. Termo informal do livro. Raz3o funda-
mentada para uma decisdo metodoldgica (aceitar caso, contratar
pericia, peticionar com determinado pedido). Exige documento,
hipdtese articulada e mapa de prova.

Litigioso (inventdrio ou divdrcio). Procedimento com diver-
géncia. Tramita em juizo. Tempo médio: 1 a 5 anos. Custo médio:
10% a 30% do valor da causa, somando custas, honordrios e
pericias.

Mancomunh3o. Estado transitério do patrimdnio comum en-
tre a separacdo de fato e a partilha. Os bens n#o foram divididos,
mas a comunhfo também jd nio existe. Termo doutrindrio, fre-

quente em obras de Rafael Calmon.

Meagdo. Metade do patriménio comum a que cada conjuge tem
direito em caso de divdrcio ou morte. Em comunhio parcial, é
meagdo do patrimoénio adquirido durante o casamento.

Partilha. Ato de dividir formalmente o patriménio. Em inven-
tdrio, divide entre herdeiros. Em divércio, divide a meagdo entre
cobnjuges. Pode ser feita em juizo (contencioso) ou em cartdrio
(extrajudicial).

Patriménio oculto. Bens ou valores nio declarados pelo ex-
-conjuge ou pelo falecido. Em divércio, frequentemente aparece
em nome de terceiros préximos (irm3o, sogra, primo) via simula-
¢do. Em inventdrio, pode aparecer em escrituras antigas, contas
em outros estados, ou empresas com histdrico de quotas.

Pericia particular. Avaliagdo técnica contratada pelo advogado
antes do processo. Tem peso de parecer técnico do autor, ndo

substitui pericia oficial. Acelera o processo em meses.
Pericia oficial. Avalia¢do técnica nomeada pelo juiz no curso do

processo. Tem forca probatdria plena. Em geral leva 6 a 18 meses
entre nomeac3o e conclusdo.
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Plano de partilha. Documento que descreve como o patrimdnio
serd dividido. Em casos amigdveis, é parte central. Em casos con-
tenciosos, € proposto na peticéo inicial e definido na sentenga ou

em acordo.
Prazo decadencial. Prazo dentro do qual um direito pode ser

exercido. Em simulag¢3o patrimonial, é de quatro anos, contados
da data em que o ato simulado se tornou conhecido aos prejudi-

cados (art. 178 § 9°V do CC).

Procedimento extrajudicial. Ver “extrajudicial”.

Procedimento judicial. Ver “contencioso” ou “litigioso”.

Quebra de sigilo bancdrio. Decisdo judicial que autoriza o
Banco Central a fornecer extratos bancdrios de pessoa especifica.
Regulada pela Lei Complementar 105/2001. Em divdrcio com
suspeita de patriménio oculto, é instrumento central.

Recognition-Primed Decision (RPD). Modelo de Gary Klein.
Profissionais experientes ndo comparam alternativas, reconhe-
cem padrio e decidem em segundos com base em repertério

acumulado.

Regime de bens. Defini¢io legal sobre como o patriménio dos
cbnjuges é tratado durante e apds o casamento. Pode ser comu-
nh3o parcial, comunh3o universal, separacéo total ou separagdo
obrigatdria (em algumas hipdteses, como cdnjuge maior de 70
anos).

Sigilo bancdrio. Prote¢do constitucional do art. 5° XII da CF e
da LC105/2001. S6 pode ser quebrado por decisdo judicial funda-
mentada.

Sigilo fiscal. Prote¢do dos dados da Receita Federal. Quebra
exige requisicdo judicial ou autorizacdo especifica do titular.

Simulag¢do patrimonial. Ato pelo qual duas partes simulam
negdcio com objetivo de prejudicar terceiro. Em divércio, exemplo
cléssico é doacdo de bem para irm3o por valor irrisério nos meses

anteriores a separacdo. Vedada pelo art. 167 § 1° 11 do CC.
Sobrepartilha. A¢do judicial para corrigir partilha incompleta.

Prevista no art. 669 do CPC. Tempo médio: 4 a 7 anos. Custo:
somado, geralmente supera o valor recuperado quando o valor
original é baixo.
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Subrogacdo real. Conceito de direito patrimonial. O produto da
venda de bem incomunicével herdado conserva a natureza inco-
municdvel, desde que nio tenha sido misturado com patrimdnio
comum. Tema técnico relevante em divércios com heranca rece-
bida durante o casamento.

System 1. Termo de Daniel Kahneman. Modo cognitivo rdpido,
automdtico, intuitivo. Opera com baixo esfor¢o. Toma a maior
parte das decisGes cotidianas. Suscetivel a vieses sistematicos.

System 2. Termo de Daniel Kahneman. Modo cognitivo lento,
deliberado, analitico. Opera com alto esfor¢o. Toma as decisdes
importantes, mas € preguigoso (precisa ser convocado). A escuta

clinica é convocagio deliberada de System 2.

Triagem antes do Litigio (TaL). Método central deste livro.
Sequéncia de operag¢des que vai da primeira reunido com cliente
a peti¢do inicial. Tem quatro fases (Triagem, Investigacdo, Cons-
trucdo, Execucdo) e doze etapas.

Triagem em 5 minutos. Operacio inicial do método TaL. Cinco
perguntas aplicadas nos primeiros cinco minutos da primeira
reunido. Define se o caso é aceito, orientado para outra direcdo, ou
recusado.

Verdade juridica. Conceito de Michel Foucault. A verdade que
0 processo aceita ndo é a verdade vivida pelo cliente. E a verdade
produzida pelos rituais codificados do direito (juramento, inqui-
ricdo, documento, pericia). A advogada-investigadora traduz
uma na outra.

Viés de ancoragem. Conceito de Daniel Kahneman. O primeiro
numero apresentado em uma situacdo de estimativa influencia
todas as estimativas subsequentes, mesmo quando € arbitrario.

Viés de confirmacio. Conceito de Daniel Kahneman. Tendéncia
de buscar e valorizar evidéncia que confirma hipdtese inicial,
ignorando evidéncia que a desafia. Combatido pela formulacdo
explicita de trés hipdteses.

Viés de disponibilidade. Conceito de Daniel Kahneman. Ten-

déncia de usar o caso mais recente da memdria como template
para o caso novo, mesmo quando os dois nio s3o equivalentes.
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O glossdrio tem 41 termos. Em formato
A5, dois por pdgina, ocupa 21 pdginas.
Cabe ao final do livro como referéncia
de consulta rdpida.
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Apéndice D. Leituras
recomendadas para aprofundar

As referéncias bibliogrdficas das obras citadas no corpo do livro
aparecem em rodapé, pdgina a pdgina. Esta segdo lista obras comple-
mentares, organizadas por drea temdtica, para quem quer aprofundar
cada eixo do método TaL.

BLOCO 1. OBRAS FUNDAMENTAIS DOS AU-
TORES CITADOS

DIAS, Maria Berenice. Manual de Direito das Familias. 17 ed. Salva-
dor: JusPodivm, 2025.

DIAS, Maria Berenice. Manual de Direito das Sucessées. 6 ed.
Salvador: JusPodivm, 2024.

DOYLE, Arthur Conan. Memoirs of Sherlock Holmes. London:
George Newnes, 1894.

DOYLE, Arthur Conan. The Adventures of Sherlock Holmes. Lon-
don: George Newnes, 1892.

DOYLE, Arthur Conan. A Study in Scarlet. London: Ward, Lock
& Co., 1887.
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FOUCAULT, Michel. A Verdade e as Formas Juridicas. Trad. Ro-
berto Cabral de Melo Machado e Eduardo Jardim Morais. Rio de

Janeiro: NAU, 2002 [conferéncias de 1973].
FOUCAULT, Michel. Vigiar e Punir: Nascimento da Prisdo. Trad.

Raquel Ramalhete. Petrépolis: Vozes, 1987 [1975].
KAHNEMAN, Daniel. Rdpido e Devagar: Duas Formas de Pensar.

Trad. Cédssio de Arantes Leite. Rio de Janeiro: Objetiva, 2012 [2011].
KAHNEMAN, Daniel; TVERSKY, Amos. Prospect Theory: An

Analysis of Decision under Risk. Econometrica, v. 47, n. 2, p.

263-292,1979.

KAHNEMAN, Daniel; KLEIN, Gary. Conditions for Intuitive Ex-
pertise: A Failure to Disagree. American Psychologist, v. 64, n. 6, p.
515-526,2009.

KLEIN, Gary. Sources of Power: How People Make Decisions. Cam-
bridge, MA: MIT Press, 1998.

KLEIN, Gary. A Recognition-Primed Decision (RPD) Model of
Rapid Decision Making. In: KLEIN, Gary et al. (eds.). Decision
Making in Action: Models and Methods. Norwood, NJ: Ablex, 1993,

p.138-147.
LUHMANN, Niklas. Law as a Social System. Trad. Klaus A. Zie-

gert. Oxford: Oxford University Press, 2004 [1993].

LUHMANN, Niklas. O Direito da Sociedade. Trad. Saulo Krieger.
S3o Paulo: Martins Fontes, 2016.

PEIRCE, Charles Sanders. Collected Papers of Charles Sanders

Peirce. 8 vols. Cambridge, MA: Harvard University Press, 1931-58.
PEIRCE, Charles Sanders. Semidtica. Trad. José Teixeira Coelho

Neto. 4 ed. S3o Paulo: Perspectiva, 2015 [1977].
TVERSKY, Amos; KAHNEMAN, Daniel. Judgment under Uncer-

tainty: Heuristics and Biases. Science, v. 185, n. 4157, p. 1124-1131,
1974.

BLOCO 2. OBRAS COMPLEMENTARES

Direito de Familia e Sucessées brasileiros
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CALMON, Rafael. Manual de Partilha de Bens: No divdrcio e na
dissolugdo da unido estdvel. 6 ed. Sdo Paulo: Saraiva Jur, 2025.

DIAS, Maria Berenice. Incesto e Alienagdo Parental. Salvador:
JusPodivm, 2017.

DIAS, Maria Berenice. Unido Homoafetiva: O Preconceito e a Jus-
tica. Salvador: JusPodivm, 2009.

FARIAS, Cristiano Chaves de; ROSA, Conrado Paulino da. Di-
reito de Familia na Prdtica: Comentdrios ao Livro de Familia do Cédigo
Civil, Artigo por Artigo. Salvador: JusPodivm, 2025.

GONCALVES, Carlos Roberto. Direito Civil Brasileiro. Vol. 6: Di-
reito de Familia. 21 ed. S3o Paulo: Saraiva, 2024.

LOBO, Paulo. Direito Civil: Familias. 13 ed. S3o Paulo: Saraiva,
2024.

MADALENO, Rolf. Direito de Familia. 15 ed. Rio de Janeiro:
Forense, 2026.

MAMEDE, Gladston; MAMEDE, Eduarda Cotta. Divdrcio, Disso-
lugdo e Fraude na Partilha de Bens. 5 ed. S3o Paulo: Atlas, 2022.

PEIXOTO, Ulisses Vieira Moreira. Manual Prdtico do Inventdrio e
da Partilha. 8 ed. S3o Paulo: Mizuno, 2026.

ROSA, Conrado Paulino da. Inventdrio e Partilha: Teoria e Prdtica.
6 ed. Salvador: JusPodivm, 2024.

TARTUCE, Flavio. Direito Civil: Direito de Familia. 20 ed. Rio de
Janeiro: Forense, 2024.

Direito Processual Civil

BUENO, Cassio Scarpinella. Curso Sistematizado de Direito Pro-
cessual Civil. 13 ed. S3o Paulo: Saraiva, 2024.

CINTRA, Antdnio Carlos de Aratdjo; GRINOVER, Ada Pellegrini;
DINAMARCO, Candido Rangel. Teoria Geral do Processo. 33 ed. Sdo
Paulo: Malheiros, 2024.

DINAMARCO, Candido Rangel. Instituicoes de Direito Processual
Civil. Vol. 111. 7 ed. Sdo Paulo: Malheiros, 2024.

THEODORO JUNIOR, Humberto. Curso de Direito Processual
Civil. Vol. 1. 67 ed. Rio de Janeiro: Forense, 2024.

Semidtica e filosofia da ciéncia
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ECO, Umberto. Tratado Geral de Semidtica. Trad. Antdnio de
P4dua Danesi e Gilson Cesar Cardoso de Sousa. S3o Paulo: Pers-

pectiva, 1975.
ECO, Umberto. Os Limites da Interpretagdo. Trad. Pérola de Car-

valho. S3o Paulo: Perspectiva, 1990.
GINZBURG, Carlo. Sinais: Raizes de um Paradigma Indicidrio.

In: Mitos, Emblemas, Sinais: Morfologia e Histdria. Trad. Federico

Carotti. S3o Paulo: Companhia das Letras, 1989, p. 143-179.
GOFFMAN, Erving. Frame Analysis: An Essay on the Organization

of Experience. Cambridge, MA: Harvard University Press, 1974.

Sociologia e Teoria do Direito

FERRAZ JUNIOR, Tercio Sampaio. Introdugdo ao Estudo do Di-

reito: Técnica, Decisdo, Dominagdo. 11 ed. S3o Paulo: Atlas, 2019.
SANTOS, Boaventura de Sousa. Pela Mdo de Alice: O Social e o

Politico na Pds-Modernidade. Sao Paulo: Cortez, 1994.
SANTOS, Boaventura de Sousa. A Critica da Razdo Indolente:

Contra o Desperdicio da Experiéncia. So Paulo: Cortez, 2000.
UNGER, Roberto Mangabeira. O Direito na Sociedade Moderna:

Contribuigdo a Critica da Teoria Social. Trad. Roberto Raposo. Rio
de Janeiro: Civilizago Brasileira, 1979.

Decisdo e ciéncia cognitiva

KLEIN, Gary. Streetlights and Shadows: Searching for the Keys to
Adaptive Decision Making. Cambridge, MA: MIT Press, 2009.

THALER, Richard H.; SUNSTEIN, Cass R. Nudge: Improving
Decisions About Health, Wealth, and Happiness. New Haven: Yale

University Press, 2008.
WISTRICH, Andrew ].; RACHLINSK], Jeffrey J.; GUTHRIE, Chris.

Heart Versus Head: Do Judges Follow the Law or Follow Their
Feelings? Texas Law Review, v. 93, p. 855, 2015.
Auditoria e investigagdo patrimonial

AMERICAN INSTITUTE OF CERTIFIED PUBLIC ACCOUN-
TANTS. Forensic Accounting Practice Aid. New York: AICPA, 2018.
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BLOCO 3. LEGISLACAO E JURISPRUDENCIA

Legislagdo brasileira

BRASIL. Constituicdo da Republica Federativa do Brasil. Promul-
gada em 5 de outubro de 1988.

BRASIL. Lei n. 10.406, de 10 de janeiro de 2002. Institui o Cédigo
Civil.

BRASIL. Lei n. 13.105, de 16 de margo de 2015. Cédigo de Processo
Civil.

BRASIL. Lei Complementar n. 105, de 10 de janeiro de 2001. Sigilo
das operacdes de institui¢des financeiras.

BRASIL. Lei n. 11.441, de 4 de janeiro de 2007. Inventdrio, partilha,
separagdo consensual e divércio consensual por via administra-
tiva.

BRASIL. Lei n. 12.318, de 26 de agosto de 2010. Alienacdo parental.

BRASIL. Lei n. 5.172, de 25 de outubro de 1966. Cédigo Tributdrio
Nacional.

CONSELHO NACIONAL DE JUSTICA. Resolugdo n. 35, de 24 de

abril de 2007. Disciplina a aplicac¢do da Lei 11.441/2007.
CONSELHO NACIONAL DE JUSTICA. Justica em Nimeros 2024.

Brasilia: CNJ, 2024.
ORDEM DOS ADVOGADOS DO BRASIL. Cddigo de Etica e Disci-

plina da OAB. Resolugdo n. 02/2015. Atualizada em 2024.
ORDEM DOS ADVOGADOS DO BRASIL. Provimento n.

205/2021. Regulamenta a publicidade na advocacia.
MINISTERIO PUBLICO FEDERAL. Manual do Acordo de Ndo-

-Persecugdo Civel. Brasilia: MPF, 2020.

Jurisprudéncia relevante (consultar atualizagdo)

A advogada-investigadora deve consultar regularmente juris-
prudéncia atualizada do STJ, STF e tribunais estaduais sobre os
seguintes temas:

» Simulag¢io patrimonial em divércio (art. 167 § 1° 11 do CC)

» Subrogacdo real em comunhgo parcial (arts. 1.659 € 1.660 do

cC)

» Sobrepartilha (art. 669 do CPC)
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» Quebra de sigilo bancdrio em divércio (Lei Complementar
105/2001)

Inventério extrajudicial (Lei 11.441/2007)

Pericia contdbil em partilha (CPC arts. 464 e seguintes)
Alienacdo parental (Lei 12.318/2010)

Guarda compartilhada e unilateral (art. 1.583 do CC)

» Pensdo alimenticia (Lei 5.478/68 e Cédigo Civil)

Bases de pesquisa recomendadas:
» STJ Jurisprudéncia: scon.stj.jus.br

vV v v Vv

» STF Jurisprudéncia: portal.stf.jus.br

» TJSP Jurisprudéncia: esaj.tjsp.jus.br

» Conjur (noticias e jurisprudéncia comentada):
conjur.com.br

A bibliografia foi consolidada em maio de 2026 e reflete a doutrina
e legislacdo vigentes naquela data. Edicbes posteriores podem trazer
atualizagoes.

SOBRE A AUTORA

[STATUS: a redigir apds a Sessdo do T4cito com a Cida. Contetido
provisério:]

Maria Aparecida (“Cida”) é advogada com mais de dez anos de
OAB, sdcia titular da Santos e Silva Advocacia. Especializa-se em
Direito de Familia, com foco em inventdrio e divércio com inves-
tigacdo patrimonial. Atua principalmente em casos de média e
alta complexidade, com cliente em situacgo de divércio amigdvel
que se revela desigual, inventdrio com bem oculto societdrio, e
partilha com indicio de simulag¢3o. Este é seu primeiro livro.

O escritdrio Santos e Silva Advocacia estd em [cidade a definir]
e atende clientes na regiio metropolitana. Contato profissional:
contato@santosesilvacontradv.br.
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Triagem Antes do Litigio. Da fé na palavra a prova no documento.

Maria Aparecida, 2026.
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Palavra é hipotese.

Documento € prova.
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