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    APRESENTAÇÃO


    Quando finalizamos nossa graduação, em regra, temos milhões de dúvidas sobre a carreira que iremos abraçar, além do natural sentimento da inexperiência, advinda da pouca vivência prática das lides forenses. Poucos títulos são tão construtivos e assertivos quanto o deste livro, com que Thalles Wildhagen Camargo nos brinda.


    Ele anuncia, já na capa, aquilo que os cursos jurídicos raramente admitem, apontando que existe um conjunto inteiro de saberes indispensáveis ao exercício da advocacia que nenhuma grade curricular entrega.


    Falo disso com alguma vivência, pois dediquei boa parte da minha vida ao estudo do Direito e à doce angústia e nobreza do ato da defesa que fortalece nós, advogados militantes. E faço aqui uma confissão que talvez soe incômoda: Thalles está certo! A faculdade cumpre bem o papel de formar o bacharel, mas não forma o advogado.


    Ela ensina a interpretar a norma, a identificar o instituto jurídico e a estruturar a peça processual, porém não ensina a conduzir a primeira reunião com um cliente que precisa de nossos préstimos, nem tampouco a estabelecer nossos merecidos honorários, a dizer não a uma pretensão inviável, a organizar as finanças de uma banca ou a comunicar uma decisão desfavorável. Esse conjunto de competências, que sustenta a sobrevivência de qualquer escritório, costuma ser aprendido no dia a dia e à custa de erros, às vezes caros. É justamente essa lacuna, tantas vezes apontada e tão raramente enfrentada, que a obra vem preencher.


    Tenho, além disso, uma razão pessoal para dizer o que digo. Acompanhei o início da caminhada de Thalles e tive a alegria e a honra de tê-lo ao meu lado em uma etapa da sua formação profissional. Vi o estagiário atento e proativo tornar-se advogado, o advogado tornar-se sócio e o sócio construir, ao lado de Daniele e Fabiano, uma banca sólida e respeitada. Nada do que está escrito aqui advém de uma distante leitura dos passos que Thalles deu ao longo de seu caminhar. É o registro de um percurso que acompanhei de perto, feito sem atalhos, de forma consistente e corajosa.


    O livro se lê com facilidade, em virtude da escrita clara, objetiva, direta e despida do bacharelismo que tantas vezes afasta o leitor dos textos jurídicos. Os capítulos são curtos, cada ideia vem anunciada em uma frase-guia e os pontos essenciais são ressaltados, de modo que o leitor pode consultá-los antes dos atos profissionais. É possível ler a obra de uma sentada só e, depois, voltar a ela quantas vezes for necessário, como quem consulta um manual indispensável.


    Pus-me a comentar somente alguns capítulos, para não me tornar repetitivo, pois o que vale é se debruçar de forma atenta sobre a obra, que reserva ao leitor uma fonte expressiva de lições profissionais. Ei-las.


    A Parte IV, dedicada aos honorários, merece destaque especial. Poucos temas causam tanto desconforto ao advogado quanto falar de dinheiro, e poucos autores se dispõem a tratá-lo com esta franqueza. A construção da proposta comercial, a ordem em que as informações devem ser apresentadas ao cliente, a distância entre demonstrar domínio técnico e prometer resultado, o cuidado com a linguagem que transmite insegurança: tudo está ali, explicado com método e com exemplos concretos, sendo a síntese do autor precisa.


    Igualmente valiosa é a Parte VII, tendo em vista que Thalles, com singular humildade e senso de dever e responsabilidade, relata, por exemplo, a falha de controle que levou o escritório a financiar despesas de clientes até acumular uma cifra expressiva, e relata, sobretudo, o prazo recursal perdido por conta do não devido acompanhamento. Este último caso, inclusive, levou-o a propor, sem qualquer custo ao cliente, uma revisão criminal que consumiu anos de trabalho, demonstrando a nobreza em reparar um erro. Expor uma falha dessa natureza exige coragem e revela o desejável caráter de um homem de bem. É a narrativa desta delicada situação que confere autoridade ao restante do texto, porque quem admite o próprio erro dispensa a sombra de uma trajetória artificialmente tida como impecável.


    Há, ainda, uma dimensão que engrandece a advocacia como um todo. A obra defende a dignidade dos honorários e a valorização do trabalho intelectual do advogado; recomenda a recusa de causas em áreas não dominadas; insiste no contrato claro mesmo diante de amigos e familiares; defende o respeito institucional no trato com as autoridades e a firmeza técnica sem hostilidade. São lições de ética profissional, antes de serem lições redundantes de mera gestão.


    Aos jovens advogados, digo com tranquilidade que estas páginas oferecem método onde costuma haver improviso, prudência onde costuma haver pressa e realismo onde costuma haver ilusão. E oferecem algo ainda mais raro, qual seja, a companhia de quem já percorreu o caminho e se dispõe a compartilhar experiências e a apontar soluções para o nosso árduo trilhar da advocacia.


    Por fim, uma palavra sobre o autor. O leitor perceberá, ao longo do texto, a presença constante da gratidão – ao empresário que estendeu a mão no primeiro ano, ao chefe que o apoiou no primeiro caso, aos sócios, à equipe formada dentro de casa. Perceberá também a sensibilidade de quem compreende que, por trás de cada processo, existe uma pessoa atravessando um dos momentos mais difíceis da própria vida. Essa combinação de técnica e humanidade é, no fim das contas, o retrato do amor que Thalles tem pela profissão que escolheu e sobre a qual agora compartilha, com sinceridade, seus acertos e erros.


    Encerro com a frase que fecha o


    

    

    

    

    

    
  


  
    PREFÁCIO


    Há livros que nascem da teoria, do meio acadêmico, e há livros que nascem da rotina, da experiência do dia a dia. Este pertence, sem qualquer dúvida, à segunda categoria.


    Quando recebi o convite para prefaciar O escritório que a faculdade não ensina, confesso ter sentido uma curiosidade: o que teria a dizer um advogado criminalista a um Delegado de Polícia Federal? A resposta veio já nas primeiras páginas. Thalles não escreveu um tratado jurídico, nem um manual de teses. Escreveu algo mais raro e, a meu ver, mais necessário: um relato honesto sobre o exercício real de uma profissão que se aprende, sobretudo, fazendo.


    Ao longo da minha trajetória na Polícia Federal e, agora, à frente da Secretaria de Estado de Segurança Pública do Rio de Janeiro, convivi com centenas de advogados. Alguns brilhantes, outros nem tanto. Mas aprendi, cedo, a distinguir aqueles que compreendem o próprio papel dentro do sistema de justiça daqueles que apenas o ocupam. O advogado que chega à delegacia preparado, que conhece os limites da investigação e as prerrogativas que a lei lhe assegura, que sabe ser firme sem ser hostil ou mal-educado, não atrapalha o trabalho da autoridade policial — ele o qualifica. A defesa técnica bem exercida é garantia constitucional, mas é também um instrumento de controle de qualidade do próprio Estado. Onde a defesa é forte, a investigação precisa ser melhor.


    Por isso, chamou-me particular atenção a Parte VI desta obra. O capítulo sobre como falar com o delegado deveria ser leitura obrigatória em qualquer curso de prática penal. A frase do autor — “os clientes vêm e vão, mas os operadores do Direito continuam se encontrando” — sintetiza uma verdade institucional que muitos levam anos para compreender. Delegado, promotor, juiz e advogado desempenham funções distintas, por vezes antagônicas, mas convergentes em um mesmo propósito: a realização da justiça dentro da legalidade. O confronto estéril não serve a ninguém. O respeito recíproco, esse sim, serve ao cidadão.


    Igualmente relevante é a advertência do autor sobre os atalhos. Thalles é categórico ao afirmar que, na advocacia criminal, não existe caminho seguro fora da legalidade. Como Delegado de Polícia Federal, endosso cada palavra. A imensa maioria dos policiais, delegados, escrivães e agentes deste país é composta por profissionais íntegros, que não admitem aproximações indevidas e que se ofendem – com razão – quando alguém sugere que a técnica possa ser substituída por influência. O advogado que acredita no contrário não apenas fracassará: comprometerá o cliente, a própria liberdade e a dignidade de uma profissão que a Constituição declarou indispensável à administração da justiça.


    Mas seria injusto reduzir este livro à sua dimensão criminal. O que Thalles construiu aqui é, na essência, um retrato da advocacia como empreendimento humano. Ele fala da sala de trinta metros quadrados na Rua Uruguaiana. Fala do empresário que lhe estendeu a mão nos primeiros meses e cujo gesto ele faz questão de lembrar até hoje. Fala do medo de cobrar, do prazo perdido, da demissão adiada por compaixão, do cliente inadimplente em quem confiou demais. Fala dos sócios que são irmãos de vida e da mãe viúva que sustentou uma casa trabalhando até depois das nove da noite.


    Essa disposição para expor as próprias falhas e experiências pessoais – e há uma parte inteira dedicada a elas – é o que confere autoridade ao texto. Autoridade, aliás, é palavra que o autor emprega com precisão ao longo do livro: ela não se decreta, não se compra e não se herda. Constrói-se com estudo, prática, tempo e conduta. Vale para o advogado. Vale, com igual rigor, para o servidor público e o agente político – ou seja, para todos que compõem o sistema de justiça.


    Aos jovens que estão saindo da faculdade com o diploma na mão e a pergunta inevitável na cabeça – e agora? –, digo o seguinte: vocês encontrarão nestas páginas algo que nenhuma grade curricular oferece. Encontrarão método onde geralmente há improviso, e humildade onde frequentemente há vaidade. Encontrarão a advertência, repetida em vários capítulos, de que a responsabilidade do profissional é de meio, jamais de resultado – princípio que, se fosse melhor compreendido, evitaria boa parte das frustrações que cercam o exercício do Direito e a relação entre cliente e advogado.


    E encontrarão, acima de tudo, o testemunho de alguém que percorreu o caminho inteiro sem pular etapas: estagiário, advogado contratado, sócio-fundador, gestor de uma banca consolidada. Vinte e quatro anos de formado, dezesseis à frente do próprio escritório. Não é pouco. E não foi por acaso.


    Que este livro cumpra o desejo declarado pelo autor no último capítulo: que o leitor erre menos do que ele errou. Se assim for, teremos advogados mais preparados. E advogados mais preparados significam, ao final, um sistema de justiça mais equilibrado e uma sociedade mais bem servida.


    Boa leitura.


    Rio de Janeiro, 2026.


    VICTOR CESAR CARVALHO DOS SANTOS


    Delegado de Polícia Federal


    Secretário de Estado de Segurança Pública do Rio de Janeiro
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    INTRODUÇÃO


    Este livro não pretende ensinar Direito nem apresentar verdades absolutas. A ideia central é compartilhar experiências reais da vida profissional: decisões que deram certo, escolhas que deram errado, dificuldades enfrentadas depois da faculdade e aprendizados que só a prática ensina. O conhecimento jurídico, eu espero que o leitor já tenha construído ao longo dos cinco anos de dedicação ao curso. Aqui, o objetivo é outro: dividir vivências que possam ajudar novos advogados a evitar alguns erros e a encontrar caminhos menos tortuosos na advocacia.


    A advocacia é feita de altos e baixos. Toda profissão tem percalços, momentos bons e ruins, mas a advocacia exige uma dose especial de coragem, resiliência e organização. Depois de 24 anos de formado, sendo 16 deles como sócio do meu próprio escritório, fundado ao lado de duas pessoas que considero verdadeiros irmãos de vida e que seguem comigo até hoje, senti que era hora de registrar parte dessa caminhada.


    Espero que, ao compartilhar essas experiências, eu possa contribuir com a sua caminhada profissional, especialmente se você está começando agora. A advocacia não é fácil, mas é possível construir uma trajetória sólida quando se aprende com os próprios erros, observa os acertos dos outros e segue em frente com método, humildade e disposição para trabalhar.
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