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Diga aos jurados 0 que VOce quer, nao o que néo quer,
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Qualquer um ja pode ter ouvido pedidos como: “Esse cliente é muito importante, portanto, ndo pise nabola’. Ou: “Esse
caso é fundamental para o escritério, portanto, ndo estrague tudo”. Essa é uma maneiraimprodutiva de fazer um pedido,
diz o advogado e professor de Direito Elliott Wilcox, editor de Trial Theater.

A raz&o paraisso € que tudo o que o cérebro imprime namemoria é feito através de imagens. E ndo existem imagens
negativas. N&o existe, por exemplo, aimagem de “néo pisar nabola’. Existe aimagem de “ pisar nabola’ — aversdo
positiva. Portanto, o pedido de “né&o pisar nabola’ pode se esvaecer na memaoria em um tempo mais curto do que devia.

E melhor usar as versies positivas dos mesmos pedidos: “ Esse cliente € muito importante, portanto, trate-o com muito
carinho”. Ou: “Esse caso é fundamental para o escritério, portanto, empenhe seu melhor esforco paratudo sair bem”. Para
esses pedidos, o interlocutor pode criar e imprimir imagens duradouras em seu cérebro sobre “tratar com carinho”, “fazer
o melhor esforco” ou “tudo vai sair bem”.

No tribunal do juri, o advogado de defesa (ou o promotor) devem fazer um claro pedido aos jurados, depois de apresentar
suas razdes, falar sobre fatos, provas e testemunhos — todos sabem disso. Se quiser aumentar as chances de que seu pedido
esteja vivo na memdria dos jurados até o momento da deliberagdo, terd mais chance de que isso acontega se fizer o pedido
de uma maneira positiva, diz Wilcox.

Para se convencer, pense em como as memarias se formam em sua mente e em como vocé “vé&’ as memorias de
acontecimentos passados em sua mente. Por exemplo, se alguém mencionar a palavra“laranja’, vocé vai pensar nafruta,
especialmente nos tempos em gue era de graca na xacara do amigo, no suco, na cor do uniforme dos presos de
Guantanamo Bay ou no coitado que serviu de laranja em algum esguema criminoso. V océ ndo conseguira se lembrar de
nada para “néo laranja’, afirma Wilcox.

Assim, a0 se preparar para as alegagdes finais no tribunal do jari ou para uma palestra em um semindrio, construa imagens
positivas, para que a memoaria as retenha mais facilmente. Se for fazer um pedido a um colega no escritério, em vez de
dizer “ precisamos recorrer, portanto ndo va perder o prazo”, diga“ precisamos recorrer, portanto protocole a peticdo até
sexta-feira’.

Ao gjudar o jurado (ou qualquer interlocutor) a criar umaimagem em sua mente, o advogado (ou promotor) deve pensar
como pode mudar um resultado negativo para um resultado positivo, simplesmente por formular o pedido de maneira

correta. A palavra“nao” e expressoes negativas devem ser eliminadas do vocabulario e substituidas por palavras e
expressdes positivas, para aumentar a capacidade de persuasio.

Fonte: https://conjur.jumps.com.br/2019-set-08/di ga-aos-jurados-voce-nao-nao-consul tor/
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