NOCOES DE NEGOCIACAO
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NEGOCIACAO

A negociacao € quase tudo no gerenciamento de crises
O papel do negociador é servir de intermediario
O grande argumento contra a utilizacao de negociadores

nao-policiais nao é tanto a sua falta de preparo, mas a
Inexisténcia de compromisso entre eles e a policia



OBJETIVOS

Dissuadir o meliante de seus intentos,atraves
de: NEGOCIACAO REAL

NEGOCIACAO TATICA
Ganhar tempo
Abrandar as exigéncias
Colher informacoes
Facilitar a penetracéo clandestina



EQUIPE DE NEGOCIACAO

* Negociador principal
Conduz o processo

* Negociador secundario
Mantém osregistros
Fornece os dados
Estar ECD substituir

e Consultor

Avalia o estado mental do meliantee do
negociador

e Lider
Organiza, distribui e supervisiona

Elemento deligacao



REGRASBASICASDE
NEGOCIACAO

{ Estando a situagao estética, ndo permitir passar amovel;
{ O Cmt da operacao ndo deve servir como negociador;

{ O negociador nao assume o poder de deciséo, nao promete
nada, diz sempre: “anotel tudo o que voce quer e levarel
para as autoridades’;

¢ Nunca perguntar o que o sequestrador quer;

{ N&o perguntar o tempo que ele quer para a exigencia;
¥ Asexigéncias maisfaceis devem ser atendidas;

{ O prazo nao deve trazer panico ao negociador

Continua



{ Assegure que, qualquer que tenha sido os ultimos atos do
meliante, 0 que importa € o que vai acontecer para frente;

{ Deixe o bandido falar;

{ Nao oferecanada ao sequestrador;

{ Sejatdo honesto quanto possivel e evite truques;

{ Nao deixe de atender exigéncia, por menor que seja;

& Nuncadiga “NAQ", diga que entendeu, anotou e repassara;

{ Nunca faca sugestoes alternativas;

{ Nao envolva pessoas nao-policiais na negociacao; e

{ Nao permita atroca de reféns.



CARACTERISTICAS DO NEGOCIADOR

- Deve manter a serenidade independente de outr os,
- Deve possuir maturidade emocional,
- Deve ser otipo depessoa que setorna defacil confianca;

- Deveter habilidade para convencer outros gue seu ponto de
vista € aceitavel eracional;

e Deveter facilidade para se comunicar com pessoas de diver sas
classes;

e Deveter habilidade para manipular situacoes de incerteza
e aceitar responsabilidade sem ter poder de decisao;

» Deve concordar com a doutrina de negociacao; e

 Deveter paciéncia, espirito de equipe, disciplina,
autocontrole e per spicacia.



O QUE PODE OU NAO NEGOCIAR

1) ltens negociaveis | ) tens NAO negociveis

* Drogas/ alcool

Allm_enta(;NaO e Trocaderefens

Bebida nao .

alcodlica e Fornecimento de armas
Transporte e Libertar presidiarios
Remédios e Usar civis na negociagao

* Fornecer megafone
* Fornecer radio
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