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Diogo Malan: Advocacia criminal e a arte da negociacéo

icai g processo de expansdo do modelo negocia de Justica criminal no Brasil.

~ Regulamentando o artigo 98, I, do texto magno, aLei n° 9.099/95

introduziu os institutos da transacéo penal e da suspenséo condicional do processo para as infracbes
penais de menor e médio potencial ofensivo, respectivamente.

Apo6s aMedida Provisoria n® 2.055/00, acrescentou a Lei n° 8.884/94 o acordo de leniénciano ambito de
infracBes administrativas e penais a Ordem Econémica. Hoje tal instituto esta regulamentado pelos
artigos 86 e seguintesda Lei n® 12.529/11.

O ingtituto da colaboragéo premiada, embora nominado por diversos dispositivos legais esparsos (V.g.
artigos 7° e 8°, parégrafo unico, da Lei n°8.072/90; artigo 1°, 85° daLei n°9.613/98; artigos 13 e 14 da
Lei n°9.807/99 etc.), sO veio ater seu procedimento probatorio regulado pelaLei n° 12.850/13.

Nesse mesmo ano, 0s artigos 16 e seguintes da Lei n° 12.846/13 disciplinaram o acordo de leniéncia para
ilicitos administrativos e civis contraa Administracdo Publica.

Recentemente, aLei n° 13.964/19 introduziu o acordo de ndo persecucado penal no artigo 28-A do
Cadigo de Processo Penal.

Também s&o encontrados mecani smos dessa natureza nos dois principais projetos de codificacOes
penais: a barganha do artigo 105 do Projeto de Lei do Senado n° 236/12 e o procedimento sumério dos
artigos 297 e seguintes do Substitutivo ao Projeto de Lei n° 8.045/10.

Tal ampliacéo do modelo negocia de Justica criminal provavelmente decorre da expanséo do Direito
Penal, por sua vez resultante de fendmenos caracteristicos da pés-modernidade: globalizagdo econémica
e integragdo supranacional [1].

Page 1
2023 - www.conjur.com.br - Todos os direitos reservados. 21/10/2020



& CONSULTOR JURIDICO
WwWw.conjur.com.br

Uma das principai s consequéncias dessa expansao € o aumento quantitativo de casos submetidos aos
sistemas de administracéo da Justica criminal, havendo insuficiéncia de recursos humanos e materiais
para solucionar esses casos em prazo razoavel. Tal conjuntura gera grande pressdo politica para a adocéo
de mecanismos aptos a desafogar esses sistemas, notadamente os principios da oportunidade e
disponibilidade da acéo pena condenatoria e ritos sumarios/simplificados.

Nessa toada, soa a Recomendagédo n® R(87)18, do Comité de Ministros do Conselho da Europa, que
cuida da simplificacéo da Justica criminal. O item I1l.a.7 desse documento recomenda a adocéo de
mecanismos de aplicacao consensual da pena, desde que eles sejam compativeis com "as tradicoes
constitucionais e legais’ de cada Estado-membro.

Ja o Tribunal Europeu de Direitos Humanos, ao julgar o caso "Natsvlishvili e Togonidze vs. Gedrgia',
em 2014, entendeu que mecanismos de aplicacéo consensual da pena, baseados em confissdo de culpa (
plea bargaining) ou rentncia ao direito de contestar a acusacao (nolo contendere), constituem um "
traco comum dos sistemas europeus de administracao da Justica criminal”, ndo havendo "nada de
improprio” neles (890) [2].

Assim, a expansdo contemporanea do modelo negocial de Justica criminal no Brasil € indiscutivel, quica
inexoravel.

Do ponto de vista académico, tal expansdo deve ser vista com reservas, pois 0S mecanismos negociais de
aplicacéo da pena: 1) ndo fazem parte datradico cultural e sistémica do processo penal brasileiro,
baseada nos principios da obrigatoriedade e indisponibilidade da acéo penal condenatériaetc.; 2)
hipertrofiam os poderes do acusador no sistema de administracéo da Justica criminal; e 3) implicam
consideraveis restrigoes a diversas garantias processuais penais do acusado [3].

Logo, a estratégia de resisténcia democratica deve estar baseada em politica de reducéo de danos,
consistente no aperfeicoamento do atual marco deontol dgico e normativo dos mecanismos negociais de
aplicagéo da pena, de sorte aminimizar riscos de abusos e excessos do poder punitivo [4].

Por limitagbes de espaco e tempo, nosso objetivo € apresentar modesta proposta de estratégias para o
defensor atuar nesse novo modelo negocial de Justica criminal, com base em adaptacéo arealidade
nacional da doutrina norte-americana[5].

1) Conhega o cliente: faga, com amaior brevidade possivel, entrevista reservada com o cliente, para
conhecer detalhadamente seu perfil social e profissional, objetivos e versdo sobre os fatos naturalisticos
imputados. Clientes podem ter objetivos prioritarios diversos no contexto da negociacéo. Por exemplo:
1) ndo cumprir pena corporal; 2) ndo pagar quantia elevada atitulo de multa; 3) preservar o emprego, a
empresa ou o patriménio; 4) manter a guarda compartilhada dos filhos; 5) evitar a expulsdo do pais; 6)
evitar a publicidade negativa etc. Assim, tais informagdes sdo imprescindiveis para nortear a estratégia
defensiva de negociagéo das clausulas e condic¢des do acordo;
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2 ) Conhega o caso penal: acesse e estude, com amaior brevidade possivel, a integra dos autos da
investigacao preliminar. Sem conhecer bem os pontos fortes e fracos da teoria do caso do acusador, o
defensor ndo tem como fazer progndéstico informado e realista de éxito durante eventual julgamento,
nem avaliar se as clausulas e condicles da proposta sdo aceitaveis etc.;

3) Facainvestigacdo defensiva: ndo raro a narrativa construida pelo acusador € errbnea, reducionistaou
artificialmente inflada, para servir como moeda de troca durante a negociagdo (overcharging

). Cabe ao defensor envidar esforcos para exaurir todos os meios de investigacéo dos fatos natural isticos
imputados, caso possivel com o auxilio de assistente técnico (artigo 159, 83°, do Caodigo de Processo
Penal) ou investigador particular (Lel n° 13.432/17). Se essainvestigacdo revelar que ateoria do caso do
acusador é fraca, o acordo € contraindicado. Por outro flanco, se ateoria do caso da acusacéo € forte, tem
suporte probatorio licito e robusto, e inexistem causas legais justificantes ou excul pantes, defesas
processuais etc., a negociacdo € recomendavel. Nessa hipotese, ainvestigagdo defensiva proporciona
maior dominio sobre as questfes factuais e juridicas relevantes do caso penal. Nada € mais danoso a
credibilidade do defensor do que fazer, durante a negociacdo, afirmacdes inveridicas;

4) Conheca o Direito: estude ndo s aregulamentacéo legal do mecanismo negocial aplicavel ao caso
concreto e a jurisprudéncia a respeito dele, mas também atos normativos relevantes, tais como o codigo
de ética e de conduta do Ministério Publico da Unido (Portarian® 98/17 da Procuradoria-Geral da
Republica), as diretrizes sobre procedimentos a serem observados no tocante a cadeia de custodia de
vestigios (Portaria n°® 82/14 da Secretaria Nacional de Seguranca Publica) etc. Fatores que enfraguecem a
teoria do caso do acusador (v.g. ilicitude da principal prova incriminadora, em razéo da quebra da cadeia
de custodia da prova) podem ser usados como estratégia competitiva durante a negoci agao;

5) Conheca 0 acusador: ha fatores heterogéneos que toram cada negociacdo Unica: a estratégia negocial
preferida do acusador, aforca da suateoria do caso, as personalidades do acusador e defensor, arelagéo
entre eles, a gravidade e natureza do crime, 0s antecedentes criminais do acusado, a pressao exercida
pela vitima ou midia sobre o acusador etc. Assim, quanto mais informagdes vocé tiver sobre o perfil,
estratégia favorita, histérico de atuacdo em negociacdes passadas e objetivos prioritarios do acusador,
mel hores condi¢bes voceé tera de fazer escolhas estratégicas e taticas informadas,

6) Sejaagil: o provérbio popular "quem chega cedo, bebe &gualimpa’ em regratambém se aplicaa
Justica negocial. A tendéncia é que, quanto mais embriondrio for o estégio dainvestigacdo preliminar,
mais favoraveis ao acusado serdo as clausulas e condicdes do acordo (e vice-versa). No acordo de
leniéncia, ser o primeiro defensor a procurar o Conselho Administrativo de Defesa Econdmica (Cade) é
uma exigéncialegal paraapropria viabilidade do acordo (artigo 86, 81°, I, daLei n® 12.259/11);

7) Sgja confiante: jamais deixe transparecer receio de eventual julgamento. Se o defensor for visto como
um profissional que sempre orienta seu cliente afazer acordo, dificilmente ele recebera do acusador
propostas vantajosas. Melhor ser visto como um profissional capaz de exercer defesa técnicade
exceléncia em juizo, e com historico de vitérias processuais,
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8) Segja ético: jamais faga acordo de aplicacéo da pena por conveniéncia pessoal (v.g. economiade
tempo, receio de participar de megaprocesso, carga excessiva de casos etc.). A opcdo pelavianegocial
deve levar em conta exclusivamente o melhor interesse do cliente, e ndo interesses de terceiros, interesse
do defensor em cultivar boas relacdes com servidores publicos etc. A aceitacdo de proposta de aplicacdo
da pena é amais importante decisdo tatica a ser tomada, devendo ser objeto de cuidadosa reflexdo
conjunta do acusado e seu defensor. Para tanto, o cliente deve ser informado sobre os fatos naturalisticos
imputados, as provas incriminadoras, o progndstico de éxito durante eventual julgamento e as
conseguéncias juridicas (penais, administrativas, civis, migratorias etc.) e extrajuridicas (empresariais,
familiares, pessoais, profissionais etc.) do acordo. Jamais minta durante as negociagdes, malgrado por
vezes sejarecomendavel a omissao estratégica de certas informagdes, ou contraprovas defensivas.
Cumpra o dever ético de manter o sigilo sobre o acordo;

9) Negocie: 0 seu papel ndo € limitado atransmitir a proposta de acordo ao cliente, e reportar a decisdo
do cliente ao acusador. Ao contrério, vocé deve buscar o acordo mais vantaj0so possivel para o acusado.
Caso possivel, tome ainiciativa de fazer proposta de acordo, pela vantagem proporcionada pela
heuristica da ancoragem. Caso ndo seja possivel, faca contraproposta ao acusador. Tal contraproposta
deve ser amais benéfica possivel ao cliente, desde que racionalmente defensavel. Para tanto, devem ser
apresentados todos os argumentos féticos e juridicos capazes de humanizar o cliente, mitigar sua
responsabilidade penal ou reduzir as chances de éxito processua do acusador (v.g. ilicitudes probatorias,
testemunhos contraditavel's, contraditérios, ndo corroborados etc.). Em regra, sgja cordial e cooperativo
no trato interpessoal com o acusador. Porém, dependendo da dinémica da negociacéo pode ser
necessaria postura mais assertiva e competitiva, sem demonstrar qualquer sinal de ansiedade, fraqueza
ou medo de ir ajulgamento [6];

10) Blinde o cliente: proponha clausulas e condigdes que reduzam o risco de o cliente ser alvo de
coagles estatais, decorrentes do proprio acordo. Por exemplo: € possivel incluir clausula proibindo o
compartilhamento de elementos informativos apresentados pel o acusado com a Administragéo
Fazendéria, ou outros 6rgdos de execucao do Ministério Publico (o que pode mitigar os riscos de
autuacao fiscal bem sucedida, responsabilizacéo por ato de improbidade administrativa) etc.

Apesar da expansdo contemporanea do modelo negocia de Justica criminal, ateoria e préaticada
negociacdo ndo integram amatriz curricular de formagdo dos bacharéis em Direito, nem os cursos de
formagéo e capacitacéo de advogados, defensores publicos e membros do Ministério Pablico, os quais
ainda sdo focados em habilidades relacionadas a pratica juridica contenciosa.

Nada obstante, a formacao profissional dos operadores juridicos deve incorporar tOpicos importantes
para a atuagéo bem sucedida na Justica negocial, tais como: 1) as estratégias competitiva, cooperativa e
integrativa; 2) as habilidades comunicativas; 3) a zona de barganha (bargaining zone); 4) a best
alternative to a negotiated agreement (BATNA); e 5) as técnicas de preparacdo para a negociacdo etc [7].

A defesatécnica do acusado deve ser efetiva no contexto de acordos de aplicacdo da pena, como ja
assentou a Suprema Corte norte-americana nos casos Padilla v. Kentucky [8], Missouri v. Frye[9] e
Lafler v. Cooper [10].
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Essa efetividade deve permear as trés fases do procedimento negocial: preparacdo, negociacéo e
aconselhamento do cliente sobre a aceitacéo da proposta de acordo [11].

A negociacdo hébil ndo € umaciéncia, e, sim, uma arte aperfeicoada ao longo de anos afio de prética
profissional zelosa. Nosso objetivo foi duplice: louvar essaimportante habilidade profissional, e ressaltar
aimportancia de alto padrdo de qualidade da negociacdo para dignificar a advocacia.
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