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RESUMO

Busca-se identificar métodos adequados de solugdo de conflito. O judiciario € moroso e
abarrotado e, os conflitos podem ser solucionados com maior agilidade caso técnicas de
acordo sejam aplicadas, principalmente com os bancos, pois sdo um dos maiores
litigantes. Com a utilizacdo de Meios Adequados para Solucdo de Controvérsias, é
possivel reduzir tramites processuais, tempo aplicado e gastos com servidores, desde que,
disseminadas as melhores préaticas de solucdo de conflitos. Segundo os dados publicos
dos processos judiciais sobre mediacdo e conciliacdo envolvendo contratos bancarios,
sete juizes se destacaram demonstrando indice mais alto de solucdo processual pela via
de acordo. O objetivo €, portanto, investigar a estratégia desses juizes, buscando
identificar as melhores praticas, que levam a obterem os maiores indices de processos
homologados no estado de S&o Paulo, pois sdo importantes ferramentas que podem ser
replicadas por outros magistrados. A metodologia desse trabalho é qualitativa, utilizando
do método de entrevista semi estruturara, que serdo realizadas com 0s 7 juizes,
identificados a partir de dados gquantitativos. Posteriormente serd aplicada a Analise de
Contetido de Laurence Bardin (1977) para reconhecimento das melhores técnicas de
negociacgdo. Espera-se entender quais métodos sdo utilizados para alcangar os maiores
indices de conciliagdo e, assim, viabilizar a multiplicacdo dessas boas praticas.

Palavras-chave: Conciliacdo; Métodos Adequados de Solucdo de Controvérsias;

Negociagdo; Contratos bancarios; Bancos



ABSTRACT

The aim is to identify suitable methods for conflict resolution. The judiciary is slow and
overwhelmed, and conflicts can be resolved more efficiently if agreement techniques are
applied, especially with banks, as they are among the largest litigants. By using
Alternative Dispute Resolution (ADR) methods, it is possible to reduce procedural steps,
time, and costs associated with court personnel, provided that the best practices for
conflict resolution are disseminated. According to publicly available data on judicial
proceedings involving mediation and conciliation in banking contracts, seven judges have
shown a higher rate of resolution through agreements. The objective, therefore, is to
investigate the strategies employed by these judges to identify the best practices that lead
to the highest rates of process approval in the state of Sdo Paulo, as they are valuable tools
that can be replicated by other magistrates. This study adopts a qualitative methodology,
utilizing semi-structured interviews with the seven judges identified through quantitative
data. Subsequently, Laurence Bardin's Content Analysis (1977) will be applied to
recognize the best negotiation techniques. The goal is to understand the methods used to
achieve the highest rates of conciliation and facilitate the replication of these successful

practices.

Keywords: Conciliation; Alternative Dispute Resolution Methods; Negotiation; Banking
Contracts; Banks.
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1. INTRODUCAO E JUSTIFICATIVA

O presente trabalho se insere no &mbito das pesquisas realizadas no Habeas Data
— Centro de Estudos e Pesquisa em Jurimetria, grupo de pesquisa coordenado pela
professora responsavel, vinculado a FEA-RP. O grupo desenvolveu um trabalho para o
Conselho Nacional de Justica (CNJ) em 2018, que resultou no Relatorio Analitico
Propositivo Justica Pesquisa — Mediacdo e Conciliacdo Avaliadas Empiricamente, com
base em uma extensa base de dados quantitativos originados da coleta de dados publicos
de processos judiciais dos estados de S&o Paulo, Rio de Janeiro, Piaui, Parana e Ceara.
No Trabalho de Conclusdo de Curso, a aluna Julia Barosela analisou uma parte desses
dados, resultando no trabalho “Caracteristicas das a¢des judiciais referentes a contratos
bancarios no Estado de Sao Paulo”.

Barosela (2021) fundamentou seu projeto na analise das sentengas dos processos
julgados, descrevendo as diferencas estratégicas de acdo judicial de cada banco,
apresentando analises descritivas e comparativas das acGes sentenciadas, procurando
entender suas caracteristicas e particularidades, elaborando uma analise descritiva dos
processos finalizados por meio de acordo. Para isso foram selecionados para estudo os
processos que constem como partes 0s maiores bancos do pais (Banco do Brasil,
Bradesco, Itat Unibanco e Santander), que tenham como assunto “contrato bancario” e
que tenham tramitado no Estado de Sdo Paulo, visto que, é o maior tribunal do Brasil,
considerando a quantidade de processos. O periodo estudado foram os anos de 2017, 2018
e 2019, por decorrer em uma data posterior ao inicio da vigéncia no Novo Cédigo do
Processo Civil.

Dentre os milhdes de processos em tramitacdo dentro do Judiciario brasileiro, os
contratos sdo uma boa parcela desses nimeros, isso porque, 0 Justica em Numeros do
Conselho Nacional de Justica — CNJ de 2019 indica esse como 0 assunto mais solicitado
(Barosela, 2021). Ademais s&o trés os principais grupos litigantes da justica civel, os
bancos, o poder publico e a telefonia (USP, 2019), sendo que 0s bancos aparecem em
primeiro lugar entre os grupos, em uma listagem de 2011 do Conselho Nacional de Justica
(ndo ha dados mais recentes). Junto a isso, através dos resultados do estudo “Mediacéo e
Conciliacdo Avaliadas Empiricamente”, chegou-se a conclusao de que ha menor chance
de acordo nos procedimentos de conciliacdo e mediagdo nas matérias associadas aos

bancos em geral. Isso é ocasionado, pois resistentes as negociacdes, 0s bancos enviam



prepostos sem poder de decisdo para as audiéncias, enviando propostas inaceitaveis,
apenas para se abster da multa imposta para os faltantes as audiéncias (USP, 2019).

Assim, os resultados obtidos por Barosela (2021), na tematica Contratos
Bancarios, analisando apenas os processos que foram sentenciados, apresentou um total
de 65.909 processos. Desse total, apenas 717 processos dos casos julgados terminam em
acordo entre as partes, ou seja, apenas cerca de 1%, foram resolvidos via acordo judicial.

A partir dos dados é possivel perceber que, entre 0os bancos, a pratica da
conciliacdo ndo ¢ estimulada como meio de solucdo de conflitos, visto que, na média, o
indice de homologacao fica em torno de 0,6% dos processos. Consequentemente,
observa-se no judiciario grandes prejuizos em tempo de execugdo dos processos, em
virtude do tempo de duragdo de processos ndo homologados, que sdo o dobro dos
homologados (USP, 2019), além dos recursos financeiros dispendidos para a execucao
dos processos e seus tramites.

Nesses resultados, observou-se um grupo de sete juizes com mais de 20% de todos
0s casos de processos homologados: Aluisio Moreira Bueno, Cassio Ortega de Andrade,
Guilherme Stamillo Santarelli Zuliani, Luis Fernando Nardelli, Milton Coutinho Gordo,
Paulo Henrique Aduan Correa e Waldemar Nicolau Filho, conforme a Tabela 4, onde
consta a comarca em que cada juiz atua. A maior parte desses processos se referem ao
Banco Bradesco (Barosela, 2021).

Tabela 1. Juizes Destaque nos Processos Homologados

Juiz N° Processos
Aluisio Moreira Bueno 34
Séo Paulo
Cassio Ortega de Andrade 27
Ribeirdo Preto
Guilherme Stamillo Santarelli Zuliani 25
Ribeirdo Preto
Luis Fernando Nardelli 23
Sao Paulo
Milton Coutinho Gordo 14
Séo Carlos
Paulo Henrique Aduan Correa 12
Artur Nogueira
‘Waldemar Nicolau Filho 10
Jan

Fonte: Barosela, 2021.

Dos sete juizes identificados com maior indice de processos homologados, dois

deles atuam na comarca de Ribeirdo Preto, estabelecendo, com isso, a comarca com o



maior indice de processos solucionados mediante conciliacdo, dentre as oito comarcas
com mais de dois mil processos. Os juizes com 0s maiores indices de processos
finalizados por meio de conciliagdo sdo Cassio Ortega com 64,3% e Guilherme Stamillo
com 40,4%, atestando que ambos estimulam a ado¢do dos meios auto compositivos para
resolucdo de conflitos. Entre as comarcas, a de Arthur Nogueira se destaca entre as
comarcas do Estado de Sao Paulo, possuindo 90 processos com o tema contrato bancario
e 12 casos homologados, sendo a comarca com o maior indice de homologagdo em
porcentagem (13,3%). (Barosela, 2021)

Interessa, portanto, explorar os dados mais a fundo para entender quais técnicas
esses juizes, em especial, utilizam para conseguir resultados tdo superiores aos demais.
Este projeto pretende, portanto, investigar a estratégia desses juizes, buscando identificar
as préticas, que levam a obterem os melhores indices de processos homologados no estado
de Séo Paulo.

Essas técnicas sdo importantes ferramentas de negociagdo, estratégia negocial
frequentemente utilizada para administracdo de contratos e de conflitos em empresas.
Conhecer as estratégias aplicadas por esses juizes pode trazer valor para a administracao
da justica, com o intuito de reduzir o tempo a tramitacéo desses processos; para os bancos,
que podem reduzir custos com o departamento juridico; para advogados, que podem
conhecer estratégias que favorecam a parte que representam (seja o banco seja um cliente)
no intuito de conseguir um resultado favoravel.

A partir da analise das entrevistas, serdo obtidas informacgdes importantes sobre
quais elementos sdo o0s mais relevantes para obter sucesso em uma conciliacdo que
envolva bancos: alguma técnica empregada, alguma caracteristica especial dos
participantes ou do facilitador, algum aspecto fisico ou qualquer outra resposta que se
encontre. Espera-se entender quais aspectos podem ser replicados por outros magistrados

para obterem resultados semelhantes.

2. PERGUNTAS DE PESQUISA

A partir da pesquisa realizada, surgem questionamentos que precisam ser
investigados mais a fundo:

1) Por que esses juizes conseguem maior indice de acordos com bancos?
2) Quais sdo os metodos que eles aplicam?

3) Quais sdo as melhores praticas utilizadas?

4) Os advogados do banco tém algum papel nesse resultado?



3. OBJETIVOS

O principal objetivo do presente trabalho € identificar as melhores praticas
utilizadas pelos juizes na conciliacdo com bancos, de acordo com a percep¢éo do juiz
durante as audiéncias de conciliacdo. S&o objetivos especificos:

e Identificar e analisar os fatores relevantes utilizados pelos juizes para 0 sucesso
da conciliagéo;

e Identificar se os magistrados utilizam alguma técnica de negociacdo em suas
audiéncias de conciliagéo;

e Discutir a possibilidade de replicar essas técnicas por outros magistrados.

4. REFERENCIAL TEORICO

Para a elaboracéo desse projeto, se fez necessario o aprofundamento na Resolucao
n° 125/2010 para identificacdo das mudancas implementadas em questéo ao incentivo do
uso dos métodos autocompositivos para a resolucéo de conflitos, bem como a institui¢éo
do Centros Judiciarios de Solucdo de Conflitos e Cidadania — CEJUSC. Além disso, se
fez necessario entender a capacitacdo exigida para ser um conciliador, bem como a
definicdo do que é observado como melhores préaticas de conciliagdo. Ademais, serad
explanado o que é uma conciliacdo, para melhor compreensdo do termo, como também,
de sua diferenciacdo, com o termo mediacdo, que muitas vezes sdo vistos como
sinbnimos, uma vez que ambos sdo meios autocompositivos de resolucdo de conflitos.
Foram levantadas também algumas estratégias e perfis de negociacdo, para que seja
possivel a identificacdo caso, possivelmente, algum magistrado apresente sua utilizacéo,

em seus processos de conciliacéo.

4.1. Resolugéo n° 125/2010

Vitoi (2016) aborda que devido a sobrecarga que o sistema judiciario brasileiro
vivencia, foi proposto pelo Conselho Nacional de Justica— CNJ a Resolugdo n°125/2010,
visando diminuir o numero de processos judiciais, implementando a politica pablica do
uso de meios consensuais de solucéo de conflito através dos métodos autocompositivos.
Essa mudanca possibilita um movimento em prol de uma mudanca cultural que visualiza

outros caminhos para a resolucdo de discordancias de forma pacifica, oferecendo ao



cidadao outras possibilidades de acordos em processos gque levariam anos.

A Resolugdo n° 125/2010 do CNJ é composta por quatro capitulos, que abrangem
um total de 19 artigos. Esses capitulos abordam os seguintes temas: i) estabelecimento da
politica publica para o tratamento adequado de conflitos de interesse, ii) atribui¢es do
Conselho Nacional de Justica, iii) atribuicGes dos Tribunais e iv) Centros Judiciarios de
Solucéo de Conflitos e Cidadania.

Entre as mudancas introduzidas, é importante ressaltar a inclusdo das audiéncias
iniciais de conciliacdo e mediacao de carater obrigatorio, em que salvo exce¢do ndo serdo
realizadas apenas se i) ambas as partes manifestarem, expressamente, desinteresse na
composicdo consensual e ii) quando ndo se admitir composigdo. E importante destacar,
também, a previsdo do § 8° do artigo 334 do NCPC/2015, que prevé a aplicagdo de multa
de 2% (dois por cento) caso uma das partes nao justifique sua auséncia a audiéncia de
conciliacdo/mediacdo. Outra importante modificacdo foi o estabelecimento dos centros
judiciarios designados para conduzir essas audiéncias e administrar as politicas
relacionadas aos métodos alternativos de solucao de conflitos.

Os Centros Judiciarios de Solucdo de Conflitos e Cidadania — CEJUSCS tem
como principal objetivo buscar a resolucdo dos conflitos visando a promover a paz social
e a harmonia entre as partes envolvidas, sdo divididos em trés setores: processual, pré-
processual e de cidadania, com o objetivo de promover métodos consensuais de solugdo
de conflitos.

O setor processual € responsavel pela realizacdo de audiéncias de
conciliacdo/mediacdo conforme previsto no Novo Cddigo de Processo Civil,
especialmente as audiéncias preliminares de conciliacdo. O setor pré-processual oferece
aos cidaddos a oportunidade de marcar uma audiéncia de conciliacdo/mediacdo antes
mesmo de propor uma acdo judicial, sequindo uma abordagem simplificada e informal
semelhante as cadmaras de conciliacdo privada, visando uma prestagdo jurisdicional
eficiente e rapida. J& o setor de cidadania oferece informac@es e orientacfes para o publico
em geral, que busca solugdes para seus conflitos ou procura saber como fazer valer seus
direitos. Normalmente, é o primeiro ponto de contato do jurisdicionado com o CEJUSC,
antes de ingressar com uma acao judicial.

Tanto durante a fase pre-processual quanto durante a fase judicial, os mediadores
e conciliadores devem empregar técnicas apropriadas para resolver o conflito, levando

em consideracdo os principios fundamentais da conciliagdo e mediagéo.



4.2. Capacitacao exigida para ser um conciliador

De acordo com as diretrizes estabelecidas pelo Conselho Nacional de Justica
(CNJ), é imprescindivel que o aspirante a conciliador obtenha uma capacitagdo adequada
antes de exercer essa funcdo. Essa capacitacdo pode ser adquirida por meio de um curso
oferecido pelos tribunais ou por instituicGes reconhecidas pela Escola Nacional de
Formacdo e Aperfeicoamento de Magistrados (ENFAM). Aqueles interessados em
participar de um curso de formacdo de mediadores judiciais e/ou conciliadores devem
entrar em contato com o Nucleo Permanente de Métodos Consensuais de Solucdo de
Conflitos (NUPEMEC) ou com os Centros Judiciarios de Solucdo de Conflitos e
Cidadania (CEJUSCs) dos respectivos tribunais.

Cabe ressaltar que os cursos de formacdo de mediadores judiciais e/ou
conciliadores devem ser conduzidos de acordo com o curriculo estabelecido pelo
Conselho Nacional de Justica, conforme especificado no Anexo | da Resolucdo n°
125/2010. Essa regulamentacdo busca garantir a uniformidade e a qualidade dos
programas de formagéo, assegurando que os futuros conciliadores estejam devidamente

preparados para exercer suas atribuicdes de maneira eficaz e imparcial.

4.3. Boas praticas de conciliacado

4.3.1. Curso de Formacéo de Instrutores de Lagrasta (2020)

No documento Curso de Formacdo de Instrutores de Lagrasta (2020), publicado
pela Escola Nacional de Prevencdo e Solucdo de Conflitos € apresentado cinco topicos
referentes as etapas fundamentais da conciliagdo para alcancar seus objetivos, séo eles:

a) Apresentacdo ou Abertura: O conciliador explica as regras do procedimento e
a atuacgdo das partes; b) Esclarecimentos ou investigacdo das propostas das partes: O
conciliador faz perguntas, escuta ativamente e observa a comunicacgao para compreender
as propostas das partes, que sdo diferentes dos pedidos apresentados no processo; c)
Criacgdo de opgoes: O conciliador incentiva a criatividade das partes, identifica os temas
e prioridades de cada uma e sugere opgdes de solucdo; d) Escolha da opgdo: As partes

selecionam a melhor opgéo de solugdo com base em seus interesses; por fim e) Lavratura



do Acordo: E a fase de redigir um acordo claro, objetivo e consistente, contemplando
todos os interesses de forma justa, equitativa e duradoura. E importante que as partes
tenham compreendido bem a solu¢do escolhida e que o acordo seja legalmente viavel,
contando com a participacao do advogado.

Nele também séo abordadas as técnicas de conciliagdo que podem variar de acordo
com o método de ensino e o conciliador. No entanto, de forma geral, as principais técnicas
séo:

a) Recontextualizacdo: Aproximacdo das perspectivas das partes por meio da
elaboracdo de listas de pontos em comum, evitando impor a viséo do conciliador.

b) Identificacdo de propostas implicitas: Elaboracdo de perguntas para identificar
propostas implicitas das partes, que diferem dos pedidos expressos.

c) Afago: Utilizacao de frases de efeito verdadeiras pelo conciliador para enfatizar
a importancia da participacdo das partes.

d) Escuta Ativa: O conciliador ouve atentamente as partes e repete a mensagem
para confirmar o entendimento.

e) Espelhamento: Técnica similar a escuta ativa, usada para esclarecer conceitos
e evitar mal-entendidos.

) Producdo de Opcéo: Apresentacdo de propostas de solucgéo pelo conciliador ou
pelas partes.

g) Acondicionamento das questdes e interesses: O conciliador busca os interesses
e necessidades subjacentes aos pedidos das partes para alcancar uma solucdo benéfica
para todos.

h) Teste de Realidade: Verificacdo, com o auxilio do conciliador, da viabilidade

da proposta escolhida pelas partes como solucgéo para o conflito.

4.3.2. Conciliacdo Humanista

Foi observado, conjuntamente, no estudo de Sousa (2014) uma outra perspectiva
da postura do conciliador, utilizando da Conciliagdo Humanista fundamentada na teoria
da Abordagem Centrada na Pessoa de Carl Rogers (1983). Essa abordagem capacita o
juiz a atuar como facilitador do dialogo, orientando-o a adotar atitudes de empatia,
aceitacdo incondicional e autenticidade. O conciliador com abordagem humanista pode

proporcionar a oportunidade para que cada participante se expresse, ouvindo ativamente



e genuinamente cada um deles. Ele rejeita julgamentos ou criticas as palavras expressas,
agindo com empatia e autenticidade, em um ambiente de cooperagéo e reciprocidade.

Na conciliagdo humanista, o facilitador demonstra interesse em compreender a
percepcao dos litigantes, estabelecendo um dialogo amplo e fluido. Ao ativar a escuta e
promover o respeito mutuo, o que qualifica a relacdo estabelecida durante a audiéncia e
permite o desenvolvimento do potencial de cada um para tomar suas préprias decisoes.

Nessa abordagem, o magistrado, ao atuar como facilitador e adotar os principios
da Abordagem Centrada na Pessoa, precisa se despojar de qualquer atitude de dominacgéo
ou opressao, e tambeém desconstruir tais posturas dentro da relacdo entre as partes,
proporcionando um ambiente psicoldgico propicio para o desenvolvimento do dialogo.

Na atividade jurisdicional, a linguagem sofisticada utilizada nos tribunais dificulta
a comunicacdo na audiéncia, o que deve ser considerado pelo conciliador. A empatia
depende da compreensdo muatua das partes, que precisam sentir-se integrantes do
ambiente. A ansiedade inerente ao conflito ja dificulta a compreenséo das falas, portanto,
o conciliador ndo deve tornar o didlogo mais dificil usando termos desconhecidos pelos
envolvidos, o que gera desconforto e hostilidade. O facilitador deve utilizar uma
linguagem acessivel ao cidadio comum ao atuar como conciliador. E importante adaptar
a forma de falar para se adequar ao entendimento das partes, principalmente ao esclarecer
pontos obscuros do conflito. As informac6es fornecidas pelo conciliador devem ser
objetivas, simples e claras para facilitar o didlogo e alcancar a decisdo das partes
(Andrade, 1999).

4.4. Definicdo de Conciliacdo e Mediacéo

Nos dias atuais se vé grande diversidade de convicgdes entre a populagdo, que
variam de acordo com as particularidades da realidade de cada um, o que, Silva e Spengler
(2013), defendem ser a cauda da grande maioria dos conflitos. Eles acrescentam que a
natureza humana se opde a admitir espontaneamente seu préprio erro, o que alimenta a
necessidade da intervengdo do Estado através do Poder Judiciario visando alcancar a
pacificacédo social. Para contribuir com a solugé@o dos conflitos e impedir a demora dos
processos, foram estabelecidas alternativas para resolucdo dos conflitos, entre eles a

conciliacdo e a medicacdo (USP, 2019).



4.4.1. Conciliacao

Método utilizado no tratamento de conflitos em que as partes ndo possuam relacéo
continua, podendo solucionar o problema de forma mais rapida e direta. Na conciliagcdo
ndo h& necessidade de preservacdo do relacionamento entre as partes, pois em sua
maioria, s80 ocasionados por processos entre pessoa juridica e pessoa fisica, que néo
possuem vinculo anterior (Silva; Spengler, 2013). Nesse processo, o conciliador possuli
papel ativo, podendo intervir de modo direto na decisdo, propondo ideias e pontuando
aspectos positivos e negativos com o objetivo de solucionar o problema, contudo néo é
permitido ao conciliador impor solugdes, mas sim que as partes escolham as alternativas
de forma espontanea (USP,2019).

Reis e Thibau (2016) afirmam que a conciliacdo € ato corriqueiro das relagdes
humanas, que configura uma espécie de auto composicdo. Na pratica, € uma conversa
informal, seja dentro ou fora do judiciario, com a intencdo de resolver um conflito de
interesses ou ao menos reduzi-los, com o0 auxilio de uma terceira pessoa que seja

completamente imparcial.

4.4.2. Mediagdo

A mediacdo, também uma das alternativas de solucdo de conflitos, geralmente é
utilizada em assuntos ligados ao dia-a-dia da sociedade como, por exemplo,
desentendimentos familiares. E importante ressaltar que a mediacio visa conservar o
relacionamento entre os litigantes, e que, o papel do mediador é auxiliar as partes a se
comunicarem e encontrarem a melhor solucédo, entretanto, sem resolver o problema ou
impor. Segundo Silva; Spengler (2013) as principais finalidades desse método sdo o
restabelecimento da comunicacdo, a preservacdo do relacionamento entre as partes e a
prevencdo de conflitos.

Em resumo, pode-se afirmar que o que distingue a conciliacdo da mediacdo na
pratica € que, na conciliacdo, as partes ndo possuem relacionamento a ser preservado,
como apontado por Gabbay (2011), enquanto na mediacdo as partes possuem
relacionamento entre si e que este deve ser mantido apos a resolucao do conflito. Ademais
a mediacdo trabalha o conflito mais profundamente, inclusive no &mbito emocional, para

finalizar o conflito e, a0 mesmo tempo, preservar a relacao entre as partes. A conciliacéo



tende a se limitar ao objeto do processo, com o intuito principal de soluciona-lo.

Logo, neste trabalho serdo abordadas, especificamente, as praticas adotadas pelos
juizes nos processos de conciliagdo, uma vez que, trata-se de acles relacionadas a
contratos bancarios, em que as partes ndo possuem relacionamento.

Ademais serdo abordados a seguir alguns métodos, estratégias e alternativas de
negociacdo para contextualizar possiveis metodologias indicadas pelos juizes como

praticas realizadas em suas audiéncias de conciliag&o.

4.5. Negociacao

Ferreira (2008) elenca a negociagdo como “um processo para superar conflitos
entre as pessoas que se encontram em posi¢des divergentes”. Ja Junqueira (1991) refere-
se a negociacdo como um processo de aceitacdo de ideias, prop6sitos ou interesses, que
visa alcancar os melhores resultados para ambas as partes.

Segundo Dante (2015, p. 246) o processo de negociacao inclui: entradas, que sdo
as forcas que influenciam na negociagédo; o processo, em que ocorre a transformacdo das
entradas em saidas (negociacgdo) e; as saidas, resultantes da negociacdo, que podem ou
ndo ser acordos. Outro importante aspecto é a comunicacao, pois através dela muitos mal-
entendidos podem ser esclarecidos, reduzindo o grau de ansiedade das partes e ajudando
em solugdes favoraveis. Para isso € preciso que 0 agente seja um ouvinte atento, com
capacidade de prestar atencdo ndo sé na comunicacdo verbal, mas também nas ndo-
verbais, visto que, é nesse aspecto que sdo melhores expostas as reais inten¢fes do
individuo.

Da mesma forma, precisam ser consideradas trés varidveis fundamentais — o
tempo, poder e informac#o. E importante que o negociador perceba a passagem do tempo,
pois ela afeta positiva e negativamente a resolucao do conflito. Paralelamente o poder é
a capacidade de influenciar o comportamento do outro; por fim a informacdo esta
relacionada ao conhecimento das circunstancias e da outra parte envolvida, é importante
ressaltar que o detentor das informacBes mais convenientes tem maior probabilidade de
obter sucesso. Os negociadores também precisam desenvolver ferramentas e
caracteristicas pessoais, para que ajam de forma correta, realizem decisdes coerentes,
fazendo uso adequado das técnicas de negociacdo. Auxiliando os lados envolvidos no

processo de busca pelo melhor acordo, superando as barreiras impostas pelas posicoes



assumidas, facilitando a comunicacéo.

Outro ponto de grande importancia € o planejamento da negociag&o, pois por meio
dele € possivel prever eventuais problemas e obstadculos que poderdo surgir. O
comportamento ético também é imprescindivel, visto que as negociagdes tém maior éxito
quando sdo preservados valores e principios éticos, independente das inten¢des das outras

partes.

45.1. Estratégias de Negociacéo

Visando identificar as estratégias de resolucdo de conflitos possivelmente
utilizadas pelos juizes, foi realizada uma pesquisa buscando as técnicas comumente

empregadas atualmente.

45.1.1. Meétodo de Negociacdo de Harvard

Uma das técnicas de negociacdo utilizadas em conciliacbes € o Método de
Negociacdo de Harvard, também denominado HNP (Harvard Negotiation Project). O
corpo envolvido no projeto desenvolveu ideias Uteis nesse tema a partir de um longo
estudo tedrico e pratico; um dos livros mais famosos que apresenta 0 método é o Getting
a Yes, escrito pelos autores Roger Fisher, William Ury e Bruce Patton, que descrevem
uma abordagem simples a negociacao. (Gunther; Machado; Medrado, 2019).

Os mecanismos extrajudiciais, como a mediagéo e a conciliacdo, “sdo poderosos
instrumentos que, além de evitarem a judicializacdo, maximizam os ganhos maltiplos e
potencializam a chance de criacdo, ou manutencdo, de um bom relacionamento entre as
partes.” (Garcel; Leal; Netto, 2020, p. 330). Quando alinhados a meios autocompositivos
de resolucdo (que podem também ser aplicados dentro do judiciario), as técnicas do
método Harvard colaboram para a potencializagcdo dos melhores resultados. O Método é
baseado em principios e méritos que buscam resultados satisfatorios para ambas as partes,
mesclando a negociacdo baseada em interesses com aquela baseada em posicdes,
englobando tanto a empatia e a gentileza, quanto a rigidez e a assertividade, se amparando
em quatro fatores fundamentais: a) Pessoas: separar a pessoa do problema; b) Interesses:

focar interesses e ndo posicdes; ¢) Opcdes: gerar opgdes de ganhos mutuos; e d) Critérios:



utilizar critérios objetivos (Garcel; Leal; Netto, 2020; Boff, 2011).

De acordo com Boff (2011), as estratégias representam o caminho para alcangar
0s objetivos desejados na negociacdo. Lewicki, Hiam e Olander (1996) sugerem cinco
tipos de estratégias, em que tanto os resultados como os relacionamentos sdo importantes
conforme a Figura 1.

Figura 1. Estratégias de Negociacao

Alta
Acomodagdo Colaborativa
Perde-ganha Ganha-ganha
Importancia do Compromisso
Relacionamento (Separar as diferengas)
Evitar Competitiva
Perde-perde Ganha-perde
Baixa
Baixa¢——— Importancia dos —>Alla

Resultados

Fonte: Lewicki; Hiam; Olander, 1996.

A estratégia “Evitar” leva ambas as partes a perderem, isso porque uma das partes
evita a negociacdo por completo; pode ser por questdes de custos ou por nao considerar
a negociacdo importante. A estratégia de “Acomodacdo” da énfase ao relacionamento,
podendo abrir mdo dos resultados, visando preservar a relagdo. A estratégia
“Competitiva” ocorre quando o negociador quer ganhar a qualquer custo, sem se importar
com os relacionamentos. A estratégia “Colaborativa” prioriza tanto o resultado quanto o
relacionamento, procurando atender as necessidades de ambas as partes. Por ultimo a
estratégia do “Compromisso”, localizada no ponto intermediario, procura ceder um
pouco, com o objetivo de chegar a uma base comum, de forma rapida.

Com o intuito de escolher qual dessas estratégias sera utilizada na negociagao, o
agente pode considerar dois importantes fatores: qudo importante é o resultado e o
relacionamento (passado, presente e futuro) a ser obtido na negociacdo (Almeida;
Bandos; Martinelli; 2020). Contudo, ndo ha uma defini¢do de qual € a melhor estratégia
a ser utilizada, isso porque, sé é possivel afirmar que a estratégia utilizada é boa, quando
as partes envolvidas ficam satisfeitas com os resultados. Assim, a escolha de uma

estratégia depende do negociador que, a partir de sua apreciacao pessoal daquele conflito,



vai aplicar uma ou outra técnica para alcancar o melhor resultado.

45.1.2. Modelo Circumplexo de Acordos

Visando gerar uma variedade de solucbes alternativas, através de acordos
integrativos, Peter Carnevale (2006) desenvolveu o modelo estratégico Circumplexo de
Acordos (Agreement Circumplex). Essa técnica exige que as partes definam previamente
suas necessidades béasicas e desenvolvam alternativas para satisfazé-las. Conforme a
representacdo do modelo na Figura 2 é possivel perceber que a classificacdo realizada
nesse modelo se baseia em dividir os acordos possiveis em quatro tipos principais,

associando cada um com mais dois subtipos, gerando oito métodos possiveis de acordos.

Figura 2. Modelo Circumplexo de Acordos
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Fonte: Barry; Lewicki; Saunders, 2014.

Segundo Carnevale (2006) o diferencial desse diagrama € a relacdo entre posi¢es
e interesses subjacentes das partes, a seguir os quadrantes serdo explicados a partir de

exemplos empresariais para elucidar o entendimento.



No quadrante II “Concretizagao de posi¢ao”, cada uma das exigéncias das partes
dentro da negociacdo é executada, as estratégias que concretizam posicdes incluem a
“Expansdo”, adicdo de recursos por meio da amplificacdo da empresa, por exemplo,
atendendo e prospectando novos clientes, ¢ a “Modificacao”, que altera o montante de
recursos negociados, atraves de novas acGes desenvolvidas, como o oferecimento de
novos servigos, ocasionando no aumento do lucro da parte envolvida. Esse quadrante
contrasta com a “Acomodagdo da posicao” (quadrante I), pois nele as partes recebem
apenas uma parcela dos requisitos desejados, uma das estratégias contidas como solugéo
¢ a “Troca de Favores”, na qual se obtém sucesso nos casos em que as questoes
conflitantes possuem prioridades diferentes entre as partes, assim uma das partes
concorda em adotar compensacdes enquanto a outra conquista o resultado esperado, para
se chegar a esse acordo as partes precisam ter preferencias diferentes em questdes
distintas, alcancando solucdes para as questdes prioritarias de cada uma. O outro possivel
acordo do quadrante “Acomodagdo de Posigdes” ¢ o “Reconhecimento”, essa tatica
sugere que ambas as partes reconhecam que o melhor é manter as coisas como estao,
apesar de ndo ser indicada, essa tatica pode ser executada nos casos em que as chances de
um acordo abrangente sejam pequenas.

Ja no Quadrante III, a “Concretiza¢do dos interesses”, ¢ realizada quando os
interesses ocultos sdo alcangados, dentre as estratégias para atender esses requisitos
inclui-se a “Conexao”, nela deve haver uma reformulagido fundamental do problema, uma
vez que, ao invés de discutir pontos, as partes devem apresentar informacoes suficientes
para descobrirem seus interesses e necessidades e, assim, conceber opg¢des que atendam
a eles. N&o é que ambos sairdo totalmente satisfeitos da negociagdo, mas eles entenderao
que existem condicBes mais relevantes que devem ser priorizadas, do que lutar pela
concretizacdo do seu exato desejo. A necessidade de um desfecho amigavel pode ser um
exemplo desses motivos mais relevantes, se esforgando para conceber uma solucgéo que
atenda, em partes essenciais, suas necessidades. Se os dois lados se comprometerem a
chegar em uma negociacdo ganha-ganha, as solucbes de conexdo, certamente, seréo
satisfatdrias para ambos.

No subtipo “Corte de Custos”, ainda com foco nos interesses, ¢ definido que uma
das partes conseguira atingir seu objetivo. Os custos da parte contraria sao minimizados
devido as implicacfes que ela tera que enfrentar, em razéo de aceitar a medida proposta
pela outra parte e ndo ter seu interesse auferido. Logo, o corte de custos é concebido para

minimizar as despesas que uma parte tem ao aceitar uma solugdo, isso requer um



conhecimento maior sobre as reais necessidades e preferencias da parte contraria (o que
de fato importa e 0 modo como seus interesses podem ser atendidos de forma indireta).

O Quadrante IV desenvolve estratégias para que 0s agentes possam chegar a
acordos através de transformacdes de seus interesses ocultos podendo ser substituidos,
modificados ou trocados. Uma das estratégias € a “Compensacao ndo especifica”, onde
uma das partes atinge seus objetivos e a outra parte seja compensada pela acomodacéo de
seus interesses. Essa compensagdo pode ndo ter conexdo direta com a negociagdo
substantiva, mas a parte que a aceita interpreta como adequada, desse modo concorda
com as preferencias da outra parte. Portanto, na compensacdo ndo especifica a parte
compensada recebe algo por concordar com as propostas apresentadas. E fundamental
que a parte “a compensar” entenda o quanto a “compensada” se sente prejudicada, para
que assim tenha ciéncia de quais acGes serdo necessarias para que a outra parte se sinta
satisfeita. Em contrapartida € preciso ter equilibrio para que a compensacdo seja
condizente com os fatores negociados e néo ultrapasse o valor da negociacéo.

Por fim, a “Superordena¢do” ¢ uma estratégia executada em situagdes extremas,
assim como o “Reconhecimento”. Nela os conflitos gerados sdo insuperaveis, isso faz
com que uma das partes prefira buscar outro caminho, desistindo de seus interesses,
culminando na dissolugéo da negociacao.

No modelo apresentado sdo definidos quais estratégias se adequam melhor a
empasses simples ou complexos, como percebido na Figura 2. Na base do Circumplexo
de Acordos, estdo apresentadas as estratégias indicadas para situacGes simples, por
conseguinte, as estratégias no topo sdo adequadas para situagfes complexas. J& 0s
elementos “Baseada nas pessoas” ¢ “Baseada nas questdes” seguem 0 pressuposto de que
guando o foco esta nas pessoas 0s negociadores fazem concessdes, mudando as posi¢oes,
apontado no lado esquerdo do Circumplexo de Acordos. Ja quando a atencdo para se
chegar na melhor estratégia esta nas questdes, sdo feitas alteracdes para adequa-las as
necessidades dos negociadores, conforme percebido no lado direito do modelo.

O sucesso na busca dessas oito estratégias exige significativas trocas de
informagdes entre as partes, com o objetivo de maximizar as solucdes disponiveis, é
imprescindivel que a comunicacdo seja bem estabelecida para que seja sabido quais
critérios precisam ser mantidos e quais podem ser flexibilizados.

O foco nos interesses expande as possibilidades de ir além de posicdes e
exigéncias para determinar o que de fato as partes desejam. Além disso, a flexibilidade

permite que as partes sejam firmes com relacdo aos seus interesses e flexiveis com o0s



meios de realiza-los. Entre as muitas alternativas vidveis que satisfazem um negociador,
as mais importantes tratam diretamente os principios fundamentais.

Realizando um paralelo entre as estratégias de negociacdo abordadas é possivel
verificar que o Modelo de Negociacdo de Harvard é baseado em principios colaborativos,
visando a busca de acordos mutuamente satisfatorios, ao passo que o Modelo
Circumplexo de Acordos considera a negociagdo como um processo dindmico e
complexo, com diferentes dimensdes e estilos. O primeiro, enfatiza a importancia da
separacdo de pessoas e problemas, concentra-se em interesses subjacentes em vez de
posicOes rigidas, busca opg¢des criativas para beneficio muatuo e insiste em critérios
objetivos para avaliar propostas, enquanto que o Modelo Circumplexo de Acordos mapeia
as diferentes abordagens ou estilos de negociagdo em um espaco bidimensional, levando
em consideracao assertividade e cooperacéo.

Embora ambos os modelos tenham como objetivo alcancar acordos satisfatorios,
0 Modelo de Negociacéo de Harvard enfatiza os principios de colaboragdo e a busca por
solucdes criativas, enquanto o Modelo Circumplexo de Acordos fornece uma estrutura
para entender e classificar os diferentes estilos de negociacdo. Ambos os modelos

oferecem perspectivas e diretrizes Uteis para aprimorar as habilidades de negociacéo.

4.5.2. Estilos de Negociacao

A seguir serdo apresentados os principais estilos de negociacdo e o porqué da
utilizacdo deles em uma negociacdo. O conhecimento sobre os tipos psicolégicos é uma
incrivel habilidade do negociador que auxilia na determinacdo das reacdes e dos
provaveis comportamentos da outra parte, transformando a negociacdo em uma forma
mais colaborativa. Contribuindo para a compreensdo das diferentes visdes que cada
individuo dispde a partir de sua vivéncia, personalidade, experiencias.

Martinelli (2002) afirma que “os estilos de negociagdo podem ser um instrumento
muito importante para a analise, o encaminhamento e a solu¢do de conflito”, pois
reconhecendo o estilo da outra parte, 0s negociadores podem prever as a¢coes e, assim, se
preparar e conduzir a negociacdo da melhor forma para alcancar seus objetivos.

Martinelli (2015) declara que os diversos critérios de classificagdo e/ou tipologia
dos estilos de negociacdo, perfis psicologicos e papeis gerenciais, podem ser muito uteis

para se preparar para uma negociacao e para obter dela os melhores resultados possiveis,



no que se refere a satisfacao dos interesses, na questdo do relacionamento humano e nos
aspectos estratégicos que devem estar por tras dela. Portanto torna-se atil desenvolver os
conhecimentos e estudos sobre os diferentes estilos para um melhor desempenho e uma
melhor compreensdo do processo de negociacdo, ajudando a entender quais sdo as
possiveis reacdes da parte contraria, as taticas que podem ser utilizadas e a prevencao de
algumas atuacdes.

Seréo apresentados os estilos de negociagao de Sparks (1992) baseado no modelo
de personalidade desenvolvido pelo Carl Jung, destacando os impulsos que direcionam
as acOes dos seres humanos; Gottschalk (1974 apud ROJOT, 1991); a classificacdo de
Marcondes (1993); Thomas e Kilmann (apud Hodgson, 1996, p. 214) e; por fim a
Classificacao Proposta por Shell (2001).

45.2.1. Estilos de Negociacéo de Sparks

Sparks (1992) partiu do principio de que existem quatro estilos primarios usados
pela contraparte ndo orientado pela questdo, mas baseado em suposicdes. De regra dois
impulsos agem em conjunto para criar essas suposic¢des. Os impulsos sao:

e Controle: impulso para dominar e governar outros; crenga na correcéo da
rivalidade direta e desenfreada.

e Desconsideracdo: impulso para rebaixar outros; crenca de que a tolerancia
passiva e a extrema atencdo sao da mais alta importancia.

e Deferéncia: impulso para deixar outros assumirem o comando; crenga de
que o desinteresse ou a impaciéncia tem o mais alto valor.

e Confianga: impulso para incluir outros como parceiros no trabalho; crenca
de que o melhor ¢ a colaboragdo.

Dessa forma, unindo os impulsos, se originaram os estilos: restritivo,
confrontador, amigavel e ardiloso (ou evasivo), conforme Figura 3. E importante salientar
que mesmo que sejam definidos estilos especificos, uma sé pessoa pode adotar mais de
um de acordo com a situacdo, ou mudar no decorrer da discussdo, isso ocorre
principalmente, quando se estd sob pressdo. A seguir serdo apresentadas as taticas

utilizadas em cada estilo e métodos para lidar de forma eficiente com cada estilo.



2. Impulso para a
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Figura 3. Os Quatro Estilos Basicos

1. Impulso para o controle

Restritivo Confrontador
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4. Impulso para a
confianga

Evasivo Amigavel
(3+2) 4+3)

3. Impulso para a deferéncia

Fonte: Martinelli, 2020 (adaptada de Sparks, 1992, p. 156)

e Estilo restritivo (combinagéo de controle e desconsideragéo), contando com partes

ndo colaborativas, inflexiveis, chegando a suposicdo de que s6 se chegard a um

acordo se forem forcados. S&o taticas do estilo restritivo:

o

Tatica do representante: o envolvido afirma néo ter autoridade suficiente
para aceitar as propostas, fazendo com que a parte contraria contenha as
suas solicitacdes, ganhando tempo para avaliar melhor suas opcdes;
Tatica de rebaixar: indagam a veracidade dos pontos elencados, tentando
diminuir o poder da parte contraria, por meio de descri¢cdes negativas, 0
rebaixando.

Tatica irrevogavel: seu discurso é amarrado ao do negociador, contudo
recorre a uma autoridade mais alta com o intuito de intimida-lo.

Tatica do choque: seu objetivo é desestabilizar o pensamento do
negociador, tirando o foco do ponto central, por exemplo, levando outras
pessoas a reunido ou alterando o local de encontro.

Tatica da reunido: é pressuposto que um dos negociadores ja saiba a
posicdo do outro, diante disso ele, aquele que esta ciente assume uma
posicdo de admissivel, mas um pouco afastado do foco trabalhado para
que, durante a negociacdo, ele permita que o outro negociador o leve de

volta para a posicéo original, por meio de uma suposta concessao.



Estilo evasivo (combinacdo de desconsideracdo com a deferéncia), supbe que a
parte contraria deva ser evitada, pois sO trata aborrecimento, pessoas nédo
influenciadas por outros, com o objetivo de sobreviver a negocia¢do, a0 mesmo
tempo que mantem o status quo, podendo chegar a qualquer resultado. Sao taticas
usadas pelo estilo evasivo:

o Thética da retirada: aparenta estar cedendo as demandas do negociador,
gerando extrema confianga, gastando tempo e sempre iniciando a
negociagdo como se nada tivesse sido resolvido com o propoésito de ndo
finalizar a resolucéo.

o Thética da amostra: apresenta informacdes quantitativas de apoio,
exagerando nos detalhes, para que seja transferida a ideia de que essas
informacdes oferecidas representam adequadamente a questdo em
discussdo, com foco em ocultar a falta de dados especificos.

o Thética da apresentacdo das virtudes para encobrir fraquezas: quando a
parte estd em uma posicdo clara de fraqueza e atribui qualidades a sua
posicao para obter igualdade em termos de poder.

o Thética de equanimidade ou moderacdo nas atitudes: é a execucdo da
paciéncia durante a negociacdo, dando chance de reflexdo a parte,

medindo suas propostas com pouco influencia emocional.

Estilo amigavel (combinacdo de deferéncia com confianca), com a defini¢do de
que os envolvidos sdo cooperativos, com objetivo de manter um bom
relacionamento entre as partes, independente da solucdo. As taticas envolvidas
nele estilo s&o:
o Tética de linhas cruzadas: a questdo é subdividida e apresentada em partes
e, sdo introduzidas questdes superficiais para que esconder as poucas
questbes importantes.
o Thética da formacdo de grupo: nessa tatica a parte busca protecdo, assim
envolve outras pessoas, as vezes, ndo relacionadas com a negociagao.
o Tatica dos limites artificiais: coloca limites artificiais na negociacao,
visando mostrar um progresso maior que o real, diminuindo uma solugéo

criativa ao problema.



e Estilo confrontador (combinacdo da confianga com o controle), com foco no
equilibrio durante a negociagdo. Sdo suscetiveis a cooperacdo, com o objetivo de
chegar a um acordo consistente, com resultado ganha-ganha. A tética relacionada
é a de:

o Tatica de limites reais: busca definir os reais limites da negociacdo com o

objetivo de seguir em frente e interromper questdes desnecessarias.

Sparks (1992) elenca quatro diretrizes que devem ser seguidas quando estiverem
trabalhando com todas as partes, independente dos estilos.

1. Deixar que o parte se comporte com naturalidade: o negociador ndo deve tentar
manipular o comportamento, mas sim ter flexibilidade contornando a situacéo de
forma complementar ao estilo da parte, lembrando que a adicdo de estresse a
negociacdo enfraquece o bom julgamento.

2. Utilizar o sistema de valores da parte para aumentar a receptividade: elencar as
vantagens para os interesses das partes, em vez de destacar 0s motivos pelos quais
o conflito existe.

3. Guiar a parte para a concluséo desejada: guiar a parte para a conclusao desejada,
deixando que ele declare sua compreensdo dos fatos e sua concluséo, elevando
Sua aceitacao.

4. Evitar o desejo de dominar a parte que pareca fraca: tentar dominar a parte pode
complicar a negociacdo sem precisdo, a resisténcia pode ser entendida como

fraqueza.

Sparks (1992) elenca também trés causas basicas para as mudancas de estilos
durante as negociacoes, a “Natural”, baseada nas experiencias e na caracterizagao pessoal,
tornando uma negociagdo mais dificil; “Diretiva”, na qual os estilos sdo mudados devido
a conveniéncia ou na tentativa de conseguir um estilo complementar; por fim a “Reativa”
que acontece em decorréncia do impedimento do alcance do objetivo da parte e da pressdo

sofrida antes que tenha tempo para tomar uma nova linha de acéo.



45.2.2. Classificacdo de Gottschalk

Gottschalk (1974 apud Rojot, 1991) seleciona quatro estilos de negociacéo, cada
um com varios componentes, introduzindo alto grau de flexibilidade ao enfoque e partes
adaptativas do estilo.

O primeiro estilo apresentado é o “Estilo Duro”, com caracteristicas principais de
ser dominante, agressivo e orientado para o poder, tarefas e objetivos; é direto, explora as
diferencas, e ¢ preparado para mudar o outro. Em segundo temos o “Estilo Caloroso”,
apoiador, compreensivo, colaborador, orientado para pessoas € Processos; procura
acomodar a situagéo, construir e fortalecer os relacionamentos, evitando perdas para o
outro lado, evitando tensdes desnecessarias.

O “Estilo dos Numeros” ¢ analitico, conservador, reservado e orientado para
questBes, ordem e previsibilidade; examina de forma metddica, explorando a realidade
que ird impor a logica e a estrutura ao processo. Por ultimo o “Estilo Negociador” tem
como caracteristicas principais a flexibilidade, compromisso, integracéo e orientacéo para
resultados; ele caracteriza a negocia¢do como um encontro social, de distracao e risco,

pode ter uma imagem de confidencia, sofisticacao e flexibilidade.

45.2.3. Classificacdo de Marcondes (1993)

Marcondes (1993) estabelece a importancia da adaptacdo ao ambiente para
permitir a correta percepcdo e acdo do negociador sobre as variaveis situacionais
imediatas a que ele esta sujeito, bem como sobre as influéncias contextuais mais amplas
que interferem positiva ou negativamente no comportamento das pessoas. O autor
classifica os estilos de negociacdo em cinco tipos diferentes:

e Estilo afirmacdo: o negociador alcanca seus objetivos usando assertividade, 0s
comportamentos tipicos desse estilo sdo: fazer conhecer seus desejos e
expectativas; explicitar suas condi¢cdes para negociar; emitir julgamentos de valor
sobre o outro; explicitar consequéncias positivas ou negativas para o outro. Em
suma pode ser definido como uma agressédo ao outro.

e Estilo persuasdo: caracterizado pelo uso de informacéo e raciocinio para que o

negociador alcance seus objetivos, 0s comportamentos tipicos sdo, fazer



sugestdes; apresentar propostas; argumentar, justificar a partir de dados, fatos,
casos ou questionamentos.

e Estilo ligacdo: caracterizado pelo uso da empatia para compreender os objetivos
do outro; os comportamentos tipicos desse estilo sdo, demonstrar apoio ao outro;
pedir sugestdes e opinides ao outro; escutar com atencdo; dar importancia as
colocacdes e aos sentimentos do outro; verificar se entendeu bem as posi¢des do
outro; procurar pontos de acordo; deve ser encarado com postura construtiva e
ndo passiva, pois para uma negociacdo efetiva ser alcancada é necessario obter o
compromisso do outro.

e Estilo atragdo: caracterizado por um conjunto de comportamentos que levam a um
envolvimento do interlocutor, podendo ser obtido pelos seguintes
comportamentos: estimular e motivar o outro; elevar o moral; influenciar o outro
a partir de seu proprio comportamento; reconhecer seus erros e suas limitagdes;
enfatizar atributos e qualidade do outro.

e Estilo “destencdo” que significa buscar e obter a convergéncia em uma situagao,
essa acdo exige que o negociador faca uma leitura da situacdo, que utilize
criatividade e possua vivacidade para intervir no momento oportuno. Em
situacbes de ataques pessoais, irritacdo e desconfianca, o negociador pode:
destacar com clareza os pontos de desacordo; focar novamente o debate entre
pontos precisos; falar de elementos definidos com transparéncia para restabelecer
a confianca. Ja em momentos que a negociacdo esta paralisada ou focada em uma
relacdo de forca, pode-se obter convergéncia quando, explicitar as posicoes;
propor solucdes alternativas capazes de interessar as duas partes; centrar-se no
contetdo da negociacao; propor uma interrupcao da negociacao.

Os estilos de negociacdo propostos por Sparks, Gottschalk e Marcondes sdo
abordagens distintas para lidar com situa¢des de negociagdo, cada uma com suas proprias
caracteristicas e diferenciais. Sparks aborda a importancia da comunicacdo aberta, do
compartilhamento de informacGes e da construgdo de relacionamentos interpessoais
solidos durante a negociacdo. J& o Estilo de Negociacdo de Gottschalk valoriza a
assertividade e o foco nos préprios objetivos e interesses durante a negociacao.
Marcondes destaca a importancia da analise cuidadosa das informac6es disponiveis e do

planejamento estratégico antes e durante a negociacao. Seus diferenciais sdo observados,



principalmente na questdo que Sparks (1992) prioriza o estabelecimento de uma
atmosfera colaborativa, onde as partes envolvidas trabalham em conjunto para identificar
interesses comuns e alcangar resultados benéficos para todos. Gottschalk (1974 apud
Rojot, 1991) é caracterizado por uma postura mais competitiva e pela busca de
maximizacdo dos ganhos pessoais, sem necessariamente levar em consideracdo as
necessidades ou interesses da outra parte. Ao passo que Marcondes (1993) prioriza a
utilizacdo de técnicas analiticas e de raciocinio l6gico para tomar decisfes e alcancar
acordos, buscando otimizar os resultados por meio de uma abordagem mais sistematica.

Cada estilo de negociacdo obtém suas proprias caracteristicas e € adequado para
diferentes situacdes e perfis de negociadores. Enquanto o estilo de Sparks valoriza a
colaboracéo e o relacionamento interpessoal, o estilo de Gottschalk é mais competitivo e
orientado para objetivos pessoais, e 0 estilo de Marcondes enfatiza a analise € 0
planejamento estratégico. O conhecimento desses estilos pode ajudar os negociadores a

adaptarem sua abordagem de acordo com a situacao especifica e os resultados desejados.

4.5.3. Estilos na Solugdo de Conflitos

Martinelli (2020) elenca que a maneira apropriada de lidar com um conflito varia
de acordo com a pessoa, 0 momento, o contexto do conflito e o estilo adotado pela outra

parte envolvida.

45.3.1. Classificacdo Proposta por Thomas e Kilmann

Visto isso, a seguir serdo apresentados alguns estilos propostos por Thomas e
Kilmann (apud Hodgson, 1996, p. 214) que podem ser utilizados dependendo das
circunstancias do conflito e dos resultados desejados. Os estilos sdo divididos em
confrontadores e ndo confrontadores, por um lado e cooperativos e ndo cooperativos de

outro lado, usando as duas dimensdes, conforme a Figura 4.



Figura 4. Estilos para lidar com os conflitos

Confrontador
CONTESTADOR COLABORATIVO
Total envolvimento Solucdo de problemas
(ganha-perde) (ganha-ganha)
Nao Cooperativo = Compromisso —_— Cooperativo
DA RETIRADA DA ACEITACAO
Afastamento Encontrar um caminho
(ndo envolvimento) (ganha-perde)

Nio Confrontador

Fonte: Hodgson (1996, p. 215)

Hodgson (1996) define o Estilo contestador como confrontador e ndo cooperativo,
sendo apropriado quando exigem acdes decisivas e rapidas, como emergéncias, s6 deve
ser utilizado quando néo foi possivel incorporar ao processo outros pontos de vista que
possam ajudar e enriquecer o processo de tomada de decisao.

O Estilo colaborativo refere-se ao estilo confrontador e cooperativo, conveniente
quando é muito importante encontrar uma solucéo na qual os dois conjuntos de interesses
sdo tdo importantes que deve haver um compromisso com eles, esse estilo exige grande
tempo e esforc¢os, ideal para questdes de maior relevancia.

O Estilo do compromisso, esta no meio de todos, abordando elementos de cada
um deles. E indicado quando tem importancia relativa, porém ndo tdo vitais que
justifiquem métodos de maior confronto, nesses casos, normalmente nenhuma das fases
estdo totalmente satisfeitas com os resultados, porem ambas estdo preparadas para
conviver com essa nova situagdo, pode ser definido como uma rapida troca de concessoes.

O Estilo da retirada € ndo confrontador e ndo cooperativo, apropriado quando a
questdo e trivial ou quando ndo compensa a conducéo do conflito, podendo deixar de lado
a necessidade de resolvé-lo, podendo evitar prejuizos maiores.

Enfim, o Estilo da aceitagdo é ndo confrontador, porém cooperativo, indicado
guando se identifica que esta errado ou para ocasido em que se percebe que a questdo é

mais importante para a outra parte envolvida no conflito.



45.3.2. Classificacdo Proposta por Shell

Prado (2016) apresenta cinco estilos propostos por Shell (2001), de acordo com o
autor ele utiliza dessa classificacdo, pois esta baseada no TKI (com escala validada) e é
uma das abordagens mais utilizadas para o tema de solugGes de conflitos. Essa

classificacdo também é dividida em cinco estilos, apresentados a seguir:

O Competidor, aquele que gosta de ganhar a partir de um comportamento

impositivo, seu objetivo € com as metas e ndo com a parte.

e O solucionador de problemas, aquele que busca o ganha-ganha, agindo de
forma criativa, sendo claro quanto aos seus interesses, tendo dificuldade
em competir.

e O prestativo € aquele que retribui favores que divide ganhos, seu foco e a
resolugédo do conflito, contudo ndo gosta de negociar com partes que
querem ganhos exclusivos, precisa haver um equilibrio.

e Agquele que Evita conflito, busca evitar situacbes que possam se tornar
conflitos, pois prefere ndo correr riscos.

e Por fim o Transigente, o negociador que possui como atributo a

conservacdo de seus relacionamentos, através de acordos equilibrados,

com base em fatores justos.

E necessario que seja entendido que o individuo ndo se limita a um estilo
exclusivo, normalmente as pessoas possuem caracteristicas que praticam com maior
frequéncia, determinando, dessa forma, um estilo em especifico, contudo, como ja foi
falado, é sabido que as pessoas podem ter mais de um estilo e, que os executem em
diferentes situagdes. O melhor caminho é que o negociador seja flexivel e consiga se
adaptar a um estilo conforme o tipo de conflito, dependendo do outro lado envolvido,
assim a habilidade de selecionar qual estilo é mais adequado para cada situacdo de
conflito pode determinar a capacidade do negociador de lidar com o impasse de forma
mais rapida e efetiva.

De acordo com Lewiki et al (1996) os beneficios de uma resolucdo de conflitos bem-

sucedida sdo:



1. O comportamento percebido como negativo é confrontado e resolvido. Isso ajuda
as partes a deixarem de lado seus estere6tipos e a associacao de atributos negativos
com base nas diferencas individuais.

2. As partes podem aprender sobre as necessidades e 0s pontos de vista das outras
pessoas e entender melhor as razdes para seus comportamentos.

3. As habilidades de solucdo de problemas podem ser aperfeigoadas e as pessoas
podem aprender a encontrar solucGes criativas.

4. Todas as partes podem beneficiar-se melhorando sua compreensdao e
aperfeicoando a amizade com outras pessoas. Isso cria confianca que ira auxiliar

em encontros futuros.

Essencialmente o modelo de Thomas e Kilmann ajuda a identificar o estilo
predominante de um individuo em situac@es de conflito e oferece insights sobre como os
diferentes estilos podem ser combinados para alcangar resultados eficazes. O modelo
Shell enfatiza o impacto do poder, da motivacao e da cooperagéo na escolha do estilo de
solucdo de conflitos. Além disso, considera a importancia do contexto e da cultura na
forma como os conflitos s&o abordados.

Ambos possuem a finalidade de auxiliar na compreenséo e gestdo dos conflitos,
contudo o modelo de Thomas e Kilmann apresenta cinco estilos distintos, enquanto o
modelo proposto por Shell enfatiza o contexto e os fatores motivacionais. Ambos os
modelos oferecem insights Uteis para entender os diferentes estilos de solucéo de conflitos
e podem ser aplicados para melhorar a eficacia da gestdo de conflitos em diversas
situacoes.

Em suma, os conceitos de estratégias de negociacao, estilos de negociacao e
estilos na solucdo de conflitos estdo interligados, pois a escolha de estratégias e estilos
sdo influenciadas pelos objetivos, interesses e comportamentos das partes envolvidas. As
estratégias podem ser utilizadas para implementar os estilos preferenciais na resolugéo de
conflitos, enquanto os estilos de negociagéo e estilos na solugdo de conflitos moldam a
abordagem adotada e as interagOes entre as partes. A compreensdo e 0 uso adequado
desses conceitos podem contribuir para alcancar resultados adequados e benéficos nas

negociacdes e na gestao de conflitos.



5. METODOLOGIA

A metodologia desse trabalho é qualitativa, através da anélise de conteudo, para
que, segundo Neves (1996) seja possivel entender os fenbmenos de acordo com a
perspectiva da parte que vivencia a situagdo estudada e, dessa forma, seja obtida a
interpretacdo dos fatores. O tipo de pesquisa seré o estudo de caso, visto que, seu objetivo
é analisar uma dada unidade social, que nesse estudo se baseia no grupo de sete juizes
que obtiveram os melhores indices de processos homologados em contratos com bancos
(Godoy, 1995).

Toda a informacéo coletada para desenvolvimento do projeto sera derivada de
entrevistas semiestruturadas realizadas com os sete juizes, definidos anteriormente, com
base em dados quantitativos e, seguidamente, as respostas das entrevistas serdo analisadas
conforme as técnicas de Analise de Contetido de Bardin (1977), visto que, esse método

tem como foco a anélise de comunicagdes.

5.1. Entrevista semiestruturada

A entrevista social € um instrumento de coleta de dados com a finalidade de obter
informacdes referente a um tema, que ndo estao registradas ou disponiveis, a ndo ser na
memoria ou pensamento dos entrevistados (Manzini, 1990/1991).

A entrevista deve ser iniciada esclarecendo alguns pontos entre os envolvidos,
para que haja um clima de seguranca e confianca. E indispensavel explicar a finalidade
da entrevista, o porqué da escolha do entrevistado, a instituicdo a qual o projeto esta
vinculado, a importancia desses dados a comunidade, a solicitacdo da gravacdo e o sigilo
dado as informac6es reunidas (Manzini, 2003).

Outro elemento € a elaboracdo de um roteiro de entrevista, com a finalidade de
auxiliar o pesquisador a se organizar no momento da entrevista e, também, de ajudar o
entrevistado a fornecer informacgdes de forma mais precisa e com maior facilidade,
devendo ser elaborado com perguntas de forma simples e direta (Manzini, 2003).

Sé&o vantagens da utilizacao de entrevistas para investigacdo da tematica abordada,
a obtencdo de respostas precisas, a captagdo das reacdes dos entrevistados as perguntas,
a flexibilidade para esclarecer as perguntas e respostas durante a entrevista e, 0 aumento

na probabilidade de resposta das pessoas questionadas (Manzini, 1990/1991). Contudo,



para o melhor desenvolvimento da entrevista devem ser evitados gestos ou palavras que
impliquem criticas, surpresas, aprovacdo ou desaprovacdo, para nao influenciar o
entrevistado, além de desviar de perguntas ambiguas ou generalistas.

O método de entrevista é classificado em trés grandes grupos, entrevistas
estruturadas, semiestruturadas e ndo estruturadas. Para o presente projeto serdo utilizadas
entrevistas semiestruturadas que “esta focalizada em um objetivo sobre o qual
confeccionamos um roteiro com perguntas principais, complementadas por outras
questdes inerentes as circunstancias momentaneas a entrevista” (Manzini, 1990/1991, p.
154). Trata-se, portanto, de uma conversa orientada para um objetivo, definido pelo
pesquisador, que busca informacoes, face a face, guiada por um roteiro.

E importante salientar alguns cuidados que devem ser considerados na formulago
das questdes, como: o cuidado quanto a linguagem, para que seja adequada ao publico-
alvo; quanto a forma das perguntas, para que sejam claras e de facil compreensao,
evitando palavras e frases ndo especificas ou vagas, perguntas longas ou que contenham
mais de um objetivo; e a sequéncia delas, buscando a linha mais coerente e ldgica na
apresentacdo das perguntas ao entrevistado, seguindo das mais faceis para as mais dificeis
de serem respondidas e dividindo em blocos tematicos de perguntar que sejam agrupadas

com 0 mesmo assunto (Manzini, 2003).

5.2. Andlise de Conteudo

O metodo utilizado para analisar as informagdes coletadas durante as entrevistas
semiestruturadas serd a Andlise de Contetdo de Laurence Bardin (1977), definida como
um conjunto de instrumentos metodoldgicos focados em analisar diferentes fontes de
contetdo (Foss4; Silva, 2015). A Analise de Conteudo constitui

Um conjunto de técnicas de analise das comunicagdes visando obter, por
procedimentos, sistematicos e objetivos de descricdo do conteldo das
mensagens, indicadores (quantitativos ou ndo) que permitam a inferéncia de

conhecimentos relativos as condi¢des de producdo/recepcdo (caridveis
inferidas) destas mensagens. (Bardin, 1977, p. 42)

A interpretacdo da analise de conteldo transita entre dois polos, o rigor da
objetividade e a fecundidade da subjetividade, que abrange varias etapas a fim de conferir
significacdo aos dados coletados (Fossa; Silva, 2015). Essas etapas, segundo Bardin

(1977) sdo organizadas em trés fases: Pré-andlise; Exploragdo do material e; Tratamento



dos resultados, inferéncia e interpretacgéo.

A fase de Pré-anélise ocorre apds a transcri¢ao das entrevistas, compreendendo na
leitura geral do material, com o objetivo de organizar o contetldo como preparacdo as
préximas etapas. Ela é decomposta em quatro etapas: leitura flutuante, na qual ha a leitura
de todo material de analise; constituicdo do Corpus, etapa em que o material é organizado
de acordo com os critérios de exaustividade, representatividade, homogeneidade e
pertinéncia; formulacdo das hipéteses e objetivos a partir da leitura inicial dos dados e; a
elaboracdo de indicadores a fim de interpretar o material coletado (Fossa; Silva, 2015;
Cappelle; Melo; Gongalves, 2003).

Concluida a primeira fase parte-se para a exploracdo do material, fase em que o
material coletado passa pela codificacdo, através do recorte dos dialogos em unidades de
registros, definidos por categorias simbdlicas ou tematicas. Dessas unidades de registros,
sdo identificadas palavras-chaves realizando a primeira categorizacdo. Esses, por sua vez,
sdo agrupados de acordo com os temas correlatos dando origem as categorias iniciais, que
serdo agrupadas tematicamente originando as categorias intermediérias, que por fim, sdo
associadas em funcao da ocorréncia dos temas resultando em categorias finais, as quais,
desse modo, possibilitam as inferéncias (Fossa; Silva, 2015).

Por ultimo ¢é realizado o tratamento dos resultados, inferéncia e interpretacdo, no
qual o pesquisador propGe suas inferéncias sobre os conteudos, ressaltando 0s aspectos
considerados semelhantes e diferentes, realizando suas interpretacées de acordo com 0s
objetivos propostos (Fossa; Silva, 2015).

Empregando o uso dessas duas técnicas em harmonia, seré possivel identificar as
melhores praticas executadas pelos sete juizes que serdo entrevistados, através da
utilizacdo da entrevista semiestruturada na coleta de informacdes e, posteriormente,

analisando os dados por meio do método de anélise de conteudo de Bardin (1977).

6. PROCEDIMENTOS

Os sete magistrados identificados nos resultados do TCC de Barosela (2021)
convidados a participar do projeto de pesquisa estdo nomeados a seguir:
e Aluisio Moreira Bueno,
e Cassio Ortega de Andrade,

e Guilherme Stamillo Santarelli Zuliani,



e Luis Fernando Nardelli,
e Milton Coutinho Gordo,
e Paulo Henrique Aduan Correa e,

e Waldemar Nicolau Filho.

O projeto de pesquisa juntamente com o roteiro de entrevista semiestruturado foi
submetido e aprovado pelo Comité de Etica em Pesquisa da Faculdade de Filosofia,
Ciéncias e Letras de Ribeiréo Preto, da Universidade de Séo Paulo (USP), conforme o
CAAE: 48616121.0.0000.5407; e n° do Parecer: 4.854.448.

O contato para marcar as entrevistas com os juizes foi desenhado para ser
realizado através do endereco de e-mail, em que nele também sera enviado o Termo de
Consentimento Livre e Esclarecido, em que, caso 0 juiz aceite participar, solicitaremos
que responda positivamente ao e-mail enviado, o que constara formalmente como seu
consentimento. Tendo em vista a pandemia de Covid-19, as reunifes serdo realizadas de
forma on-line, utilizando uma das ferramentas disponiveis como, por exemplo, Google
Meet, Zoom Meetings, Microsoft Teams.

Apos a explicagdo da pesquisa, a entrevista sera realizada, conforme o roteiro do
Anexo 1. Ocorrerd gravacdo, caso seja autorizado e, caso ndo haja autorizacdo, a
pesquisadora tomara notas imediatamente. Apesar de 0s juizes serem nomeados para a
pesquisa, 0s dados coletados serdo anonimizados, de modo a garantir o sigilo das
respostas. Os juizes serdo identificados por niUmeros ou simbolos.

Terminada a reunido, a entrevista sera transcrita e, caso o juiz tenha se manifestado
nesse sentido, sera submetida a sua apreciacdo para posterior utilizacdo. Os dados nao
serdo utilizados posteriormente, ficando guardados pelo prazo regulamentar de 5 anos.

Com a transcricao, sera realizada a analise.

7. DESAFIOS ENFRENTADOS

O projeto teve seu inicio durante a pandemia do Covid-19, devido a isso foi
indicado que as entrevistas seriam realizadas de forma online, em que o aceite da
participacao seria registrado pelo retorno positivo ao e-mail de convite. Contudo, devido
a delonga na devolutiva dos juizes para o aceite e agendamento das entrevistas, com

aqueles que foi obtido o retorno, foi possivel realizar de forma presencial, pois ja havia


https://www.techtudo.com.br/tudo-sobre/zoom-cloud-meetings.html
http://www.techtudo.com.br/tudo-sobre/microsoft-teams.html

sido finalizado o periodo de isolamento social. Dessa forma, o de acordo para realizarmos
a entrevista foi concedido via gravacdo do aceite por voz. Dos sete juizes indicados no
projeto foram realizadas as entrevistas com apenas trés juizes que aceitaram participar do
projeto.

O contato para marcar as entrevistas foi através do endereco de e-mail dos juizes.
No e-mail foi apresentada uma breve explica¢do do contetdo e objetivo da pesquisa, foi
anexado o Termo de Consentimento Livre e Esclarecido e realizado o convite formal para
agendarmos a entrevista conforme a disponibilidade do juiz.

Os e-mails foram obtidos através do contato via ligacao telefonica aos foruns em
que cada juiz era responsavel. Os numeros telefonicos foram adquiridos através da lista
telefénica no site do Tribunal de Justica do Estado de Sdo Paulo - TJSP, entretanto as
informacBes foram de dificil identificacdo. Além de conter varios possiveis ndmeros
telefénicos por forum, exigindo persisténcia ao conseguir falar com um funcionario que,
muitas vezes, informava outros possiveis nimeros em que se conseguiria falar com uma
pessoa proxima ao juiz para obter seu e-mail, também houveram telefones que estavam
sempre indisponiveis, impedindo o contato e impossibilitando saber o e-mail do juiz para
convite. Outro grande empecilho foi distinguir na lista telefénica disponibilizada pelo
TJSP 0 nome da Vara informada na coleta dos dados dos juizes, em algumas 0s nomes
ndo coincidiam, demonstrando assim a possivel dificuldade que o publico que necessita
dos servigos do forum possui quando ha a necessidade de se comunicar ou esclarecer
alguma davida.

Com isso, dos sete juizes em que se pretendia entrevistar, foi possivel realizar a
entrevista com trés, deles um dos juizes ndo estava mais na mesma Vara de quando os
dados foram coletados, havendo sido transferido de cidade. Dois dos outros juizes ndo
retornaram nenhum dos contatos apesar do convite ter sido enviado diversas vezes, esses
dois também foram aqueles em que a comunicacdo via telefone foi a mais dificultosa. Por
fim, os juizes restantes recusaram participar da entrevista e, um deles informou por
telefone que ndo realiza reunides de conciliacéo e acredita haver um equivoco nos dados

coletados, visto que o juridico esta sobrecarregado.

8. RESULTADOS

Os resultados incluem a analise das entrevistas realizadas com 0s trés juizes,



transcritas conforme o Anexo 1, 2 e 3, denominados 0s juizes participantes como
Entrevistado 1, Entrevistado 2 e Entrevistado 3 visando manter o anonimato de suas
contribuicbes. A andlise foi codificada atraves dos temas apontados pelos juizes ligados
aos objetivos do projeto e as perguntas de pesquisa, juntamente alinhadas ao roteiro de
pesquisa semiestruturado.

Sobre o formato como o juiz determinava a realizacdo das audiéncias de
conciliacdo em sua vara. O entrevistado 3 apontou que ele mesmo liderava as audiéncias
de conciliacdo que decidia agendar, perante apenas a prévia analise do processo judicial
em que visualizava a possibilidade da realizacao de acordo entre as partes. O entrevistado
2 apontou que dificilmente agendava a audiéncia de conciliagdo, realizando dessa
maneira, apenas quando uma das partes apresentava interesse. Por fim, o entrevistado 1
apontou que possuia um nucleo de advogados em sua vara voltados a realizar as
audiéncias de conciliagdo em todos o0s processos, mas que com a falta de participacdo da
parte bancaria foi moldado para que os agendamentos ocorressem apenas pés analise dos
processos para possivel identificacéo de interesse entre uma das partes. Com a criagéo do
CEJUSC se tornou dispensavel esse nucleo de advogados, permanecendo apenas a pré-
analise antes de enviar 0s casos para tentar solucéo através do CEJUSC, conforme trecho

obtido em entrevista:
Na verdade, hoje em dia a gente ndo manda nada para a conciliagdo se a gente
ndo acha que vai dar, entendeu? A gente primeiro estuda, faz todo o estudo, o
processo anda e depois se alguma das partes querem ou pedem, dai que a gente
encaminha, sdo poucos que vdo. (Entrevistado 1)

Referente ao tema de como é a disposicdo das salas nos féruns e se essa
determinacéo auxilia ou atrapalha a realizacdo de acordos de conciliacdo o Entrevistado
1 acredita que o modelo atual dos féruns ndo favorece e que a ideia da disposicdo das
salas no CEJUSC é justamente que as audiéncias sejam realizadas com uma mesa redonda
para propor a igualdade entre os participantes, deixando de lado a estrutura de comando.
O entrevistado 2 relatou que acredita ndo haver uma estrutura de acolhimento nos féruns,
podendo ser utilizado um mobiliario diferente do comum em salas que sdo executados 0s
métodos autocompositivos. Ja o entrevistado 3 observou que para os bancos o local da
conciliacdo ou a disposicao do mobiliario ndo faz diferenga nenhuma, pois mantém outro
raciocinio, agora para a pessoa fisica ele acredita que faca diferenca, principalmente, para
a humanizacdo do julgador.

Né&o, pode ser em qualquer lugar, pode ser no zooldgico, na praga, aqui dentro
com mdveis, com eles ndo, € outro raciocinio, principalmente, nessa situacdo



que vocé falou, para o banco se sensibilizar com isso? Agora a pessoa fisica
que vem litigando contra o banco sim. A humanizag&o do julgador, daquele
que estd conduzindo a audiéncia facilita bastante. (Entrevistado 3)

A respeito da participacdo dos bancos nas audiéncias de conciliacdo o
Entrevistado 1 apontou que 0s bancos enviaram representantes sem 0s poderes para
transigir, as vezes ja apresentavam a peticdo, informando que ndo havia interesse em
participar da conciliacdo ou simplesmente ndo apareciam para a realizacdo da audiéncia.
O entrevistado 2 pontuou que deve ser levado em consideracdo também que o banco adere
a atitude de ndo participar de acordos, pois essas a¢des judiciais j& estdo previstas dentro
das perdas esperadas, dessa forma esses custos com a tramitacéo ja estdo embutidos nos
precos de seus servigcos. Além disso, eles utilizam o tempo de tramitacdo das acdes em
seu favor ao obter rendimentos em aplicacdes de investimentos ao utilizar o valor presente
que usariam para pagar o acordo, rendendo maior lucro conforme o tempo em que ficam
aplicados. Em sua visdo o entrevistado 3 apontou também que dentre a quantidade de
pessoas que possuem direitos favoraveis sobre o banco, sdo poucas as pessoas que
realmente iniciam um processo judicial contra eles e que esses valores também sao
percebidos e administrados pelos bancos. Outro ponto elencado é que dificilmente o
banco aceita acordos, pois pode abrir precedente para que outras pessoas comecem a
ingressar com 0 mesmo tipo de demanda, visando obter rapido acordo e obter qualquer
dinheiro possivel.

No obstante a colaboracdo dos advogados na conciliacdo o entrevistado 1 elencou
que ndo costuma ter acesso aos advogados dos bancos, apenas dos credores ou dos
devedores e que ndo identifica intervencdo. J& o entrevistado 2 propds gque existem 0s
advogados que ajudam e os que atrapalham, sem generalizar, ha aqueles que néo
permitem acordo para que futuramente ele possa receber 0s honorarios, sao excecoes,
mas existem. O entrevistado 3 levantou a mesma opinido sobre o papel dos advogados
nos acordos, a maioria em si colabora, mas existem os desvios, exemplificado no trecho

da entrevista a seguir:

Né&o tenho o minimo constrangimento de falar. Eu ja tive, ndo poucos casos,
felizmente sdo excepcionais, mas ndo sdo poucos ao longo dos anos que eu
tenho de carreira, que 0 acordo ndo saiu por causa de questdo de honorarios,
ndo era 0s acordados com a parte, honorério de sucumbéncia. (Entrevistado 3)

Sobre a percepcédo que os juizes possuem diante de estar entre os melhores indices
de conciliacdo em contratos bancarios. O entrevistado 2 alegou que seus melhores indices

de homologacéo de acordos com bancos vém de sua jornada de trabalho sem usufruir de



férias durante o ano, trabalhando, consequentemente, mais que os seus colegas juizes. O
entrevistado 1 visualiza que foi devido ao ndcleo de advogados para conciliagdo que
existia na vara, no periodo em que o estudo quantitativo foi realizado. Por fim, o
entrevistado 3 atribui que realiza uma andlise de acordo com sua experiencia dos
processos que sdo passiveis de acordo e realiza a audiéncia de conciliacdo apenas nesses
casos, além disso, ele opta por desmistificar a figura do juiz em suas conciliacOes,
organizando o que é possivel ou ndo de ser adquirido com o processo, usando de
argumentos que abordam os elementos de realidade e as variaveis incontrolaveis da
prépria tramitacdo do processo. Ele complementa também sobre o uso do apelo

emocional, como apresentado no trecho da entrevista:

Jé& a parte autora que muitas vezes pode torcer 0 nariz com uma proposta que,
as vezes, seja significativamente inferior a pretensdo eu uso muito o apelo
emocional, porque para quem tem s6 uma demanda em andamento, é a
demanda da vida dela e aquilo tem um custo. Eu ja vi ndo raras vezes, quando
vocé diz para a pessoa que ela ndo esta dormindo, a pessoa chora, porque o
estresse, a angustia daquilo la é algo que esta tdo represado, sabe? E quanto
mais tempo demora mais a pessoa vai acumulando e mais estressada e mais
angustiada, o processo angustia, eu, as partes. Entdo, muitas vezes vocé usar
desse argumento, de que a pessoa vai se livrar, de que ela vai conseguir dormir,
ndo é exatamente aquilo que estava pensando, talvez sua vizinha tenha dito que
era para receber mais porque tem muito disso, as vezes o conselheiro para
mateérias juridicas, ndo € advogado € o vizinho. Mas ndo é bem assim, é aquela
famosa historia, melhor um péssaro na mao do que dois voando, ja pega isso,
ja faz alguma coisa e ndo fica ai na expectativa de um, dois, trés anos. Satisfaz
a pretensdo de uma maneira mais modesta, mas pelo menos se livra desse fardo
emocional. (Entrevistado 3)

O entrevistador 1 acredita que um dos diferenciais para a realizacdo de acordo
com bancos é o valor da divida, visto que se a parte bancaria oferece um grande desconto
no pagamento da divida, normalmente a parte contraria aceita e homologa. Ele também
pontuou que em sentencas que irdo desagradas ambas as partes sdo mais passiveis de
conciliacdo. O entrevistado 3 observou que quando o processo envolve producdo de prova
pericial, que acarreta custos a mais para o banco, ele da mais atencdo a proposta de
conciliacdo apresentada. Também abordou que em processos quem € incluido o pedido
de indenizacao por dano moral, é levantada a proposta de conciliagdo que o banco pague
a pretensdo principal de imediato e em contrapartida a parte autora renuncie a indenizagao
por dano moral, que costuma ser aceita por ambas as parte, pois economiza tempo para
ambos e possivelmente diminui o valor dispendido para o caso. O entrevistado 2 sinalizou
que realiza as conciliacGes apenas quando uma das partes solicita, tendo em mente sempre

0 objetivo de dar a sentencga aos processos judiciais, dessa forma ndo elencou diferenciais



que possam facilitar a realizacdo de acordos com bancos.

No que concerne a parceria das varas com o CEJUSC, o Entrevistado 1 opina que
é alcancado melhores indices de conciliacdo através desse Centro de Justica, pois conta
também, com uma melhor especializacdo dos conciliadores que devem, de forma
obrigatdria, realizar o curso do CNJ. O entrevistado 2 citou a existéncia do CEJUSC, mas
ndo confirmou o envio de processos da sua vara para a resolucdo dos conflitos através do
CEJUSC. Por fim o entrevistador 3 ndo citou o Centro Judiciario durante a entrevista,
possivelmente pois ainda ndo havia sido disseminado o uso comum dos CEJUSCs.

Em resumo, os principais temas abordados pelos entrevistados, através do roteiro
guiado foram 0 modo que cada juiz escolhia realizar as audiéncias de conciliagédo em suas
varas; a presenca e participacao dos bancos nas audiéncias agendadas; a colaboracdo dos
advogados durante as conciliacdes; os principais diferenciais para a realizagdo de acordos
com bancos através do método autocompositivos; a percepcao de cada um diante de estar
entre os melhores indices de conciliagdo em contratos bancérios; a percep¢do da
influencia da disposic¢éo das salas em que sdo realizadas as conciliacdes e, por ultimo sua
opinido quanto a realizacdo de conciliacbes através dos Centros Judiciarios de Solugdo
de Conflitos e Cidadania — CEJUSC, tema esse, incluido devido a citagdo por meio dos

entrevistados.

9. CONCLUSOES

A concluséo deste trabalho representa o fechamento de um processo de pesquisa
e analise que buscou investigar e compreender a tematica em questdo. Ao longo deste
estudo, foram abordados diversos aspectos relevantes, com base nos resultados obtidos é
possivel esbocar algumas respostas as perguntas inicialmente pautadas.

1) Por que esses juizes conseguem maior indice de acordos com bancos?

A despeito dos melhores indices apresentados sairem como uma producéo daquele
magistrado ndo €, necessariamente, algo realizado efetivamente por ele, mas sim,
indiretamente, resultado da organizacéo daquela vara. Em virtude de que haviam juizes
que definiam um nucleo de advogados em sua vara para agendar e realizar as audiéncias
de conciliacdo e, também, houve aquele que ndo tinha conhecimento do por que seu nome
estava entre os altos indices se ndo realizava audiéncias de conciliagdo. Ha claro, aquele
que realmente é engajado em tentar a conciliacdo, quando verifica a abertura das partes

para isso, mas como ele mencionou, 0s casos em que agenda conciliagdo com bancos séo



raras.

2) Quais sdo os métodos que eles aplicam?

Apos a interpretacdo das falas das entrevistas com 0s juizes que aceitaram a sua
realizacdo, foi possivel perceber, primordialmente, que o modo como eles conduzem as
audiéncias de conciliagdo é dirigido, principalmente, pelas suas experiencias profissionais
e pessoais, devido aos diversos casos que ja presenciaram. Ha uma andlise inicial dos
processos judiciais, que permitem a eles identificar aqueles que sdo passiveis de acordo
e, dessa forma encaminham para a audiéncia de conciliacdo apenas quando vislumbram
que uma das partes ird aceitar uma resolucdo mais rapida, mesmo que cem por cento de
suas exigéncias ndo seja cumprido. A partir dessa premissa, foi identificado que ndo hé o
uso de técnicas ou modelos predeterminados de negociacdo ou colocacdo de perfis
estratégicos usados pelos juizes que realizam suas proprias audiéncias de conciliacéo.

3) Quais sdo as melhores préticas utilizadas?

Apesar de serem apresentados diversos modelos de negociacdo, visando a
possibilidade de haver uma identificacdo de metodologias utilizadas pelos magistrados,
foi possivel observar que eles ndo optam por seguir nenhum modelo existente. Seus
métodos de solucdo de conflitos vém de sua bagagem profissional e experiencias
anteriores. Entretanto, com a implementacdo do CEJUSC houve uma padronizacdo do
conhecimento necessario para se realizar uma conciliacdo, visto que é necessario que 0
conciliador realize um curso padrdo para seguir os melhores métodos de acordo com o
CNJ.

4) Os advogados do banco tém algum papel nesse resultado?

Conforme os relatos das entrevistas ndo se tém acesso aos advogados dos bancos durante
as conciliacOes, visto que eles ndo se propdem a participar na maioria das vezes e, quando
se fazem presente sdo desprovidos de autonomia para decidir.

O objetivo proposto nesse projeto de pesquisa foi de identificar as melhores
praticas utilizadas pelos juizes na conciliagdo com bancos e, com elas, discutir a
possibilidade de replicar essas técnicas por outros magistrados, no entanto nao foi
possivel alcancar esse objetivo, visto que foi percebido que ndo ha técnicas definitivas de
uso pelos juizes que possam ser replicadas, os melhores indices foram adquiridos com
base na execucdo das conciliacOes baseadas em experiencias profissionais e pessoas. Foi
sinalizado também, que a conquista do titulo de melhores indices de conciliacéo, pode

n&o estar ligado ao juiz, mas sim a organizacgao da sua vara.



Entretanto, foi possivel compreender durante a pesquisa que, enviar 0S processos
para o Centros Judiciarios de Solucdo de Conflitos e Cidadania - CEJUSC realizar a
tentativa de conciliagdo passou a ser uma das melhores préaticas que podem ser adotadas
pelos magistrados, principalmente, por toda estrutura e instrucdo padronizada que 0 CNJ
estabeleceu na Resolucgdo n° 125/2010, determinando através dela os melhores métodos

de resolucéo de conflitos por meios autocompositivos.
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ANEXO 1-ROTEIRO DE ENTREVISTA SEMIESTRUTURADA
Caracteristicas sociodemograficas do respondente (juizes)
*Sexo: Escolha uma das seguintes respostas:

e Masculino

e Feminino

*|dade: Escolha uma das seguintes respostas:

e Até 20 anos e de4l1a50 anos
e de 21 a30anos e de51a60 anos
e de 31 a40 anos e Mais de 60 anos

*Como se declara: Escolha uma das seguintes respostas:

e Amarelo e Negro
e Branco e Pardo
e Indigena

*H4& quanto tempo trabalha nesta funcao?

*Trabalhou em alguma outra fungdo antes?

*Ha quanto tempo trabalha na comarca?

*Realizou algum curso preparatério para trabalhar com conciliagdo?

*Realizou algum treinamento em relagdes sociais/Psicologia para entender melhor as
necessidades das partes?

*Realizar algum treinamento/curso/aula sobre esse tema é necessario



TEMA/DIMENSAO 1: Fatores influenciadores do resultado
e Vocé percebe que ha diferengas no resultado:
o Se asessao é presidida por juiz ou por conciliador? (mais sucesso)
o Com relagéo ao valor demandado? (valor do pedido mais alto)
o Com relagdo a matéria?

e Dano moral

e Cheque
e Seguro
e Contrato
e Locacdo

e Contrato bancario
o familia
o Com relagdo as caracteristicas das partes?
= Sexo
= Orientagéo sexual
= Estado civil

Nivel de escolaridade
» Nivel socioecondmico
o Com relago as caracteristicas socioecondmicas da regido?
o Comparando banco e outras instituigdes?
= Se sim, 0 que precisa ser feito diferente com bancos?
o Utiliza alguma técnica especifica?
o Existe alguma técnica que acredite fazer muita diferenga quando
utilizada? Por qué?
o Tem alguma corrente tedrica que utiliza mais? Qual?
o O que é concilia¢do para o senhor?

O que o senhor acha que é traco seu e o que acha que foi aprendido?

o

TEMA/DIMENSAO 2: A experiéncia do entrevistado
e O processo chega por meio do distribuidor ou pode chegar diretamente pelo
advogado das partes?
e Vocé acha que tem mais chances de conciliagdo em uma comarca do que em

outra? Por qué?



Vocé acha que tem mais chances de conciliagdo na primeira ou na segunda
audiéncia? Por qué?

Qual o papel dos advogados das partes?

A audiéncia de conciliacdo demanda mais tempo que outras audiéncias?
Por que seu indice de conciliacdo em contratos bancarios ¢ mais alto?
Vocé acha que é decisiva a fungdo do presidente da sessdo? Por qué?

Vocé acha que houve alguma alteracdo depois da Resolugdo 125 do CNJ?
Vocé acha que houve alguma alteracéo depois do CPC/15?

Quais s&o o0s pontos negativos da conciliagdo?

Quais sdo os pontos positivos da conciliacdo?

TEMA/DIMENSAO 3: Estrutura fisica

A estrutura fisica do tribunal influéncia no resultado do acordo?

A estrutura fisica da sala de espera influéncia no resultado do acordo?

A estrutura fisica da sala de conciliacdo influéncia no resultado do acordo?
Houve algum investimento especifico a estruturacao fisica do espaco? Por parte

de quem?



ANEXO 2 - TRANCRICAO DA ENTREVISTA 1
Entrevistan® 1

00:00:01 Entrevistador

Podemos gravar, entao?

00:00:05 Entrevistado 1

Pode.

00:00:06 Entrevistador

Entdo como é que funcionam as conciliagdes ou quando entra em uma acéo de banco,
como é que costuma ser 0 esquema para mandar para as conciliagbes? Existe um grupo

de conciliadores?
00:00:15 Entrevistado 1

Hoje em dia tem o CEJUSC, antes tinha uma advogada que era conciliadora, que fez

aquele curso la do TJ, e antes fazia aqui no férum mesmo.
00:00:31 Entrevistador

E era uma s6?

00:00:32 Entrevistado 1

No comeco tinha algumas, 2 ou 3, depois ficou s6 uma. Antes da pandemia era uma de
sexta-feira que vinha aqui, mas ndo dava muito acordo. E depois da pandemia que
comecou a ficar mais online, a gente passa tudo para 0 CEJUSC, mas de banco néo €

muito.
00:00:56 Entrevistador

Mas vai mesmo assim? a primeira vez vocé sempre faz aquela coisa de mandar tudo para
o CEJUSC?

00:01:04 Entrevistado 1

Na verdade, hoje em dia a gente ndo manda nada para a conciliagédo se a gente ndo acha

que vai dar, entendeu? A gente primeiro estuda, faz todo o estudo, o processo anda e



depois se alguma das partes querem ou pedem, dai que a gente encaminha, sdo poucos

que Vvéo.

00:01:22 Entrevistador

Dos que vao, nao s6 de banco, tem um indice maior de volta?
00:01:29 Entrevistado 1

Sim, é. Se for ver pelo indice, a porcentagem é boa do CEJUSC.
00:01:35 Entrevistador

Mas de banco nem manda?

00:01:39 Entrevistado 1

De banco nao, de banco a gente sé faz acordo quando sdo as partes, fazem extrajudicial e

pede para homologar, na execucdo, no cumprimento de sentenca, no principal néo.
00:01:56 Entrevistador

Entdo é com os advogados das partes que se resolvem por fora e s6 mandam a peticdo
para acabar.

00:02:02 Entrevistado 1

Em processo de conhecimento é bem dificil o banco fazer acordo.
00:02:05 Entrevistador

Ai na execucdo, voceé estava falando de um perito que faz as contas?
00:02:09 Entrevistado 1

Isso, nesses casos, quando tem contador, quando teve aquela acdo civil publica das
poupancas, que voltando do tribunal, a gente nomeia esse perito, e dai ele faz o célculo
para ver quanto que deve, quanto ndo deve e geralmente os bancos concordam com o

calculo dele, e dai a gente homologa, paga e extingue.
00:02:44 Entrevistador

O que vocé diria que mais tem, é o0 banco que esta devendo nesses casos. Ou tem mais 0

banco processando as pessoas? processando devedores, vocé tem alguma diferenca?



00:02:58 Entrevistado 1

Nessa parte da poupanca é sO a pessoa contra o banco, agora normalmente é o banco
contra as pessoas, execucdo extrajudicial... tirando revisional, esses outros processos que

ndo tém acordo.

00:03:20 Entrevistador

Vocé estava falando alguma coisa do banco, quando ele manda o advogado.
00:03:24 Entrevistado 1

E porque antes a gente comegou a marcar bastante conciliagio.

00:03:28 Entrevistador

Logo que saiu o codigo de processo civil. Vocés comecaram?

00:03:31 Entrevistado 1

E, marcar, e ja marcava antes, mas eles mandam procuradores sem poderes ou aqueles
sabe... que vocé pega no Migalhas, ou que vocé pega em alguma outra... sabe? S6 para o

ato, sem procuragao com poderes para transigir, dai acaba que néo...
00:03:46 Entrevistador

E s6 uma audiéncia a mais?

00:03:49 Entrevistado 1

E, s6 proforma, entendeu? E dai perde o tempo deles, 0 nosso, e ai a gente parou. Dai ndo
marca mais e geralmente se marcava, eles ja vinham até com peticdo falando que eles ndo
tém interesse, e ai dava despacho falando que € dever das partes colaborar com o bom

andamento do processo, tudo, mesmo assim nem aparecia.
00:04:22 Entrevistador

Como é que sdo os advogados quando vai ter acordo? VVocé acha que o advogado mais

ajuda, mais atrapalha? qual é a intencdo do advogado?
00:04:32 Entrevistado 1

N&o sei, porque assim de banco a gente ndo tem contato, ndo é? A gente s6 conhece 0s

dos credores ou os dos devedores, né? Sem ser os dos bancos, dos bancos ndo tem contato



nenhum, entdo nao da para saber. Eu sei que quando faz acordo é aqueles casos que vocé
esta devendo cem mil e o banco vai la e oferece... pague sua divida por trés mil... o cara

vai 14 e paga, e dai homologa.

00:04:59 Entrevistador

Entdo, o que faz mais diferenca é o desconto que o banco da para o valor da divida.
00:05:05 Entrevistado 1

Sim, acho que € isso.

00:05:10 Entrevistador

Vocé acha que a estrutura fisica da sala, naquele esquema que ela € organizada, das partes
de cada lado, vocé acha que isso favorece o acordo? VVocé acha que se fizesse...

00:05:22 Entrevistado 1

N&o, ndo favorece, tanto que... la... eu ndo tenho certeza, porque eu nunca fui no CEJUSC,
mas € para ser redondo, aqui até teve uma sala que estava tentando fazer com mesa

redonda, mas ndo deu certo, mas funciona mais se fosse...
00:05:41 Entrevistador

Vocé acha que realmente faz diferenca?

00:05:43 Entrevistado 1

Eu acho, ndo sou eu que fago as conciliacbes, ndo tenho experiéncia no tramite da
audiéncia, mas essa estrutura de... eu sento aqui, vocés aqui, na verdade “eu que
comando”, acho que meio que trava. Tanto que quando era aqui, que a conciliadora daqui
ela era meio mandona, sem paciéncia, autoritaria, nunca deu acordo, e as partes

comecaram...

00:05:41 Entrevistador
N&o adianta ter s o curso...
00:06:20 Entrevistado 1

N&o adianta o curso, na verdade. A gente que ndo tem curso, eu se sentar vou ser bem

mais simpatica do que alguém que possa ter o curso, acho que depende do jeito da pessoa,



e dai ndo funcionava. E quando montou o CEJUSC dai mudou porque dai eles comecaram
a realmente colocar em pratica todo aquele curso do CNJ, as regras que tém que seguir, e
ai parece que vai indo bem. N&o tenho certeza absoluta, mas acho que o Procon ja entrou
em contato pra ir mandar as coisas direto pra la. A Defensoria também tem um esquema
la que j& manda, sabe? Entdo faz bastante acordo, antes de entrar na audiéncia, antes de

entrar com processo.
00:07:16 Entrevistador
Aquela pré processual ainda?
00:07:17 Entrevistado 1

Isso, a pré processual e hoje em dia a gente manda alguns, quando é um caso que a gente
acha que é muito... Sabe que esta mais na birra, ou que € uma sentenca que vai desagradar
as duas partes, vamos ver se a gente faz conciliacdo e ai manda, alguns que eram muito

complicados, voltaram com acordo. Outros ndo tem jeito, né?

ANEXO 3 - TRANSCRICAO DA ENTREVISTA 2
00:00:01 Entrevistador

Entdo o senhor autoriza a gravagéo?

00:00:03 Entrevistado 2

Autorizo a gravacdo da nossa entrevista, conversa a respeito dos temas que seréo

debatidos hoje.
00:00:12 Entrevistador

Combinado, muito obrigada exceléncia. Entdo a ideia é saber como o senhor costuma
levar a conciliagdo? Como que o senhor faz? Marca aquela audiéncia prévia? O senhor
costuma marcar? Tem varios magistrados falando, “eu sei que o banco ndo vai entdo eu
ndo marco”, € essa pergunta que a gente esta tentando entender, como que o senhor

administra essa parte?

00:00:33 Entrevistado 2



Certo, primeiramente, eu tenho que dizer o seguinte, hoje eu estou como titular da Vara
da fazenda publica de Araraquara. Como nés sabemos, a VVara da fazenda publica, ela € a
Vara que compete processar e julgar agces contra o estado e municipio. Quando é a Unido,
compete a justica federal. Significa que, o direito discutido, ele ndo admite acordo, via de
regra, entdo atualmente eu nao tenho nem espaco para fazer muito acordo, porque veja,
uma acdo, por exemplo, improbidade administrativa, ndo ha, ndo ha o que se tratar de
acordo, entdo acredito que esses dados que a senhora levantou foi quando eu atuava em

outras varas.

00:01:25 Entrevistador

Sim, é 2018.

00:01:26 Entrevistado 2

E Vara civel, né?

00:01:28 Entrevistador

E isso, iss0. L4 0 senhor estava em Ribeirdo Preto.
00:01:30 Entrevistado 2

Em Ribeirdo Preto. Portanto, envolve institui¢cbes financeiras. Eu sempre tive no meu
pensamento, que a conciliacdo € uma maneira préatica, barata e rapida de resolver o litigio.
Eu confesso para a senhora que eu nunca fui bom, eu nunca me achei bom em conciliacéo,
mas eu sempre prestigiei esse tipo de medida quando as partes, os advogados, eles tém
interesse nessa providéncia, ai é quase sempre, nds marcamos uma audiéncia, que é a
audiéncia de conciliacdo, ou € o proprio juiz, ou é um setor, é um setor de conciliacdo que

que faz essas audiéncias.

00:02:15 Entrevistador

O senhor costumava mandar para o setor de conciliagdo?
00:02:16 Entrevistado 2

Algumas vezes eu mandava, quando eu vislumbrava o interesse e quando as partes
pediam. Eu de oficio, ndo. Porque a minha ideia sempre foi dar a sentenca, s6 que quando

as partes me pedem e eu sinalizou, eu vejo que ha essa possibilidade, eu costumo atender.

00:02:39 Entrevistador



Ta, e 0 senhor acha que é melhor... 0 que o senhor acha que deveria ser enquanto regra, 0

magistrado fazer conciliagdo ou um setor especializado nisso?
00:02:51 Entrevistado 2

Olha o magistrado, ele nédo é treinado para fazer conciliacdo. Concurso hoje nao exige
essa especialidade do juiz, o juiz ele € um estudante de direito ou um advogado que se
prepara em cima da doutrina e da jurisprudéncia e vai prestar a prova de juiz, se ele tem
um poder muito grande de memorizacdo e, também, de interpretacdo das normas
juridicas, ele acaba sendo aprovado, mas as vezes falta para ele um conhecimento
humanistico, ndo €? E dai porque nos ndo temos esse treinamento, nds ndo somos
especialistas. J& os profissionais que estdo atuando nesses nucleos de conciliacdo, eles
passam por cursos, logo eles tém um treinamento. A conciliacdo, na verdade, é uma arte,
ndo € saber, € convencer as partes a cederem. Porque a decisdo judicial € sempre uma
imposicdo, é o juiz, a vontade do estado, com base na lei que prevalece sobre a vontade
de ambas as partes e as vezes, muitas vezes desagrada as duas partes. Tém recursos de
ambas. J& a conciliagdo ndo, é uma pessoa que cede aqui, a outra que cede ali e as duas
vao ganhar alguma coisa, certamente em rapidez, porque o processo acaba ali. O banco,
ele quer receber e o devedor, as vezes quer pagar para limpar 0 nome, entdo ai da para
fazer um acordo nesse sentido. Mas voltando a pergunta da senhora, eu acho que o juiz
hoje, salvo se ele tem uma vocacdo para procurar melhorar, ele ndo esta tdo preparado

quanto o nucleo de conciliacdo, essa é minha opinido.
00:04:47 Entrevistador

N&o, mas é o que nds estamos buscando, justamente, a gente esta buscando as opinides e,
obviamente, a opinido das pessoas que se deram melhor de alguma forma, tendo nimeros

melhores, principalmente, com bancos.
00:05:00 Entrevistado 2

A minha produtividade eu tenho uma explicacdo, eu nunca tirei férias na minha vida,
entdo eu sempre trabalho dois meses a mais que... por ano, alguns colegas meus tiram um
més de férias, outros dois, entdo na planilha acaba que eu tenho um niimero um pouco

melhor, mas ndo € porque eu trabalho mais que os colegas.

00:05:24 Entrevistador



Trabalha, acaba trabalhando mais, ndo tem jeito. O que mais de pergunta? Lembrar se a
gente n&o abordou alguma.

00:05:40 Entrevistado 2

Inclusive, hoje a gente tem admitido advogados que queiram fazer parte do ndcleo de
conciliacéo, e eles fazem um cadastro. Ainda ndo cresceu muito a remuneracgéo, ainda

estd engatinhando isso.

00:05:56 Entrevistador

Mas tem remuneragdo ja?

00:05:57 Entrevistado 2

E, ja tem, o CNJ ja regulamentou uma remuneragao.
00:06:02 Entrevistador

Mas esté recebendo j4, ou ndo?

00:06:04 Entrevistado 2

Dependendo do que o juiz define no processo, ha uma remuneracdo do conciliador e, se

a parte que foi incumbida de pagar, pagar, ele ja recebe.
00:06:16 Entrevistador

Ah, é a parte que faz a remuneracdo, que interessante, isso € novidade. Acho que deve ser
coisa de depois da pandemia, porque vocé vé a gente esta com dados antigos, né? E coisa
de antes da pandemia que a gente comegou e ficamos parados por causa da pandemia.
Tem um setor de conciliacdo por fora do todo ou é um por vara, como é que Se organiza,

o senhor tem ideia?
00:06:38 Entrevistado 2

Até esta aqui a minha escrivd, meu braco direito, e eu acho que € um CEJUSC por

Comarca, né?
00:06:49 Escriva
Isso, aqui em Araraquara é um CEJUSC.

00:06:49 Entrevistador



Mas ai é um CEJUSC, ndo tem aquela coisa do juiz na vara, porque tem lugar que tem o
CEJUSC e tem lugar que tem um juiz na vara.

00:06:54 Entrevistado 2

Al, 0 juiz em cada Vara, ele tem o poder de marcar audiéncia sempre que ele quiser.
Entdo, existem as audiéncias de conciliacdo que correm diretamente na pauta do juiz na

Vara. Entdo cada juiz, assim, define o jeito que ele quer trabalhar.
00:07:10 Entrevistador

Mas vocé nunca trabalhou com conciliador seu, na sua vara? Isso ndo era uma técnica

que o senhor utilizava?
00:07:18 Entrevistado 2

N&o, nunca trabalhei. Eu sempre adotei como pratica ao iniciar a audiéncia de instrucéao
e julgamento, que é aquela audiéncia que se faz as provas, se produz as provas, eu reservo

um tempo antes para tentar a conciliacdo. Isso € para tudo.
00:07:37 Entrevistador

E da resultado?

00:07:40 Entrevistado 2

As vezes da, mas s3o poucas as vezes, entdo vou citar um exemplo para a senhora, um
acidente de transito. As vezes eu sou obrigado a marcar audiéncia, porque uma parte fala
que a outra passou no sinal vermelho e a outra fala que estava no verde, como que eu vou
saber? Eu tenho que ouvir testemunhas, ndo tem documento para isso, entdo eu marco a
audiéncia para ouvir as testemunhas, o senhor do comércio que estava la e viu o acidente,
um outro motorista que estava passando, eu faco a audiéncia e antes eu tento a
conciliagdo, as vezes as partes chegam a um acordo, “a eu pago o meu, vocé paga o seu,
ou eu conserto o seu no melhor orgcamento, dependendo da conversa e do... eu acho que
0 juiz, ele é importante dizer o seguinte, o Brasil tem um sistema recursal complexo e o
processo demora. Entdo vamos pensar numa Vara boa, que julga uma acdo de indenizagéo
em dois anos, depois tem o tribunal. Entéo, o acordo ja sai resolvido ali na hora, as vezes
a pessoa tem direito a receber R$ 10.000,00, por exemplo, mas ela se contenta com R$

5.000,00 ou com R$ 4.000,00, porque ela ja vai receber na hora. O acordo, inclusive no



termo ja consta a conta corrente e 0 prazo para pagar e ai ja se faz o pagamento e o

processo € extinto.

00:09:02 Entrevistador

Mas para o banco... 0 banco tem dinheiro para esperar, nao €?
00:09:04 Entrevistado 2

O banco, n6s sabemos que ele contabiliza as ac¢Ges judiciais, ndo é? Isso € até uma
discussdo mais... Vocés da administracdo podem responder melhor que eu, mas no banco
as acOes judiciais estao dentro das perdas dele, que ele embute ja nas tarifas que ele cobra

dos clientes, entdo para ele ndo importa muito.
00:09:27 Entrevistador

Como vocé vé o papel do advogado na conciliacdo? VVocé acha que ele mais ajuda, mais

atrapalha, esta interessado em resolver ou ndo?
00:09:35 Entrevistado 2

A sua pergunta é dificil. Nao acho que o caso seja de generalizar, tem advogados que
ajudam e tem advogados que atrapalham, a maioria ajuda. Nés sabemos que 0s
advogados, grande parte deles sdo... € formada por pessoas éticas, compromissadas e
direitas, entdo eles também querem fazer o acordo, independentemente dos honorarios
que eles tém a receber. Mas, em determinadas circunstancias, a gente vé que o advogado
ndo quer o acordo, porque ele pretende deixar a discussdo, mais para frente para ele

receber os honorarios, isso acontece, mas & raro.
00:10:26 Entrevistador

Uma outra coisa, 0 senhor acha que a estrutura fisica... Normalmente, uma conciliacdo
vai ser feita nessa sala. Essa estrutura fisica, o senhor acha que ela favorece ou dificulta

uma conciliagdo? Se tivesse uma conformidade diferente, facilitaria?
00:10:41 Entrevistado 2

Olha, eu acho que a estrutura no modo geral ndo € boa nos féruns. Eu acredito que se
tivesse uma estrutura melhor, sistema mais estudado, pensado em facilitar os acordos, eu

acho que seria melhor. Os foruns em gerais, eles ndo estdo bem estruturados para isso.

00:11:05 Entrevistador



E que tem uma estrutura de poder aqui, né?
00:11:07 Entrevistado 2

E, tem uma estrutura de poder, ndo tem uma estrutura de acolhimento, talvez, ndo é? Eu
ndo sou muito de acreditar nessas coisas, mas eu acho que o clima facilita tudo. O juiz,
tudo € para ele ter essa figura de poder, da autoridade, tanto é que tem esse tablado aqui.

Na conciliacdo, talvez, ndo deveria ter, seria um mobiliario diferente.
00:11:37 Entrevistador

E essa figura de poder, o senhor acha que ajuda de alguma forma, por exemplo, “6 que

eu vou julgar, ein”
00:11:44 Entrevistado 2

E, tem esse lado, o juiz na hora da conciliacéo, ele acaba antecipando o pensamento dele.
Isso as vezes € bom, as vezes ¢ ruim, as vezes ¢ bom porque o advogado ja vé, “6, eu vou
perder, talvez eu va perder”. O juiz estd inclinado e ele ja adianta alguma coisa, entdo
vamos fazer o acordo e resolver. Tem muito na trabalhista isso, né? Talvez até uma
sugestdo que eu dou aqui, 0 acordo sai muito na justica do trabalho, facilmente ali

acertado.
00:12:47 Entrevistador

Entdo, € isso exceléncia, muito obrigada pelo seu tempo.

ANEXO 4 — TRANSCRICAO DA ENTREVISTA 3

00:00:01 Entrevistador

Entdo iniciando, muito obrigada por nos ouvir, pela entrevista, podemos gravar?
00:00:07 Entrevistado 3

Podem, podem sim.

00:00:08 Entrevistador



Entdo vou colocar aqui proximo, que assim fica melhor a sua voz. Entéo, por favor, conta
pra gente como é que funciona a conciliagdo, especificamente em contratos bancarios

aqui na sua vara, como voce trabalha?
00:00:21 Entrevistado 3

Aqui na terceira Vara € o procedimento para conciliagbes de contratos bancarios é
basicamente 0 mesmo das outras conciliacbes com... Entdo, o que significa isso? Significa
que elas sdo excepcionais. Eu ndo marco conciliagbes em qualquer processo e processos
bancarios menos ainda, eu s6 marco naqueles casos em que pela experiéncia, a
experiéncia ja é de alguns anos, sdo 22 anos de carreira, né? Me mostra que existem
processos, em que a conciliacdo é totalmente impossivel, porque os bancos esperam o
resultado da dic¢do jurisdicional para entdo eventualmente, no cumprimento de sentenga
trazer alguma proposta, mas existem casos, em que eu vejo que que o custo do processo,
e ndo s6 o custo financeiro, mas também o custo de tempo, né, que acaba sendo ter ou
ndo um custo financeiro também, justifica que eu faca a0 menos a tentativa de propor a
conciliagdo, que casos so esses? casos que envolvem pericias. Entdo, eventualmente, nds
temos contratos de seguro, seguro satde ou entdo um seguro de vida e talvez no seguro
de carro, que vdo demandar uma prova técnica que pode ser muito cara e as vezes em um
valor se ndo muito préximo, as vezes até maior que o valor da propria pretensdo. Entéo,
em cima disso, a gente ja antecipa, muitas vezes no despacho que marca audiéncia de
conciliagéo, essa visao do processo, considerando gque esse processo envolve producdo de
prova pericial, que ela envolve custos, considerando o valor da pretenséo, tudo recomenda
a designacdo de uma audiéncia de conciliacdo. O que que isso faz... faz com que o banco,
vendo que a proposta de conciliacdo que a gente vai apresentar, ela tem bases concretas,
ele mande alguém para audiéncia com o poder de transigir. Entdo ja aconteceu,
especialmente em contratos de seguro, apesar de ser um contrato especifico, bancos
oferecem os contratos de seguro, entdo, € muito comum eles estarem no polo passivo das
demandas, entdo aconteceu muitas vezes em processos envolvendo cobranga de
indenizacgdes, aquela coisa toda, da gente conseguir com base nesses argumentos de que
alguma proposta fosse feita para a parte autora e economizando, no fim das contas para
todo mundo. Para o autor, economiza o termo de tempo, de recebimento e de satisfagdo
da pretensdo e para o banco, economiza, as vezes 0 custo de uma pericia e até na ..., com
o resultado desfavoravel, o custo da indenizacdo. Alem da indenizacdo tem que pagar a

pericia, a sucumbéncia, as vezes pagar danos morais. Porque tem muitos casos que eles,



eles cumulam o pedido de recebimento da indenizacéo, como também danos morais, pelo
fato de a negativa ter sido abusiva. Aquela coisa toda, né? Isso, inclusive, puxa um
gancho, isso eu também uso bastante nas conciliagdes. Quando existe pedido de
indenizacdo por dano moral, eu muitas vezes peco licenca para a parte autora, para propor
ao banco o recebimento da pretenséo principal de imediato e, tento como contrapartida a
rendncia a indenizag&o por dano moral. Isso funciona muitas vezes, porque via de regra,
a ndo ser naqueles casos em que houve um menoscabo muito gritante para a honra da
pessoa ou pra alguma questdo que afeta o direito de personalidade, em muitos casos, 0s
danos morais vém sé como um acessorio, entendeu? Um Plus que as vezes até o advogado
pde para aumentar um pouquinho I4, aquela coisa toda e tem uma margem de negociacao,
entdo a parte, via de regra ela quer s6 a indenizacéo por dano material. Estou dizendo isso
para 0s contratos de seguro, entdo pronto, o0 banco veio, oferece, ele abre méo do dano
moral, o0 banco se livra inclusive do risco, de primeiro ou segundo grau, acaba vendo
também reconhecida a procedéncia do pedido indenizatério por danos morais, ele se livra
disso com uma proposta de acordo em cima dos danos materiais. 1sso ajuda isso muitas

vezes acaba sendo pratico na consecucao do acordo.

Fora isso pensar também em passar para vocés alguns critérios gerais de conciliacdo. Eu
acho que o dever de lealdade processual ja ndo envolve sé as partes, € litigante vamos
dizer assim, envolve o juizo também. Eu sempre detestei a figura do juiz, a guisa de se
dizer imparcial ele na verdade é cinico, o juiz ndo pode ser cinico, entdo eu digo para as
partes abertamente, doutores, os senhores devem ter visto as minhas decisdes, eu tenho
um repertdrio de decisdes grandes, sdo milhares de decisdes, milhares de sentencas. E
incomum a gente reverter o entendimento que ja esta consolidado em cima de muitas
decisbes. Entdo os senhores ja ttm no¢do mais ou menos de quanto eu tento arbitrar uma
indenizacdo por dano moral, que tipo de situacBes eu entendo que é caso de acolher o
pedido de indenizagdo securitaria, tem casos que ndo é, que eu ndo costumo conceder, eu
acho que uma boa advocacia faz esse estudo, faz essa avaliagdo de progndstico, vamos
colocar assim. O que nds vamos tirar desse juiz? Entdo eu me sinto a vontade para colocar
isso na mesa. E evidente que eu ndo vou antecipar o resultado do processo para Voces,
mas também vocés nao deviam esperar algo muito diferente do que eu sempre fiz, porque
esse processo ele ndo é extraordinario, esse processo € ordinario, é um processo comum,
como esse eu ja julguei varios outros. Entdo, serd que a gente consegue, em cima disso,

em cima dos valores que a gente considera como possiveis de serem adotados



eventualmente numa procedéncia, chegar numa proposta de acordo? E muita gente
funciona, isso eu acho que desmistifica a figura do juiz, porque outra crenga que muitos
tém, especialmente, o leigo, ele ndo acha que o juiz vai fazer justica, ele acha que o juiz
€ magico, que o juiz da uma solucdo pronta e acabada, que essa solucdo ela tem
efetividade plena, imediata, absoluta, e ndo é assim. Eu faco questdo de deixar bem-
organizada a figura do juiz e falo, olha, a gente faz o que é possivel e mais, a gente tem
um tempo para fazer o que é possivel e depois vocé vai ter um outro tempo para conseguir
executar o que foi dito que é justo. Tem coisas que ja ndo vdo depender de mim, vai
depender de patriménio, do devedor condenado, vai depender da propria tramitacdo do
processo, vai depender de uma série de coisas que as vezes a gente ndo tem um controle.
Esses argumentos, eles sdo elementos de realidade que a gente traz para a parte,
especialmente a leiga, desmistifica muitas vezes aquela ideia de que o processo é algo
que que vai salvar a vida dela, entendeu? E que vai ser a salvacao da lavoura, dificilmente
um processo é a salvagdo da lavoura. Normalmente, o processo ele acomoda alguma coisa

que esta desacomodada e € isso, ndo tem muito o que fugir disso.

Outra coisa que as vezes também me ajuda, mas dai € muito mais para convencer a parte
autora do que o banco. O banco ele vem bem engessado, ja vem de uma de uma advocacia
meio pasteurizada. Aquela coisa que ndo tem muita margem, eles vém com uma
“propostinha” meio pronta. Ja a parte autora que muitas vezes pode torcer o nariz com
uma proposta que, as vezes, seja significativamente inferior a pretensdo eu uso muito o
apelo emocional, porque para quem tem s6 uma demanda em andamento, é a demanda da
vida dela e aquilo tem um custo. Eu ja vi ndo raras vezes, quando vocé diz para a pessoa
que ela ndo estd dormindo, a pessoa chora, porque o estresse, a angustia daquilo 14 é algo
que esta tdo represado, sabe? E quanto mais tempo demora mais a pessoa vai acumulando
e mais estressada e mais angustiada, o processo angustia, eu, as partes. Entdo, muitas
vezes VOcé usar desse argumento, de que a pessoa vai se livrar, de que ela vai conseguir
dormir, ndo é exatamente aquilo que estava pensando, talvez sua vizinha tenha dito que
era para receber mais porque tem muito disso, as vezes o conselheiro para matérias
juridicas, ndo ¢é advogado € o vizinho. Mas ndo é bem assim, € aquela famosa historia,
melhor um passaro na méo do que dois voando, ja pega isso, ja faz alguma coisa e nao
fica ai na expectativa de um, dois, trés anos. Satisfaz a pretensdo de uma maneira mais

modesta, mas pelo menos se livra desse fardo emocional.



Entdo acho que basicamente sdo essas as estratégias que eu uso. Agora tem que ser dito
a verdade eu, como marco poucas conciliagdes, como eu escolho 0s processos em que eu
vou marcar concilia¢Oes, eu acabo tendo um sucesso maior, porque Sa0 processos que eu
ja antevi a conciliacéo, ja antevi que aquilo & justificava. A gente as vezes colocar numa
pauta de dois, trés meses, atrasar esse processo, mas pela tentativa de tentar satisfazer a
pretensdo o quanto antes. Que ndo seja pela sentenca, que seja pela autocomposicdo. E
basicamente isso, eu acho que do que eu me lembro de pronto para falar para vocés € isso.

Estou aberto as questdes que queiram fazer.
00:10:36 Entrevistador

Entdo esta 6timo. Vocé acha que essa audiéncia de conciliacdo € mais demorada, vocé

gasta muito mais tempo numa audiéncia de conciliacdo do que uma audiéncia comum?
00:10:44 Entrevistado 3

Olha, eu vou usar uma expressao que € popular, mas acho que vai explicar para te
responder bem, eu sou juiz que ndo gasta muito tempo com defunto ruim. Entéo se eu
percebo uma ma vontade manifesta, minha audiéncia de conciliacdo, ela dura dois
minutos. Se eu percebo que ndo é ma vontade, mas € inseguranca, € incerteza, dai as vezes
eu me alongo, dou um tempo para pensar, autorizo sair um pouquinho da sala, conversa
fora da minha presenca, ndo quero constranger ninguém, conversa s6 com 0 Seu
advogado, s6 com o teu marido, converse com seu filho, converse, sabe? Muitas vezes
isso deixa a parte mais tranquila para ndo ter aquela sensacao de que ela esta decidindo
de afogadilho, de uma maneira constrangida, né? Entdo ja tive audiéncia, como eu disse
que em um minuto eu encerrei, porque s6 pela postura do advogado eu vi que,
infelizmente eu errei na minha percepc¢do, ndo havia predisposicdo para o acordo, mas ja
teve uma decisdo de conciliacdo que eu fiquei uma hora e felizmente consegui, saiu,

acabou saindo, vocé sai dai com aquela sensacdo de dever cumprido.
00:11:55 Entrevistador

Normalmente vocé trabalha com a parte autora? O banco normalmente é autor desses

processos. Quando vocé decide dar audiéncia.
00:12:02 Entrevistado 3

N&o vou falar que € absoluto, mas eu sinceramente ndo me lembro um processo em que

0 banco era o autor. Cobranca bancéria, essas coisas, execucdo, ndo da em nada.



00:12:16 Entrevistador
\océ nem marca?
00:12:19 Entrevistado 3

N&o marco, porque o0 banco € assim, se ndo saiu acordo na fase pré processual, ndo vai
ser na processual que sai. SO que dai ja vem engessado, mesmo porque dai ja tem outros
custos, ele vai querer embutir no acordo ai a parte ndo pega. Entéo, o processo que 0

banco ¢ autor? Sinceramente, eu ndo me lembro de ter marcado.

00:12:44 Entrevistador

O valor da demanda faz diferenca? O processo mais caro e 0 processo mais barato.
00:12:50 Entrevistado 3

E engracado isso. Eu, acho que menos o valor da pretensdo e mais a propria juridicidade
da pretensdo. Existem casos em que € muito gritante, estd muito na cara que a pessoa vai
ganhar, entdo mesmo o valor sendo alto, a perspectiva de acordo nessas situacfes é maior.
Em contrapartida, tem situa¢fes que ele muito limitrofe, principalmente, dando moral
contra banco, que vocé percebe gue o que a pessoa esta pedindo é pouco, mas vocé vai
ver e a pessoa ja tem um monte de insercdo, aquela coisa toda, 0 banco ja sabe que nédo
vai perder isso ai. Entdo, apesar de aquilo ndo significar nada, talvez valesse a pena até
fazer um acordo para nem precisar mandar o advogado fazer uma audiéncia, eles preferem
nao fazer para ndo abrir um precedente. Outras pessoas comegarem a ingressar com 0
mesmo tipo de demanda, porque alguma coisinha sempre leva, entendeu? Entdo eu acho

que menos do que o valor da pretensdo e mais a exuberancia do direito.
00:14:00 Entrevistador

O banco faz esse célculo, de precedente, vamos dizer.

00:14:04 Entrevistado 3

Essa é uma briga minha, que muitas vezes os advogados de banco fazem aquela advocacia
de massa. Ele ndo tem essa avalia¢do. Hoje esta mudando, esses dias mesmo um grande
banco, o advogado veio aqui para conversar comigo, até nem sei se tem a ver com essa
forma de eu fazer as conciliagbes, mas ele veio pedir para eu divulgar para os colegas,

porgue estavam fazendo agora essa avaliacdo. Estd numa toada de comecar com as demais



propostas de acordo. Para todo mundo é muito bom, mas tem também aquela historia,
para muitos escritorios isso € meio de vida. O que eu acho que talvez mude isso de forma
significativa, o processo digital, porque o processo digital acabou com aquela necessidade
de vocé mandar, vocé pagar o advogado para ir ver um processo no cartorio, vocé pagar
um advogado para vir fazer audiéncia, nem gue seja como correspondente. Onde a gente
faz de forma remota a audiéncia, o advogado tem acesso aos autos de uma forma digital,
ou seja, essa advocacia que tem, na auséncia de conciliagdo, na eternizacdo do processo

meio de vida, ela vai comecar a ter que procurar fazer outra coisa.
00:15:58 Entrevistador

Entdo vocé acha que o advogado influencia no banco? Nos resultados?
00:16:04 Entrevistado 3

Do acordo? Na obtengdo da composicao?

00:16:04 Entrevistador

Isso.

00:16:07 Entrevistado 3

Né&o tenho o minimo constrangimento de falar. Eu ja tive, ndo poucos casos, felizmente
sdo excepcionais, mas ndo sdo poucos ao longo dos anos que eu tenho de carreira, que 0
acordo ndo saiu por causa de questdo de honorarios, ndao era os acordados com a parte,
honorario de sucumbéncia. Ele ndo quer perder nada na verdade. Ele ndo estd
considerando que ele estd encurtando o trabalho dele também e entdo ele tem que perder
alguma coisa, ndo. Ele quer receber o que ele combinou com a parte e quer receber
honoréarios que ele receberia no caso de procedéncia. Normalmente, é advogado com
menos experiencia, o advogado mais experiente, ele ndo quer ficar de antipatico, ele quer
passar pro juiz a impresséo de que ele colaborou. E o acordo, ele existe na sua esséncia,
quando existem concessdes reciprocas, se ndo for concessao reciproca, € reconhecimento
da juricidade da pretensdo e pronto, entdo, as vezes acontece do advogado ser um

empecilho insuperavel.
00:17:31 Entrevistador

Vocé faz uma avaliacdo no processo. Esse advogado, eu sei que ele faria a acordo, entéo

vamos, se Voce tiver na duvida se leva esse processo pra audiéncia ou ndo?



00:17:43 Entrevistado 3

Menos, muito raro eu deixar de marcar uma audiéncia por causa do advogado.
00:18:28 Entrevistador

E vocé trabalha com conciliadores?

00:18:30 Entrevistado 3

N&o, ndo trabalho, pode parecer uma méa vontade da minha parte, mas ao mesmo tempo
€ uma questdo de convic¢do. Ao longo dos anos eu percebi que a figura da autoridade
judiciéria, ela interfere significativamente na obtencdo ou ndo do acordo. Entdo como eu
faco poucas audiéncias, como eu escolho os processos, eu ndo me importo de fazer eu
mesmo, prefiro fazer menos audiéncia, mas consegui mais acordos naqueles que eu faco
do que designar um monte de audiéncia para o conciliador ficar fazendo... Tem
conciliadoras excelentes, tem conciliadores que vai muito bem, mas tem situagdes que 0
conciliador ndo consegue se desvencilhar, ndo consegue antecipar, trazer um prognostico
e nem pode. O juiz tem essa liberdade, o que se tem decidido € isso, 0 meu repertorio é
mais ou menos esse. Entdo essa poténcia que o juiz tem e que o conciliador acaba nao
tendo eu acho que faz uma diferenga muito grande e acaba me deixando um pouco mais
cético. Acho que o conciliador vai muito bem em familia, o préprio juizado que ai as
causas sdo um pouquinho mais tranquilas, mais simples... Mas aqui no civil quando

envolve questdo técnica, principalmente, eu acho que eu sou mais cético.
00:20:09 Entrevistador

E o processo mais demorado? Vocé acha que faz diferenca o tanto que o processo
caminhou até aqui? E um processo que esta transitando ja faz trés anos, o outro esta ha

seis meses.
00:20:23 Entrevistado 3

Eu vou te falar o seguinte, eu ja tive as duas situag@es, processos que ja esta se alongando
por muitos anos, facilitou conciliacdo e processos que tinham muitos anos que a pessoa

falou, “mas ja foi até agora, prefiro esperar a sentenca”.

00:20:37 Entrevistador



Uma coisa que vocé mencionou, quando vocé deu a sentenga, ai o banco faz proposta em

algum momento?
00:20:42 Entrevistado 3

Acontece, mas ai ndo € o juridico do banco, ¢ o administrativo porque eles trabalham
muito em cima dos nameros, valor de indenizacgdo, lucro, prejuizo, aquela coisa toda.

Entéo o escritorio leva o numero. Ai em cima do numero o administrativo solta o valor.
00:21:00 Entrevistador

E d& acordo?

00:21:04 Entrevistado 3

As vezes acontece. Acontece porque 0 cumprimento, as vezes a parte estd precisando
muito do dinheiro, ela quer receber logo, entdo para estar resolvendo, deposita amanha.
Pronto. Ent&o saiu, a coisa acontece. As vezes, é assim, para evitar o recurso, n3o transitou
em julgado ainda, entdo esta com a sentenca em maos, fazendo transito em julgado, deve

ficar esse jogo entre eles |4, ai as vezes a parte aceita.
00:21:36 Entrevistador

Vocé acha que os bancos estudam as suas decisdes antes?
00:21:44 Entrevistado 3

Eu acho que é uma realidade que vem mudando, até pelo nimero de advogados de banco
que vem pedindo para despachar pessoalmente. Eles veem, querem conversar, a gente ja
viu o senhor é assim, assado e tal, e ndo sei 0 que. Entao vocé percebe que estdo estudando

um pouco mais 0 nosso histarico.
00:22:19 Entrevistador

Vocé acha isso bom?

00:22:20 Entrevistado 3

Eu acho, eu acho bom porque hoje tudo € tdo transparente, ndo tem como esconder, eu
até prefiro ser previsivel em algumas coisas, porque em cima dessa previsibilidade, vocé

tem uma margem, para tentar propor, para tentar jogar limpo.

00:22:47 Entrevistador



Os bancos s@&o um dos maiores litigantes da justica, 0 que vocé acha que poderia
desestimular? Para o banco ndo chegar aqui, vocé acha que, por exemplo, vocé aumentar

uma indenizagéo por dano moral? VVocé acha que desestimularia o banco chegar aqui?
00:23:02 Entrevistado 3

Olha, sinceramente, eu acho que ndo. Eu ndo acho bem que seja isso que vai desestimular,
porque a gente sabe que isso € sO a ponta do iceberg. Sdo poucas as pessoas que vao atras
dos seus direitos, entdo o banco trabalha com isso previsto. Ele ainda ndo est& sentindo
isso pegar, eu acho que é uma situacdo que se resolve meio que por regras de mercado.
Eu acho que muito mais na esfera extrajudicial. Acho que o banco que tem mais
eficiéncia, que é mais préatico, que da menos dor de cabeca para o cliente, ele vai se

sobressair e vai acabar tendo uma captacéao de clientela maior.
00:23:45 Entrevistador

Ent&o, mas vocé acha que ndo faria diferenga uma indenizagdo? Vamos dar um exemplo,
a sua base seria danos morais é R$10.000,00, vamos passar isso para R$50.000,00, vocé

acha que isso ndo mudaria a atitude do banco?
00:24:01 Entrevistado 3

Sendo bem sincero com vocé, eu acho que evidente, se isso fosse um fendmeno de massa,
todos os juizes comecaram a fazer isso e 0s tribunais comecaram a endossar a deciséo, eu
acho que poderia sim, passar a ter alguma eficiéncia do banco, comecar a mudar, mas ao
mesmo tempo, é sé um acho, eu ndo sei se é bem isso que vai fazer os bancos mudarem,
se isso ndo vai fazer mudar a forma de atuacdo, mas no outro sentido, € o sentido de
melhorar o servico, para ficarem mais restritivos. Porque muito do que acontece é e que
repercute as vezes em direito indenizatério decorre de o banco estar prestando um servico
cada vez mais “Vapt Vupt”. Hoje vocé abre uma conta ai pelo aplicativo, o banco abre
mdao de uma série de requisitos de seguranga e assume o risco, se der uma zebra esta na
nossa margem de prejuizo. Entdo se a situacdo comecar a ficar assim, que o banco passa
a ser responsabilizado de uma maneira mais gravosa, talvez o banco tenha que endurecer
Isso, mudar o sistema, ou seja, eu acho que ndo vai melhorar a situacédo, vai melhorar de

um lado, mas vai piorar de outro.

00:25:27 Entrevistador



A obrigacédo que o CPC criou de obrigatoriamente marcar audiéncia em todo o processo,
0 que vocé acha disso?

00:25:38 Entrevistado 3

E que assim, o CPC determina que, no despacho inicial vocé ja marque essa audiéncia,
mas isso ai ja foi mitigado, possibilitando, inclusive que o proprio autor, normalmente
eles pedem para ndo marcar a audiéncia. Eu acho que é uma parte da reforma processual
que nédo pegou, porque ndo faz sentido mesmo vocé marcar a conciliagdo, entdo nao faz
o minimo sentido naquela instigagdo, numa revisional de contrato bancario que via de
regra depende ou do entendimento efetivo das teses, que as vezes independem de pericia
ou muitas vezes quando h& nimero ja envolvidos, depende de pericia, ou seja, ndo tem
muito como vocé imaginar que numa audiéncia que o banco sequer contestou, que ele va

propor alguma coisa.

Foi bem-intencionada, essa ideia da conciliacdo, eu acho que tem juizes que sdo muito
econdémicos em conciliacdo, eu sou econdmico, eu ndo perco muito tempo com
conciliacdo ndo, as vezes eu vou direto para a sentenga ja porque eu Sei que eu vou
entregar a solucdo mais rapida do que em uma tentativa de conciliacdo que atrasa com
seus trés ou quatro meses e nao repercute em nada. Mas eu acho que nao é dessa maneira,
sabe, obrigando o juiz a marcar a conciliacdo que vocé resolve. Goela abaixo ndo tem

absolutamente nada que funciona.

00:27:10 Entrevistador

Vocé fez algum curso de mediacdo, conciliacdo?
00:27:13 Entrevistado 3

Nunca fiz.

00:27:14 Entrevistador

Acha que seria necessario? Relevante? Nao faz diferenga?
00:27:18 Entrevistado 3

Sendo bem sincero, nessa altura do campeonato eu acho que ndo, eu acho que ja tenho os
meus métodos. Evidente que todo o conhecimento agrega, vamos dizer, habilidades, mas

assim, para ndo falar que n&o, no curso durante a escola da magistratura a gente teve sim,



la em 1999 alguns dos modulos envolviam especificamente conciliagdo. E que quando a
gente entrou naquela época, a gente tinha receio da conciliacdo, porque passa na cabeca
do juiz que esta entrando, a impressdo, inclusive, de que ele ndo quer julgar. Depois com
0 passar dos anos que surgiu que a conciliacdo é sempre desejavel, que é algo que deva
ser buscado, por uma série de motivos. Mas hoje eu nédo sei se eu me animaria de buscar,
ndo por sentimentos de prepoténcia, mas é que a forma como eu trabalho, é uma forma

gue vem se mostrando eficiente.
00:29:09 Entrevistador

Vocé acha que a organizacgdo da sala, o aspecto fisico influencia? VVocé acha que isso faria

alguma diferenca?
00:29:28 Entrevistado 3

Eu acredito, mas muito mais na area de familia, eu atuei por varas cumulativas, entéo eu
fiz muita audiéncia de conciliagcdo em familia e eu tinha um indice muito bom de acordo,

divércio, separacdo e alimentos.

00:31:05 Entrevistador

Mas para o banco, nédo faria diferenca alguma?
00:31:07 Entrevistado 3

N&o, pode ser em qualquer lugar, pode ser no zooldgico, na praca, aqui dentro com
moveis, com eles ndo, € outro raciocinio, principalmente, nessa situacéo que vocé falou,
para 0 banco se sensibilizar com isso? Agora a pessoa fisica que vem litigando contra o
banco sim. A humanizacédo do julgador, daquele que esta conduzindo a audiéncia facilita

bastante.



