
NOÇÕES DE NEGOCIAÇÃO



A negociaA negociaçção ão éé quase tudo no gerenciamento de crisesquase tudo no gerenciamento de crises

O papel do negociador O papel do negociador éé servir de intermediservir de intermediááriorio

O grande argumento contra a utilizaO grande argumento contra a utilizaçção de negociadoresão de negociadores
nãonão--policiais não policiais não éé tanto a sua falta de preparo, mas atanto a sua falta de preparo, mas a
inexistência de compromisso entre eles e a polinexistência de compromisso entre eles e a polííciacia

NEGOCIAÇÃO



OBJETIVOS

Dissuadir  o meliante de seus intentos,através 
de :   NEGOCIAÇÃO  REAL

NEGOCIAÇÃO  TÁTICA
Ganhar tempo
Abrandar as exigências
Colher informações
Facilitar a penetração clandestina



EQUIPE DE NEGOCIAÇÃO

• Negociador principal 
Conduz o processo 

• Negociador secundário
Mantém os registros
Fornece os dados
Estar ECD substituir

• Consultor
Avalia o estado mental do meliante e do 

negociador
• Líder 

Organiza, distribui e supervisiona

Elemento de ligação



REGRAS BÁSICAS DE 
NEGOCIAÇÃO


 

Estando a situação estática, não permitir passar a móvel;


 
O Cmt da operação não deve servir como negociador;


 

O negociador não assume o poder de decisão, não promete 
nada, diz sempre: “anotei tudo o que você quer e levarei 
para as autoridades”;


 

Nunca perguntar o que o seqüestrador quer;


 
Não perguntar o tempo que ele quer para a exigência;


 

As exigências mais fáceis devem ser atendidas;


 
O prazo não deve trazer pânico ao negociador;

Continua




 

Assegure que, qualquer que tenha sido os Assegure que, qualquer que tenha sido os úúltimos atos doltimos atos do
meliante, o que importa meliante, o que importa éé o que vai acontecer para frente;o que vai acontecer para frente;


 

Deixe o bandido falar;Deixe o bandido falar;
 Não  ofereNão  ofereçça nada ao seqa nada ao seqüüestrador;estrador;
 Seja tão honesto quanto possSeja tão honesto quanto possíível e evite  truques;vel e evite  truques;
 Não deixe de atender exigência, por menor que seja;Não deixe de atender exigência, por menor que seja;
 Nunca diga Nunca diga ““NÃONÃO””, diga que entendeu, anotou e repassar, diga que entendeu, anotou e repassaráá;;
 Nunca faNunca façça sugestões alternativas;a sugestões alternativas;
 Não envolva pessoas nãoNão envolva pessoas não--policiais na negociapoliciais na negociaçção; eão; e
 Não permita a troca de refNão permita a troca de refééns.ns.



CARACTERÍSTICAS DO NEGOCIADOR

• Deve manter a serenidade independente de outros;
• Deve possuir maturidade emocional;
• Deve ser o tipo de pessoa  que se torna de fácil confiança;
• Deve ter habilidade para convencer outros que  seu ponto de 

vista é aceitável e racional;
•• Deve ter facilidade para se comunicar com pessoas de diversas Deve ter facilidade para se comunicar com pessoas de diversas 

classes;classes;
•• Deve ter habilidade para manipular situaDeve ter habilidade para manipular situaçções de incertezaões de incerteza

e aceitar responsabilidade sem ter poder de decisão;e aceitar responsabilidade sem ter poder de decisão;
•• Deve concordar com a doutrina de negociaDeve concordar com a doutrina de negociaçção;  eão;  e
•• Deve ter  paciência, espDeve ter  paciência, espíírito de equipe, disciplina,rito de equipe, disciplina,

autocontrole e perspicautocontrole e perspicáácia.cia.



O QUE PODE OU NÃO NEGOCIAR

• 1) Itens negociáveis

• Alimentação  
• Bebida  não   

alcoólica
• Transporte
• Remédios

2) Itens não negociáveis
•• Drogas / Drogas / áálcoollcool
•• Troca de refTroca de reféénsns
•• Fornecimento de armasFornecimento de armas
•• Libertar presidiLibertar presidiáários rios 
•• Usar civis na negociaUsar civis na negociaççãoão
•• Fornecer  megafoneFornecer  megafone
•• Fornecer rFornecer ráádiodio
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