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SZTUKA NEGOCJACIJI
POLICYJNYCH

nadkom. Mieczystaw Dziemidok

Wojewodzki koordynator ds negocjacji policyjnych
KWP we Wroctawiu

Dzickuje nadkom. Piotrowi Zdybatowi,
Wojewodzkiemu Koordynatorowi

ds. negocjacji policyjnych KWP w Katowicach,
negocjatorowi policyjnemu z 22-letnim stazem

i okolo 300 negocjacjami w roZnych sytuacjach negocjacyjnych,

ktory w dniu 16 lutego 2024 r. zakonczyl, jak sam okreslit:
»SWOjg niesamowitq przygode, pasje
i wielkq milos¢, jakq sq negocjacje i stuzba w Policji”.

Autor niniejszego artykutu, wojewodzki koordynator ds. negocjacji policyjnych KWP we Wroctawiu,
przybliza czytelnikom specyfike negocjacji policyjnych. W pierwszej czeSci zostaty omowione
podstawowe pojecia, struktura organizacyjna, do ktorej nalezg negocjatorzy policyjni, a takze ich
szkolenie. Nastepnie zostaty opisane role poszczegolnych osob w zespole negocjacyjnym, cele
i zasady prowadzenia negocjacji policyjnych, a takze podstawowe zatozenia taktyczne. W koficowej
czesci autor zaproponowat praktyczne wskazowki dotyczace postepowania policjantow, ktorzy
zjawili sie jako pierwsi na miejscu zdarzenia wymagajacego przeprowadzenia negocjacji policyjnych,
ze szczegblnym uwzglednieniem sytuacji, kiedy osoba zapowiada popetnienie samobojstwa.

PODSTAWOWE POJECIA

Poniewaz terminologia w obszarze negocjacji policyjnych
nie jest powszechnie uzywana, a niektore z okreslen po-
jawiaja si¢ w innych plaszczyznach policyjnych dziatan,
przedstawiono ponizej, w jaki sposob rozumiane sg pod-
stawowe pojecia.

Dzialania negocjacyjne — ogdl przedsiewzig¢ orga-
nizacyjnych i taktycznych realizowany przez zesp6t
negocjacyjny.

Negocjacje policyjne — komunikacja pomiedzy sprawca
sytuacji negocjacyjnej (zwanym dalej sprawca) a negocja-
torem policyjnym (zwanym dalej negocjatorem) w celu jej
rozwigzania.

Sytuacja negocjacyjna — sytuacja wymagajaca podjgcia
dziatannegocjacyjnych w zwigzku ze zdarzeniem, w wyni-
ku ktérego doszto lub moze dojs¢ do utraty zycia, zdrowia

ludzkiego lub mienia, lub ze zdarzeniem, w wyniku ktore-

go doszto lub moze doj$¢ do zagrozenia bezpieczenstwa

1 porzadku publicznego, w szczegdlnosci zwigzana z:

a) zapowiedzig popetnienia samobdjstwa,

b) grozba bezprawnego uzycia broni, niebezpiecznego na-
rzedzia, urzadzenia, materialu oraz innego $rodka mogg-
cego stwarzac zagrozenie dla osob lub mienia,

¢) wzigciem i przetrzymywaniem zaktadnikow,

d) prawdopodobiefistwem wystgpienia badZz wystagpieniem
zdarzenia o charakterze terrorystycznym,

e) okupacja lub blokada obicktow oraz
komunikacyjnych.

Zespol negocjacyjny — zespot sktadajgcy si¢ z negocjato-

roéw skierowanych do przeprowadzenia dziatan negocjacyj-

nych w sytuacji negocjacyjne;.

Grupa negocjacyjna — wyznaczeni decyzjag komendan-

ta wojewodzkiego/Stotecznego Policji negocjatorzy pet-

szlakow
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nigcy stuzbe na obszarze wlasciwej miejscowo komendy
wojewddzkiej/Stotecznej.

Sekcja negocjacji — sekcja negocjatorow policyjnych
w Centralnym Pododdziale Kontrterrorystycznym Policji
»BOA” (CPKP ,,BOA”). Nalezy zauwazy¢, ze obecne prze-
pisy dopuszczaja udziat sekcji negocjatoréw CPKP ,,BOA”
jedynie w dziataniach policyjnych realizowanych w formie
operacji policyjne;j.

Schody behawioralne — opracowany przez FBI model
wplywu na zachowania, ktérego podstawowa ideg jest ak-
tywne stuchanie oraz okazywanie i wzbudzanie empatii.
Wyjscie z twarzg — jest to metafora publicznego wizerunku
sprawcy — sposobu postrzegania go przez innych. Sprawcy
jest bardzo trudno wycofac si¢ z podjetych dziatan, ktore
stworzyly sytuacje kryzysowa. Uleglo$¢ wobec negocjatora
moze spowodowa¢ podwazenie wizerunku sprawcy, co sta-
nowi zagrozenie dla jego samooceny i sposobu, w jaki inni
go postrzegaja. W takiej sytuacji dzialania sprawcy moga
koncentrowac si¢ wokoét utrzymania lub odzyskania wizerun-
ku. Sposob prowadzenia negocjacji musi uwzgledniaé stwo-
rzenie mozliwosci rozwigzania sytuacji, ktdra chroni sprawce
przed ,,utratg twarzy” i/lub pozwala ,,0dzyskac¢ twarz”.

STRUKTURA NEGOCIJACIJI
POLICYJNYCH W POLSCE

Negocjacje policyjne zostaty uregulowane w zarzadzeniu
nr 67 Komendanta Gtownego Policji z dnia 14 grudnia
2018 r. w sprawie negocjacji policyjnych (Dz. Urz. KGP
z2019 1. poz. 4, z p6zn. zm.), ktére ma na celu zapewnie-
nie skutecznej i profesjonalnej organizacji grup negocja-
cyjnych w Policji, a takze okre$lenie zasad uruchamiania
zespolow negocjacyjnych do dziatan policyjnych.
Zarzadzenie okresla:

1) sytuacje, w ktérych moga by¢ prowadzone negocjacje
policyjne;

2) podmioty wiasciwe do realizacji zadan zwigzanych z ne-
gocjacjami policyjnymi;

3) zasady funkcjonowania negocjacji policyjnych;

4) metody wykonywania negocjacji policyjnych.

Ponadto Komendant Gléwny Policji w sposob szczegodlo-

wy uregulowat organizacj¢ i koordynowanie negocjacji po-

licyjnych, ktore na poziomie krajowym organizuje wyzna-
czony przez Komendanta Glownego Policji, sposrod nego-
cjatorow policyjnych, krajowy koordynator ds. negocjacji
policyjnych. Swoje zadania krajowy koordynator realizuje,
bedac w strukturze Gloéwnego Sztabu Policji Komendy

Glownej Policji. Do jego zadan w szczego6lnosci nalezy:

1) merytoryczny nadzor nad przygotowaniem negocjato-
réw do prowadzenia negocjacji policyjnych i dziatan
negocjacyjnych;

2) koordynacja i prowadzenie doskonalenia zawodowego
lokalnego z zakresu negocjacji policyjnych dla nego-
cjatorow, a takze innych przedsiewzig¢ edukacyjnych
z tego zakresu,

3) nadzér nad dokumentacja dotyczgca negocjacji policyj-
nych w zakresie sprawozdawczosci;

4) opracowanie propozycji wyposazenia dla negocjatorow
policyjnych;
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5) koordynacja dziatan negocjacyjnych;

6) udziat w negocjacjach policyjnych po skierowaniu go
przez Dyrektora Gléwnego Sztabu Policji Komendy
Gtléwnej Policji na wniosek komendanta wojewddzkie-
go Policji;

7) inicjowanie wspoOtpracy miedzynarodowej w zakresie
negocjacji policyjnych oraz jej realizacja we wspolpra-
cy z komorka organizacyjng Komendy Gtdéwnej Policji
wlasciwg w sprawach wspotpracy migdzynarodowe;;

8) prowadzenie centralnego wykazu negocjatoréw
policyjnych.

Struktura organizacyjna negocjacji policyjnych przewi-

duje wspotprace krajowego koordynatora ds. negocjacji

policyjnych z wojewodzkimi koordynatorami ds. nego-
cjacji policyjnych i stotecznym koordynatorem ds. nego-
cjacji policyjnych oraz kierownikiem Sekcji Negocjacji

Policyjnych Wydziatu Wsparcia Operacyjnego Centralnego

Pododdziatu Kontrterrorystycznego Policji ,,BOA”.

Wojewodzkiego/Stotecznego koordynatora ds. negocjacji

policyjnych wyznacza, sposréd negocjatoréow policyjnych,

wiasciwy komendant wojewodzki/Stoteczny Policji, bio-
rac pod uwage jego wiedze, do§wiadczenie i umiejetnosci

w prowadzeniu negocjacji policyjnych. Bedac w strukturze

sztabu Policji, wojewodzki koordynator realizuje w szcze-

g6lnosci zadania:

1) organizacja i koordynacja funkcjonowania grupy
negocjacyjnej;

2) udziat w negocjacjach policyjnych;

3) nadzér nad stanem wyposazenia grupy negocjacyj-
nej oraz przedstawianie propozycji jej doposazenia;

4) organizacja, prowadzenie doskonalenia zawodo-
wego lokalnego dla negocjatoréw policyjnych w wymia-
rze nie mniejszym niz 24 godziny lekcyjne w roku;

5) opracowanie dokumentacji planistyczno-sprawozdawczej;

6) planowanie w uzgodnieniu z krajowym koordynatorem
do spraw negocjacji policyjnych liczby kandydatéw na
kurs negocjatorow policyjnych;

7) inicjowanie i prowadzenie przedsigwzigé
niowych z zakresu negocjacji policyjnych;

8) powiadamianie o dziataniach negocjacyjnych krajowe-
go koordynatora do spraw negocjacji policyjnych, po
zakonczeniu dziatan negocjacyjnych przesytanie notatki
stuzbowej z ich przebiegu sporzadzanej przez dowddce
zespolu negocjacyjnego;

9) stosownie do potrzeb uczestnictwo w procesie doskonale-
nia zawodowego lokalnego dla negocjatoréw policyjnych
organizowanego przez Komende Gtéwna Policji.

Analogicznie — w strukturach CPKP ,,BOA” powotuje si¢

kierownika sekcji negocjacji, do zadan ktérego w szczegdl-

nos$ci nalezy:

1) nadzor nad wyszkoleniem negocjatoréw w sekcji
negocjacji;

2) uczestnictwo w procesie doskonalenia zawodowego lo-
kalnego dla negocjatorow policyjnych organizowanego
przez Komend¢ Glowna Policji;

3) opracowanie dokumentacji planistyczno-sprawozdawczej;

4) udziat w negocjacjach policyjnych;

5) udzielanie merytorycznego wsparcia w negocjacjach poli-
cyjnych podczas realizacji dziatan kontrterrorystycznych.

szkole-
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NEGOCJACJE POLICYJNE

SZKOLENIE NEGOCJATOROW
POLICYJNYCH

Negocjatorem policyjnym moze zosta¢ policjant w shuzbie
statej, ktory dobrowolnie podjat si¢ roli negocjatora, po-
siada akceptacje wlasciwego wojewddzkiego/Stotecznego
koordynatora albo kierownika sekcji negocjacji oraz ukon-
czyt kurs specjalistyczny dla negocjatorow policyjnych or-
ganizowany przez Komende Glowna Policji.

Natomiast na kurs nie sg kierowani policjanci zajmujacy
stanowiska kierownicze i dowddcze oraz psychologowie
policyjni. Nie oznacza to jednak, ze negocjator policyjny
nie moze zajmowac stanowiska kierowniczego i dowod-
czego lub zostaé psychologiem policyjnym.

Ponadto przed kandydatami na negocjatoréw policyjnych
stawia si¢ kryteria nieformalne. Powinni mie¢ predyspozy-
cje w zakresie szybkos$ci my$lenia i zdolnosci dostosowy-
wania si¢ do nowych sytuacji, by¢ osobami opanowanymi,
cierpliwymi. Odznacza¢ si¢ pozytywng samooceng i odpor-
nos$cig psychiczng i co najwazniejsze — mie¢ zyczliwy sto-
sunek do ludzi, szanowac ich poglady i wartosci.
Dziesieciodniowe kursy dla negocjatorow policyjnych
sa prowadzone w systemie stacjonarnym w Centrum
Szkolenia Policji w Legionowie lub Akademii Policyjnej
w Szczytnie w grupach liczacych od 10 do 15 oséb. Liczba
uczestnikow przektada si¢ na efektywno$¢ stosowanych
metod dydaktycznych oraz potrzebg zapewnienia opty-
malnych warunkéw do ujawnienia cech psychicznych kur-
santow, w warunkach zblizonych do naturalnych, w porze
dziennej i1 nocnej, z wykorzystaniem réznych obiektow
bazy dydaktyczne;j.

Zakres kursu obejmuje 8 tematow:

1.

Mechanizmy efektywnej komunikacji interpersonalne;.
Omawiane sg m.in.: kluczowe zagadnienia z zakresu ko-
munikacji werbalnej i niewerbalnej, bariery komunika-
cyjne i ich wptyw na komunikacje, spdjnos¢ komunika-
tow oraz specyfika komunikacji przy uzyciu wiadomosci
tekstowych.

. Podstawy prawne, taktyka oraz zasady prowadzenia

negocjacji.

Omawiane sg m.in.: podstawowe akty prawne dotyczace
1 odnoszgce si¢ do negocjacji policyjnych, formy doku-
mentowania przebiegu negocjacji policyjnych, zasady
bezpieczenstwa osobistego, etapy negocjacji, 14 zasad
prowadzenia negocjacji (zostang przedstawione w dal-
szej czesci artykutu).

. Prowadzenie negocjacji ze zwrdoceniem uwagi na stan

emocjonalny, modelowanie emocji i zachowan sprawcy.
Omawiane sg m.in. sktad i role w zespole negocjacyj-
nym oraz prowadzone sg ¢wiczenia nawigzywania i pod-
trzymywania kontaktu, aktywnego stuchania, rozpozna-
wania kategorii sprawcow, rozpoznawania i opanowy-
wania emocji wlasnych i sprawcy oraz wplywanie na
jego zachowania. Ponadto omawiany jest model wywie-
rania wptywu tzw. schody behawioralne, powstawanie
i rodzaje emocji oraz ich wplyw na procesy poznawcze
1 motywacyjne oraz zachowanie sprawcy. W tym tema-
cie poruszana jest rowniez charakterystyka najczgsciej
wystepujacych kategorii sprawcow.
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4. Sposoby nawigzywania i podtrzymywania kontaktu ze

sprawca.
Omawiane s3 m.in. sposoby nawigzywania kontaktu
miedzy sprawca a negocjatorem: twarzg w twarz, zza
zastony 1 ostony, za pomoca §rodkéw technicznych (te-
lefon i telefon specjalny, urzgdzenia nagtasniajgce — me-
gafon, tuba, radiotelefon, media spotecznosciowe, sprzet
teleinformatyczny itp.) z okre$leniem wad i zalet wymie-
nionych sposoboéw. Ponadto prowadzone sg ¢wiczenia
7 nawigzywania i podtrzymywania kontaktu w formie
symulacji negocjacji policyjnej, w trakcie ktorych stu-
chacze ¢wicza zadania poszczego6lnych cztonkow zespo-
tu negocjacyjnego oraz sporzadzaja dokumentacje z wy-
konanych czynnosci.

. Podmioty spoza zespotu negocjacyjnego majace wptyw
na prowadzenie negocjacji policyjnych.
Omawiane sg m.in.: rola konsultanta w negocjacjach
policyjnych, w tym wspoétpraca z psychologiem policyj-
nym. W zakresie tego tematu przedstawiane sg podsta-
wowe zasady udzielania informacji mediom w zwigzku
Z sytuacjami negocjacyjnymi oraz prowadzone sg krot-
kie éwiczenia z tego zakresu.

. Kategorie sprawcow.
Stuchacze doskonalg umiejetno$ci w zakresie rozpozna-
wania kategorii sprawcow, umiejetnosci nawigzywania
i podtrzymywania kontaktu oraz uczestnicza w ¢wicze-
niach doskonalgcych prowadzonych w formie symulacji
negocjacji policyjnej. Ponadto przedstawione sg sposoby
pozyskiwania informacji oraz ich analiza. Temat obej-
muje rowniez charakterystyke ogdlnych wskazéwek do
prowadzenia negocjacji z réznymi kategoriami spraw-
cow oraz motywy ich dziatania: zapowiedzi popetnienia
samobdjstwa, przetrzymywanie zakltadnikdéw i inne dzia-
tania przestepcze lub dziatania spowodowane zaburze-
niem psychicznym.

KOORDYNOWANIE DZIALAN

Krajowy koordynator ds. negocjacji policyjnych
Gtéwny Sztab Policji KGP

| |

Kierownik sekcji
negocjacji CPKP ,BOA”.

Wojewddzcy koordy-
natorzy ds. negocjacji
policyjnych KWP/KSP

|

Nieetatowe Grupy
Negocjatorow Policyj-
nych w KWP/KSP

Sekcja negocjaciji
w CPKP ,BOA”

Zrédto: Opracowanie wiasne.
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7. Prowadzenie negocjacji w zmieniajacych si¢ warunkach.
Omawiane sg m.in.: zjawisko ,,syndromu sztokholm-
skiego”, mozliwe zachowania zaktadnikow z podzia-
fem na agresywne, bierne, czynne i neutralne. Stuchacz
zapoznaje si¢ z zasadami obstugi sprzetu specjalistycz-
nego do nawigzywania kontaktu oraz doskonali umie-
jetnosci w zakresie prowadzenia negocjacji w formie
symulacji.

8. Ocena wlasnych umiejetnosci w zakresie negocjowania;
Temat realizowany w formie dyskusji, prowadzona jest
takze rozmowa z kazdym stuchaczem podsumowujaca
jego uczestnictwo w kursie ze wskazaniem jego zaso-
bow, obszarow do wzmocnienia i dalszej pracy.

Aby zapewni¢ wlasciwy poziom kursu, zajgcia praktyczne

prowadzone sg w dwoch grupach (od 5 do 8 oséb), rowno-

legle, z udziatem w kazdej z grup co najmniej trzech wy-
ktadowcow, ktorzy odgrywaja role niezbedne do przepro-
wadzenia ¢wiczen praktycznych.

Nalezy nadmieni¢, ze zaj¢cia z tematyki negocjacji prowa-

dza negocjatorzy policyjni, ktorzy posiadajg bardzo duze

doswiadczenie i merytoryczng wiedze. Natomiast zajecia
wymagajace innej wiedzy specjalistycznej prowadzone sg
przez osoby — specjalistéw w danej dziedzinie.

Ponadto dla negocjatorow policyjnych organizuje si¢ do-

skonalenie zawodowe lokalne na poziomie wojewddzkim

W wymiarze nie mniejszym niz 24 godziny lekcyjne w roku.

ZESPOL NEGOCJACYJINY

Sposdb wyznaczenia zespolu negocjacyjnego zostat okre-
slony w przepisach dotyczacych negocjacji policyjnych,
natomiast rozwigzania organizacyjne sg dostosowane do
charakteru wojewodztwa, biorac pod uwage odlegtosci
1 czas dojazdu zespotu negocjacyjnego do miejsca zda-
rzenia, mozliwosci transportowe, np. przejazd negocja-
tora policyjnego z miejsca zamieszkania do miejsca sta-
wiennictwa zespotu negocjacyjnego. Poniewaz negocja-
cje policyjne prowadzi zespot negocjacyjny, a nie nego-
cjator, zatem rozpoczecie ich jest mozliwe po przyjecha-
niu ostatniego negocjatora powotanego do zespotu. Nie
wyklucza to jednak prowadzenia dziatan negocjacyjnych,
np. pozyskiwania informacji czy przygotowania miejsca,
z ktérego prowadzone begdg negocjacje. Liczba i sktad ze-
spotow negocjacyjnych sg dostosowane do czasu trwania
negocjacji, rodzaju i obszaru zdarzenia.

Podstawowy sktad zespotu negocjacyjnego:

1. Dowddca zespotu negocjacyjnego, ktory przydziela
zadania 1 nadzoruje ich realizacje przez zesp6t oraz
zajmuje si¢ przeptywem informacji i decyzji niezbed-
nych do prowadzenia negocjacji. Do innych funkcji
dowddcy zespotu moze naleze¢ stuzenie jako tacznik
miedzy zespotem negocjacyjnym a dowoddca dziatan
policyjnych czy specjalista od informacji publicznej.
Prowadzi on tez konsultacje, np. z psychologami skie-
rowanymi do dziatan.

2. Negocjator nr 1, ktoérego zadaniem jest uspokojenie
sprawcy (co jest warunkiem wstepnym rozwigzania pro-
blemu), utrzymywanie komunikacji ze sprawca i uzyski-
wanie od niego przydatnych dla zespotu informacji oraz
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zapewnienie sprawcy mozliwoéci poddania si¢ z zacho-
waniem twarzy. Nawigzanie porozumienia ze sprawcg
jest w zasadzie pierwszym zadaniem negocjatora.
Negocjator nr 1 nie ma w zadnym wypadku upraw-
nien do podjecia dziatan policyjnych na wiasng reke;
wszystkie decyzje podejmuje dowddca dziatan poli-
cyjnych. Wszelkie wymiany, obietnice czy spotkania
»~twarza w twarz” mogg miec¢ miejsce tylko za aprobatg
dowodcy. Nie oznacza to jednak, Ze negocjator nr 1
nie moze zadzwoni¢ do sprawcy, ktory np. zabiera si¢
do popelnienia samobodjstwa. Ale i w tym przypadku
osobista konfrontacja moze nastgpi¢ tylko za zgoda
dowddcy.

. Negocjator nr 2, ktorego rola polega na przystuchiwa-

niu si¢ procesowi negocjacji i przekazywaniu uwag
1 sugestii negocjatorowi nr 1. Interpretuje on tempo
mowy, modulacje glosu, reakcje sprawcy na wybrane
stowa (jako zwierciadta stanu ducha i umyshu spraw-
cy). Interpretuje on réwniez merytorycznie to, co
moéwi sprawca. Obowiazki negocjatora nr 2 pokrywaja
si¢ z zadaniami pierwszego negocjatora, z ta tylko roz-
nica, ze nie angazuje si¢ on bezposrednio w rozmowe,
chyba ze wymaga tego sytuacja lub chce tego z jakich$
wzgledow negocjator nr 1. Ponadto negocjator nr 2
kontroluje dostgp do negocjatora nr 1, zapewniajac mu
niezaktocong taczno$¢ ze sprawcg; przyjmuje przesy-
tane informacje i decyzje od dowodcy i przekazuje je
pierwszemu negocjatorowi oraz przekazuje informacje
od negocjatora do dowddcy, a takze zastepuje negocja-
tora nr 1 w chwilach jego nieobecnosci.

Negocjator nr 2 jest jedyng osoba w bezposrednim
kontakcie z negocjatorem nr 1 podczas jego rozmow
ze sprawca. Dlatego odpowiada on za przekazywanie
negocjatorowi strumienia informacji, jaki naptywa do
stanowiska negocjatora. Ponadto przystuchuje si¢ on
uwaznie rozmowie, wyczuwajac sygnaty stresu u nego-
cjatora i udzielajac mu moralnego wsparcia i zachety.

. Negocjator nr 3, ktérego zadaniem jest pozyskiwanie

i gromadzenie informacji na potrzeby prowadzonych
negocjacji policyjnych oraz przekazywanie ich pomig-
dzy dowddca zespotu negocjacyjnego a negocjatorami
policyjnymi. Przekazuje on rowniez zadania postawio-
ne zespolowi negocjacyjnemu oraz wszelkie informa-
cje o sprawcach, zaktadnikach, warunkach fizycznych
miejsca zajscia, ktére moga mie¢ znaczenie dla dziatan
policyjnych. Poza tym udziela pomocy w prowadzeniu
negocjacji policyjnych.

. Negocjator nr 4, ktorego funkcja polega na prowadze-

niu tablic sytuacyjnych, czyli narze¢dzia, ktore stuzy do
zarzgdzania informacjg oraz umozliwia podejmowanie
szybkich decyzji w sytuacjach negocjacyjnych. Tablice
pozwalaja ponadto na monitorowanie istotnych infor-
macji i procesOw zachodzacych w trakcie negocjacji.
Moga zawiera¢ informacje na temat osob, dane doty-
czace sytuacji kryzysowej, dane o tle psychobiospo-
lecznym sprawcy oraz wszelkie inne informacje, ktore
moga by¢ istotne w konteks$cie prowadzonych nego-
cjacji. Moga rowniez zawiera¢ plany dziatan, a takze
postepy i zdarzenia.
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Poza tym, tak jak wczesniej opisani negocjatorzy, nego-

cjator nr 4 udziela pomocy w prowadzeniu negocjacji

policyjnych.
Jednak nie zawsze jest potrzeba lub mozliwos¢ wyznacze-
nia sktadu podstawowego zespolu negocjacyjnego. W przy-
padku braku takiej mozliwo$ci, negocjacje prowadzi ze-
spot w sktadzie co najmniej trzech negocjatorow policyj-
nych: dowodca zespotu, negocjator nr 1 1 negocjator nr 2.
W razie konieczno$ci dowddca zespolu moze rowniez
wnioskowaé do dowddcy dziatan policyjnych o powicksze-
nie sktadu zespotu negocjacyjnego.

CELE PROWADZENIA NEGOCJACIJI
POLICYJNYCH

Dowodca dziatan policyjnych powinien sprecyzowac ze-
spotowi negocjacyjnemu cel, jaki powinien osiaggnaé w pro-
cesie negocjacji. W przypadku negocjacji policyjnych moze
on by¢ tozsamy z celem gtéwnym dziatan policyjnych, kto-
rym moze by¢ doprowadzenie do zaniechania czynu. Do
osiggnigcia tego celu prowadza trzy drogi: 1) przez porzuce-
nie zamiaru, 2) znuzenie lub 3) kapitulacje podmiotu. Kazda
droga zawiera inng postawg¢ i motywacje sprawcy oraz powo-
duje rozne ryzyko podczas realizacji. Podczas negocjacji po-
licyjnych mozna rowniez wyrdzni¢ cele czastkowe, ktorych
osiggniecie nie prowadzi wprost do rozwigzania sytuacji
kryzysowej. Do tych celéw naleza: zaoferowanie pozornej
drogi wycofania sig¢ sprawcy bez osoby przetrzymywane;j
(z osobg przetrzymywana), uwolnienie przetrzymywanych
0sob, wsparcie interwencji zmierzajgce do ujecia spraw-
¢y oraz spelnienie zZgdan Policji zmierzajgce do eliminacji
zagrozen, jakie istniejq dla zycia przetrzymywanych 0sob.
OczywiScie zespot negocjacyjny moze wykonywac zadania
dla réwnoczesnego osiggnigcia celu gtdéwnego i celu czast-
kowego. Sprecyzowanie tego, co powinien osiggnaé zespot
negocjacyjny, pozwala na skonstruowanie przez niego od-
powiedniej koncepcji. Ponizej, w tabeli, przedstawione sg
koncepcje negocjacji policyjnych.

CEL KONCEPCJA

Porzucenie zamiaru
Znuzenie sprawcy
Kapitulacja sprawcy

Doprowadzenie
do zaniechania czynu

Zaoferowanie pozornej
drogi wycofania sig

Wsparcie interwencii
zmierzajgce do ujecia
sprawcy

Uwolnienie zaktadnikow
lub ofiar

Spetnienie zadarn Policji
zmierzajgce do eliminacji
zagrozen, jakie istniejg dla
zdrowia przetrzymywanych
0sob

Pozorne spetnienie zadar

Wsparcie interwencii

Odstgpienie od zamiaru

Spetnienie zgdar lub
zaspokojenie potrzeb

Zrodto: Opracowanie wiasne.
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Porzucenie zamiaru — doprowadzenie do tego, aby spraw-
ca zrozumial sytuacj¢ i zmienit swojg motywacje.
Znuzenie sprawcy — doprowadzenie do sytuacji, w ktorej
sprawca jest sfrustrowany oraz wycienczony.

Kapitulacja sprawcy — wywieranie duzej presji na
sprawce w postaci zagrozenia interwencjg. Sprawca wi-
dzi w zaniechaniu czynu jedyne rozsadne rozwigzanie.
Strategia oparta na tej koncepcji u$wiadamia sprawcy
jego beznadziejng sytuacje i to, jak powazne mogg by¢
konsekwencje jego dziatan. Nalezy zauwazy¢, ze moze
ona wywota¢ ryzyko samobdjstwa sprawcy lub pogor-
szy¢ juz istniejacg samobdjcza tendencje, ktora moze
przyja¢ roézng postac¢: 1) samobodjstwo z wlasnej reki,
2) samobdjstwo ,,przez policje”, 3) samobojstwo roz-
szerzone. W przypadku sytuacji kryzysowej z zakladni-
kiem lub ofiarg moze doj$¢ do jego zranienia lub zabicia.
Wywotany strach powinien by¢ na tyle silny, aby wywo-
ta¢ zmeczenie sprawcy. Strach nasila uleganie przekazo-
wi negocjatora i wynikajaca z tego tendencje zmiany po-
stawy. Dodatkowo negocjator powinien zawrze¢ w swo-
im przekazie jasne, szczegdtowe i konkretne wskazowki,
jak sprawca moze sobie poradzi¢ z zagrozeniem. Warto
tez zwroci¢ uwage na natezenie strachu. Zbyt staby strach
moze nie spowodowac ulegtosci sprawcy, natomiast zbyt
silny strach moze nasili¢ sktonnosci do unikania przeka-
zu, ,,chowania glowy w piasek” i1 biernosci. Najbardziej
skuteczne jest umiarkowane natgzenie strachu.

Pozorne zaoferowanie drogi ucieczki — doprowadzenie
do sytuacji, ze sprawca uwierzy w mozliwo$¢ ucieczki
z miejsca zdarzenia. Stosowane w sytuacjach, gdy miej-
sce przebywania sprawcy jest niedogodne do zastosowania
rozwigzan na drodze innej niz negocjacje.

Wsparcie interwencji — doprowadzenie do sytuacji, gdy
sprawca akceptuje dziatania sitowe Policji, ale réwniez
jest to gra na czas do chwili przygotowania innych opcji
rozwigzania sytuacji kryzysowej lub doprowadzenia do
przemieszczenia sprawcy korzystnego dla przeprowadze-
nia interwencji. To réwniez odwrocenie uwagi sprawcy od
przygotowan policjantdw do rozwiazania sytuacji na dro-
dze innej niz negocjacje.

Odstapienie od zamiaru — koncepcja negocjacji po-
winna koncentrowa¢ si¢ na alternatywnym komunikacie
wskazujacym wprost, jakie podmiot poniesie straty, gdy
nie uwolni przetrzymywanych osob. Alternatywny ko-
munikat odwotuje si¢ do motywu osiggniecia korzysci
i uniknigcia strat.

Spelnienie zadan lub zaspokojenie potrzeb — sprawca
rozpoznaje rzeczywista gotowos¢ do spetnienia jego zadan
w celu eliminacji zagrozenia dla os6b w trakcie ich prze-
trzymywania lub uwalniania.

Skonstruowanie koncepcji prowadzenia negocjacji po-
licyjnych pozwala na dobranie odpowiedniej taktyki
prowadzenia negocjacji policyjnych, np. do koncepcji
porzucenie zamiaru mozna wybra¢ taktyke nakfonie-
nie, przekonanie, ustabilizowanie, zmiang nastawienia
(w przypadku, gdy celem jest uwolnienie przetrzymywa-
nych osob).

Taktyki, ktére mogg prowadzi¢ do niestosowania prze-
mocy, powinny by¢ wybrane w pierwszej kolejnosci.
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W swoich dziataniach zesp6t negocjacyjny powinien
zawsze bra¢ pod uwage umozliwienie sprawcy wyjscia
z twarzq z sytuacji kryzysowej. Po dobraniu odpowied-
niej taktyki prowadzenia negocjacji zespot negocjacyjny
wypracowuje koncepcje rozmowy, ktora stanowi wer-
balng realizacj¢ wybranej taktyki. Droga do naktonienia
sprawcy, aby tez przyjal ten efektywniejszy, rzeczowy
styl, jest przede wszystkim umozliwienie mu ,,wyga-
dania si¢” i roztadowania emocji, opanowanie i uprzej-
mos$¢ negocjatora. Dobre przygotowanie merytoryczne
do negocjacji policyjnych oraz systematyczne budowa-
nie dobrych relacji w rozmowie ze sprawca jest mozliwe
poprzez zyskiwanie jego sympatii i tworzenie atmosfery
wiarygodnosci.

ZASADY PROWADZENIA NEGOCJACIJI
POLICYJNYCH

Zasady prowadzenia negocjacji policyjnych maja na celu
umozliwienie sprawnego, $wiadomego i zamierzonego
dziatania zespotu negocjacyjnego podczas sytuacji nego-
cjacyjnej. Ich zadaniem jest wskazanie niezbgdnych zale-
cen, nakazow i zakazow oraz przestrog dotyczacych wzma-
gania sprawnosci i unikania bledéw taktycznych podczas
negocjacji policyjnych. W szczegdlnosci zasady okreslaja,
jakie postgpowanie jest prawidtowe, a jakie nie. Oto zasa-
dy, ktore sg stosowane przez negocjatoro6w policyjnych:

1. Zasada dzialania w zespole (niepodejmowanie dziatan

w pojedynke i na wlasna rgke).
Praktyka negocjacyjna wskazuje, ze najlepszy negocjator
dziatajacy w pojedynke ma mniejsze szanse na wypracowa-
nie dobrego rozwigzania sytuacji negocjacyjnej niz zgrany
zespot mniej utalentowanych ludzi. Po pierwsze samotny
negocjator nie dorownuje ré6znorodnoscig wiedzy i punktow
widzenia wieloosobowemu zespotowi. Wskazoéwki innych
mogg stymulowaé procesy myslowe i kierunki rozmowy, kto-
re nie wystapityby, gdyby podejmowat dziatania jednoosobo-
wo. Kazdy negocjator jest w stanie przypomnie¢ sobie sytu-
acje, w ktorej uwaga innego negocjatora pozwolila spojrze¢
na problem z innej strony i ,,popchng¢” negocjacje policyjne
w dobrg strong lub przetamac ,,patowa” sytuacje negocjacyj-
ng. Nawet w sytuacji, gdy sam podpowiadajacy nie miat na
mysli tego rozwigzania. Jego wypowiedz wywotata jednak
odpowiednie skojarzenia. Po drugie, negocjator prowadzacy
rozmowe¢ ma bardziej ograniczona mozliwo$¢ réwnolegte-
go przetwarzania danych. Negocjatorzy policyjni w zespole
maja przydzielone zadania, natomiast negocjator podejmu-
jacy dziatania na wiasng r¢ke musiatby wszystko robi¢ sam.
2. Zasada zbierania maksymalnej ilosci informacji
przed przystapieniem do negocjacji.

Pierwszym krokiem jest zbieranie danych, ktére odnosi si¢
do pozyskiwania informacji z réznych, niezaleznych Zro-
del. Najprostszym sposobem zebrania informacji jest roz-
mowa z osobami, ktore przybyly na miejsce sytuacji kry-
zysowej przed zespotem negocjacyjnym i rodzing sprawcy.
Jednym z doskwierajacych problemow przy zbieraniu in-
formacji jest brak ich automatycznego porzadkowania od
razu po pozyskaniu. Wielokrotnie zdarza si¢, ze negocja-
torzy policyjni uzyskuja dane wzajemnie wykluczajace si¢

54

lub nieprawdziwe, ktoére mogg prowadzi¢ do blednej inter-

pretacji sytuacji negocjacyjnej, a to powoduje zaskoczenie

u negocjatora.

3. Zasada tworzenia maksymalnego bezpieczenstwa
wlasnego negocjatorow.

Podczas dzialan negocjacyjnych priorytetem jest bezpie-

czenstwo wiasne negocjatora. Niezaleznie od umiejetno-

$ci 1 sity fizycznej zawsze istnieje zagrozenie, ze ucierpi

on pod wzgledem fizycznym. Negocjator powinien pod-

chodzi¢ do sytuacji bez pospiechu i roztropnie, zachowu-

jac ostroznos$¢, aby zapobiec pdzniejszym problemom.

Podczas rozmowy twarza w twarz negocjator zawsze

wybiera odpowiednie miejsce, w ktorym zapewni sobie

bezpieczenstwo, kontrole sytuacji i droge wycofania si¢

w chwili zagrozenia.

W negocjacjach policyjnych priorytetem jest ochrona zy-

cia wlasnego, policjantow, innych uczestnikow i spraw-

cy, a dopiero w dalszej kolejnosci jego zatrzymanie oraz

odzyskanie i ochrona mienia. Tworzenie maksymalnego

bezpieczenstwa wilasnego to nie tylko zminimalizowanie

fizycznych zagrozen, ale roéwniez zagrozen psychicznych.

Negocjator musi sobie odpowiedzie¢ na pytanie: czy jestem

w stanie zachowacé swoj stan rownowagi psychicznej po

rozpoczeciu rozmowy.

4. Zasada ,,dowodcy nie negocjuja, negocjatorzy nie
dowodza”.

Dlaczego dowodca dziatan policyjnych nie powinien bra¢

udzialu w negocjacjach?

Odpowiedz:

— jest zbyt zajety,

— wie zbyt wiele,

— sprawca moze od niego wigcej oczekiwac,

— moze straci¢ twarz u podwladnych, a w konsekwencji
dziata¢ emocjonalnie.

Dlaczego negocjatorzy nie dowodza?

Odpowiedz:

— moga nie dostrzec innych opcji i alternatywnych rozwia-
zan niz negocjacje policyjne,

— mogg zbytnio zwlekac 1 zastanawiac si¢, gdy jest szansa
na opcje taktyczna.

5. Zasada izolacji i nieprzemieszczania miejsca zdarzenia.

Opanowanie (zabezpieczenie) miejsca zdarzenia zapobie-

ga rozprzestrzenianiu si¢ zagrozenia, zapobiega ucieczce

sprawcy i znaczaco zmniejsza niebezpieczenstwo groza-

ce uczestnikom incydentu. Kazde przemieszczenie miej-

sca zdarzenia powoduje konieczno$¢ przegrupowania sit

i $srodkéw policyjnych, a tym samym zwigksza mozliwo$é

utraty kontroli przez Policj¢ nad dalszym przebiegiem wy-

darzen i ich eskalacjg. Ponadto izolacja miejsca zapobiega

wejsciu 0s6b nieupowaznionych oraz zapewnia odsepa-

rowanie sprawcy od $wiata zewnetrznego, a tym samym

eliminuje mozliwo$¢ wywierania na niego ciaglej presji

,,080b trzecich”.

6. Zasada opanowywania wlasnych emocji.

Zasada bedaca filozofia negocjacji policyjnych — samo-

kontrola negocjatora policyjnego podczas sytuacji nego-

cjacyjnej. Jedyng rzecza w negocjacjach policyjnych, nad

ktora negocjator musi w pelni zapanowacé, sg jego emocje.

Podczas prowadzenia rozmowy z osobg zachowujaca si¢
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agresywnie 1 obelzywie pierwszym krokiem negocjatora
nie jest kontrolowanie zachowania sprawcy, ale kontro-
lowanie wilasnego zachowania, poniewaz nie kontrolujac
siebie, nie jest w stanie kontrolowaé sytuacji negocjacyj-
nej. Gdyby negocjator odptacat sprawcy pigknym za na-
dobne, to mscilby si¢ zamiast mysle¢ i stracitby z oczu cel
swojego dzialania — rozwiazanie sytuacji. Emocjonalne re-
agowanie obnaza stabo$¢ negocjatora, ktora moze by¢ bez-
wzglednie wykorzystana przez druga strong. Sztuka niere-
agowania na agresje jest trudna i trzeba si¢ jej po prostu
nauczy¢. Jeden ze sposoboéw pomagajacych powstrzymac
instynktowne reakcje to spojrzenie na agresywne zachowa-
nie drugiej strony jak na celowo stosowang taktyke obli-
czong na wytracenie negocjatora z rownowagi. Wazne jest
rowniez, aby podczas rozmowy wzajemnie si¢ wspierac,
stale kontrolowa¢ sytuacje i samego siebie. Mozna podaé
w watpliwo$¢ mozliwo$¢ opanowania wlasnych emocji, ale
nalezy opanowa¢ wtasny stres, ktory w tym wypadku jest
glownym Zrédlem emocji.
7. Zasada budowania atmosfery zaufania.
Negocjacje policyjne to proces, podczas ktorego nalezy
wykaza¢ si¢ duzg cierpliwoscia, zyczliwos$cig i grzecz-
no$cia. Stuchajac drugiej strony i uznajac jej punkt wi-
dzenia (bez koniecznosci podzielania go), negocjator
stwarza atmosfer¢ sprzyjajaca rozwigzaniu problemu.
Wylawiajac ukryte potrzeby (nie myli¢ z zadaniami) i za-
spokajajac je, negocjator wraz ze sprawcg buduja wspol-
na plaszczyzne porozumienia. Jak to zrobi¢? Dobrym
kierunkiem jest np. rozmowa o bélu psychicznym, jaki
przezywa druga strona w sytuacji zapowiedzi popetnie-
nia samobodjstwa, poprzez sprowadzenie rozmowy do te-
matu emocji i nazwanie tego, co ona przezywa — bolu,
ztoSci czy rozpaczy. Czasami negocjator musi pomoc
takiej osobie u§wiadomi¢, co czuje, i zwerbalizowac jej
potrzeby oraz oczekiwania, a dodatkowo okazac troske
na poziomie psychicznym i fizycznym.

8. Zasada gry na zwloke.

Mowige wprost, negocjacje policyjne to réwniez gra na

czas. W praktyce uplyw czasu dziata niemal wylgcznie na

korzy$¢ zespolu negocjacyjnego, a na niekorzy$¢ sprawcy.

Na rzecz tej tezy przemawia wiele bardzo silnych argumen-

tow — oto kilka z nich:

» wraz z uptywem czasu zwiekszajg si¢ podstawowe po-
trzeby ludzkie, ktére mogg zdominowac i zepchna¢ na
dalszy plan wcze$niejsze zadania sprawcy;

* uplyw czasu redukuje stres, lgk oraz emocje i wraz
z jego uptywem zwigksza si¢ racjonalno$¢ myS$lenia
sprawcy; sprawca, bedac pod wptywem silnych emocji
(na przyktad objawiajacych si¢ w agresywnych wypo-
wiedziach), na ogoét nie lubi czekaé¢ i chce, aby efekt
jego poczynan byl natychmiastowy; uptyw czasu z re-
guly rozbija jego impet;

* wraz z mijajacym czasem zwigkszajg si¢ szanse na po-
zytywne relacje pomiedzy sprawcg a przetrzymywang
osobg oraz sprawca a negocjatorem;

* czas pomaga w lepszym podejmowaniu decyzji w opar-
ciu o zgromadzone informacje, ktére majg kluczowe
znaczenie dla prawidlowego przygotowania rozwigzan
na drodze innej niz negocjacje.
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Nie nalezy jednak zapomina¢ o ujemnych skutkach dziata-
nia czasu — wraz z uptywem czasu u sprawcy moze pojawic
si¢ znudzenie, co moze nie sprzyjac racjonalnemu mysleniu.
Moga rowniez pojawic si¢ inne problemy zwigzane z upty-
wem czasu: niewygoda dla miasta, naciski ze strony mediow
i przetozonych, a tym samym rosnaca presja na rozwigzanie
sytuacji kryzysowej; zmniejszenie czujnosci ze strony poli-
cjantow 1 wychodzenie z ukrycia oraz narazenie na zranienie,
czy wreszcie zmeczenie i problemy ze skompletowaniem
wystarczajacej liczby policjantéw potrzebnych do prawi-
dlowego zabezpieczenia miejsca zaistnienia sytuacji kryzy-
sowej. Stosujac si¢ do tej zasady, niczego nie obiecujemy,
niczego nie odmawiamy, a tylko chcemy wigcej czasu.
9. Zasada niezadawania pytan wprost dotyczacych zadan
sprawcy.
Negocjator musi si¢ wystrzegac si¢ pytan dotyczacych z3-
dan. Bledem taktycznym jest automatyczne pytanie o zada-
nia, na ktére sprawca wysuwa swoje wymagania w formie
polecen, nie dopuszczajac mozliwosci dyskusji nad nimi.
Niezamierzone wprowadzenie zgdan moze spowodowaé
eskalacje sytuacji.
10.Zasada angaZowania sprawcy w wypracowanie roz-
wiazan korzystnych dla Policji.
Nie nalezy narzuca¢ swoich rozwigzan, cho¢by byty najbar-
dziej korzystne dla drugiej strony, a nie dajg satysfakcji dru-
giej stronie lub kojarza si¢ z utratg godnosci. Tratniejszym
postepowaniem jest stworzenie wrazenia, ze rozwigzanie
nie jest pomystem negocjatora. Jezeli negocjator wczesniej
okazywat zainteresowanie tym, co méwi sprawca, z duzym
prawdopodobienstwem w wypowiedziach pojawily si¢ ele-
menty przypominajace lub kojarzace si¢ z proponowanym
rozwigzaniem. Pozostaje tylko odpowiednio zaakcento-
wac, ze jest to wezesniejszy pomyst rozmowcey, 1 uzupenic
wlasna mysla rozwiazanie sytuacji.
11. Zasada nieinformowania sprawcy o skutkach jego do-
tychczasowych decyzji.
W tej zasadzie ukryte jest ,,biate klamstwo” — wybor mniej-
szego zta. Swiadome moéwienie nieprawdy lub pomijanie
niektorych tematow majace oklamywanego wprowadzic¢
w blad, ale nie wyrzadzi¢ mu krzywdy ani mu zaszkodzi¢.
W takiej sytuacji intencja negocjatora jest uspokojenie
sprawcy np. co do stanu zdrowia osoby, ktorg zaatakowal.
Jest to rodzaj ktamstwa akceptowanego podczas negocja-
cji policyjnych.
12. Zasada unikania slowa ,,nie” w trakcie negocjacji.
Na wigkszo$¢ sprawcow spieranie si¢ dziata jak ptachta na
byka. Udowadnianie, Ze nie maja racji, chocby przy uzyciu
najbardziej obiektywnych argumentow, a zwlaszcza tych
trafnych, nie tylko drugiej strony nie przekonuja, lecz do-
datkowo ja rozwscieczajg. Jest to Zelazna zasada — nego-
cjator nigdy, na zaden temat nie spiera si¢ ze sprawca.
Sprawca spodziewa si¢ negatywnego nastawienia negocja-
tora i jego wrogiej postawy. Natomiast zderza si¢ z nasta-
wieniem przeciwnym: zyczliwo$cig, grzecznoscia, zrozu-
mieniem i brakiem potepienia. Negocjacje policyjne nie
powinny przerodzi¢ si¢ w osobistg krucjate. Trzeba raczej
wypracowa¢ wzajemne zrozumienie, zaufanie i szacunek.
Celem dziatan policyjnych jest bowiem osiagniecie roz-
strzygnigcia, ktore jest optacalne.
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13.Zasada rozmawiania ze spraw-
cq na kazdy temat z uswia-
domieniem sobie, iZ nie beda
realizowane zadania sprawcy
dotyczace broni i amunicji, al-
koholu i narkotykéw, wymiany
i dostarczenia innych zaklad-
nikéw, uwalniania wieZniéw.
Naturalnym i zrozumiatym odru-
chem jest odrzucenie powyzszych
zadan. Tymczasem jest to dobra
podstawa do dyskusji 1 szansa
do nawigzania dialogu. W takiej
sytuacji dobrze jest zadaé pyta-

Zmiany
w zachowaniu

Wplyw na
sprawce

Wzajemne
zrozumienie

nie: dlaczego zZgdanie jest takie,
jakie jest lub co by bylo gdyby.
Potrzeba udzielenia odpowiedzi
racjonalizuje sposob myslenia

Empatia

sprawcy, poniewaz staje on przed

koniecznosécia znalezienia uza- Umiejetnosci
sadnienia dla swojego stanowi- aktywnego
ska, a to w pewnym stopniu negli- stuchania

zuje jego sposob myslenia.

Prawdopodobnie pytania spowo-
dujg niechetny stosunek spraw-
cy, ale negocjator nie powinien

Opracowanie wtasne.

Schemat 1. Model wptywu na zachowania, tzw. schody behawioralne.

w zadnym wypadku rezygnowac.
Pytania nie krytykuja, ale eduku-
ja. Cho¢ tego typu pytania sg nie tylko nieprzyjemne i su-
gerujg w dodatku, ze sprawca moze mie¢ ukryty cel, to
jest szansa, ze to niemite odczucie spowoduje, ze zadanie
sie wigcej nie pojawi lub powrdci w ztagodzonej formie.
Negocjacje policyjne nie polegajg na wypetnianiu zadan,
ale na zaspokajaniu potrzeb.
14.Zasada zatwierdzania przez dowédce dzialan policyj-
nych wszelkich ustalen ze sprawca.
W szczeg6lnosci dotyczy to dopuszczenia do rozmowy
0sob bliskich, rodziny, znajomych oraz dostarczania rze-
czy do miejsca przebywania sprawcy. Dowodzenie bowiem
charakteryzuje si¢ szczegdlnie sprawnym, jednoosobowym
podejmowaniem decyzji i ponoszeniem za nie odpowie-
dzialnos$ci przez dowddce dziatan policyjnych.
Podstawg skuteczno$ci negocjacji policyjnych jest stoso-
wanie si¢ do ustalonych zasad. Kazde postgpowanie ne-
gocjatora powinno by¢ zgodne z powyzszymi zasadami,
a kazde odstepstwo od zasad (wyjscie poza przyjete granice
kompromisu) powinno by¢ roztropne, celowe i akceptowal-
ne oraz uwzgledniajace mozliwe skutki.

SCHODY BEHAWIORALNE

Od pewnego czasu czgsto powtarzany jest slogan, ze ne-
gocjacje policyjne sq jak wedkowanie, czyli zarzucamy
przynete — rozmowa na wybrany temat. Gdy sprawca nie
podejmie rozmowy, to poruszamy inny temat — zarzu-
camy przynegte w inne miejsce 1 tak dalej, do chwili, az
sprawca podejmie rozmowg. Czy w taki sposob powinien
przebiega¢ proces negocjacji policyjnych? Nawet w po-
czatkowym etapie swoich dziatan zespdt negocjacyjny
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powinien ograniczy¢ do minimum dziatania, ktore przy-
pominaja ,,poruszanie si¢ dziecka we mgle”.

Negocjacje policyjne sg procesem logicznym i uporzad-
kowanym, a negocjator nr 1 naprowadza druga strong
krok po kroku, pomagajac jej doj§¢ do poziomu racjo-
nalnego myslenia. I pomaga w tym model wplywu na
zachowania, nazywany przez negocjatordw policyjnych
»schodami behawioralnymi”. Model ten jest kompro-
misem mi¢dzy dazeniem do jak najdoktadniejszego od-
wzorowania zjawiska negocjacji policyjnych a usitowa-
niem jego maksymalnego uproszczenia. Nie jest on zbyt
skomplikowany, ale odzwierciedla najistotniejsze cechy
komunikacyjne w praktyce negocjacyjnej. Model zakta-
da pie¢ etapdw negocjacji ze sprawca: aktywne shucha-
nie, wzbudzanie empatii, nawigzanie dobrych stosunkow,
wplyw na sprawce oraz zmiang jego zachowania.

W $wiecie negocjacji policyjnych nie ma miejsca na
stwierdzenia: ,,sprobuj¢ tego 1 przekonam sie, co si¢ sta-
nie”. To nie jest czas na eksperymentowanie, bo to moze
okaza¢ sie zle w skutkach dla wszystkich uczestnikéw
zdarzenia.

Praktyczne doswiadczenie wskazuje, iz prawidtowe sto-
sowanie schodow behawioralnych powoduje zapewnienie
sprawcy centralnego miejsca podczas budowania relacji.
W modelu tym potozono nacisk na fazowa struktur¢ ne-
gocjacji. Innymi stowy negocjacje policyjne podzielono
na etapy, okres$lajgc sposob postgpowania negocjatora
policyjnego w kazdym z nich. Podstawowa idea tego po-
dej$cia zwigzana jest z aktywnym sluchaniem i wzbudza-
niem empatii. Model pokazuje, co robi¢ w trakcie proce-
su negocjacji policyjnych, aby si¢ nie pogubid.
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BUDOWANIE RELACIJI MIEDZY
NEGOCJATOREM A SPRAWCA

Dla lepszego zrozumienia obranej drogi prowadzacej do
zbudowania relacji pozadane byloby rozpoczaé¢ od omo-
wienia konfliktu. Konflikt pojawia si¢ najczesciej tam,
gdzie strony daza do sprzecznych lub niezgodnych celow.
Wystagpienie realnych probleméw nie jest jednak koniecz-
ne do powstania konfliktu. Niejednokrotnie wystarczy juz
samo przekonanie sprawcy o wrogim nastawieniu drugiej
strony — negocjatora. W tym wypadku konflikt moze wy-
stapi¢ na poziomie ogdélnym sytuacji kryzysowej oraz na
poziomie pomi¢dzy jednostkami: sprawca a negocjatorem.
Konflikt jednostkowy jest przypisywany czesto roznicom
osobowosciowym, na ogoét jednak jest powodowany zabu-
rzeniami relacji migdzy sprawca a negocjatorem, wynikaja-
cymi z pelnienia odmiennych ro6l lub personalizacji antago-
nizmo6w do Policji. Konflikt ogdlny wskazuje na zaistnienie
sytuacji niekorzystnej z punktu widzenia dobra wspdlnego
lub w zwiazku z tym, ze dana sytuacja nie jest preferowa-
na przez zaangazowane strony. Konflikt ogélny mozna po-
dzieli¢ na subiektywny i obiektywny. Subiektywny konflikt
og6lny wynika z niezaspokojonych preferencji sprawcy
sytuacji kryzysowej, natomiast obiektywny konflikt ogélny
wynika z zaistnienia sytuacji nienalezacej do zdarzenia do-
brego. Dopoki istnieje tylko konflikt ogolny, czyli skupia-
jacy sie na otoczeniu, dopoty sprzyja to budowaniu prawi-
dlowych relacji i koncentracji na osiggnigciu korzystnego
dla negocjatora rozwigzania. Na potrzeby artykutu przyjeto
zdefiniowanie konfliktu w ograniczonym zakresie, czyli
przekonanie sprawcy sytuacji kryzysowej o wrogim nasta-
wieniu drugiej strony — negocjatora policyjnego.
Rzeczywisty konflikt jednostkowy jest przewaznie pozba-
wiony precyzyjnego, petnego opisu, a rozwigzanie jest za-
zwyczaj nastepstwem zbudowania prawidtowych relacji,
przy uwzglednieniu spotykanych przyczyn konfliktow,
w szczeg6lnosci konfliktu relacji. Konflikt relacji pojawia
si¢ w wyniku dziatania silnych negatywnych emocji, ste-
reotypdw, blednego spostrzegania lub niezrozumienia, wa-
dliwej komunikacji lub odwetowych zachowan, prowadza-
cych do zbednej eskalacji konfliktu.

Dzigki zdefiniowaniu pojecia konfliktu jest mozliwe poszu-
kiwanie rozwigzan — konsensusu.

Na czym polega budowanie prawidlowych relacji? Nie spo-
sOb nie odnies¢ si¢ do przestrzeni osobistej.

Przestrzen osobista czlowieka jest zjawiskiem psychofi-
zycznym — z jednej strony stanowi ona fizyczng ceche
ludzkiego ciala, z drugiej za$ jest czyms psychicznym, bo
zalezy od tego, jak konkretny cztowiek rozumie i przezy-
wa siebie oraz jak go rozumiejg i przezywajg inni. Jest
to przestrzen jakby ,nasycona” obecno$cig czlowieka.
Nasycenie to jest stopniowalne i zmienne. Granica prze-
strzeni osobistej ujawnia si¢ w przezyciu, a do§wiadcza-
my jej podczas interakcji, gdy drugi cztowiek wkracza
w t¢ przestrzen'. WejScie w t¢ przestrzen nie powinno
przyjac¢ formy ,,inwazji”, czyli wtargnigcia w przestrzen
drugiego cztowieka bez jego zgody. Podczas ,,inwazji”
mozna napotka¢ silne negatywne emocje, np. agresje lub
lek. Z kolei uzyskanie ,,zgody” na wejscie do przestrze-
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ni osobistej moze wywota¢ pozytywne emocje 1 posta-
we zyczliwosci. Daje ,,iskre” bezpieczenstwa w sytuacji
zagrozenia. Negocjator zaczyna by¢ postrzegany jako
osoba, do ktérej mozna mie¢ zaufanie. ,,.Droga” prowa-
dzaca do wejscia w przestrzen osobistg jest $cisle zwig-
zana ze zdolnoscig interpretowania zachowan innych
w kategoriach zawarto$ci ich umyshu: intencjonalnych
przekonan, pragnien, potrzeb, intencji, uczu¢ i mysli.
Jest to ,,droga” specyficznej formy poznania, polegajaca
na wykonaniu wyobrazeniowej, psychicznej aktywnos$ci
zblizajacej do zrozumienia intencji innych osob, a tak-
ze regulacji i transformacji wlasnych emocji. W aspek-
cie rozumienia zachowan sprawcy sytuacji kryzysowej
w kategoriach standw wewngtrznych, w negocjacjach
policyjnych budowanie prawidtowych relacji jawi si¢
jako realna lub wyimaginowana emocjonalna relacja po-
miedzy dwiema osobami, ukierunkowana w szczego6lno-
$ci na zachowanie wizerunku przez sprawce. Budowanie
prawidtowych relacji oparte jest na rozumieniu wptywu
przekonan na czyje$ zachowania, zdolnosci negocjatora
do przyjmowania perspektywy innej osoby (zaréwno po-
znawczej, jak 1 emocjonalnej), ale bez realnego zaanga-
zowania w relacje i wzbudzania w sobie stanu emocjo-
nalnego. W przypadku przyjecia kierunku polegajacego
na okazywaniu troski negocjator wykracza poza zdolnos$¢
wczucia si¢ w czyje§ emocje; poza rozumieniem przyczyn
emocji innej osoby przetwarza on wlasne do§wiadczenia
emocjonalne (np. na podstawie swojego wcze$niejszego
przezycia) rownoczesnie z rozpoznaniem stanu emocjo-
nalnego sprawcy i budowaniem przypuszczen o nim.
Jest to jawna 1 niejawna percepcja i interpretacja przez
negocjatora zachowan sprawcy oraz swoich wlasnych
jako intencjonalnych i celowych. Przejawem niejawne;j
percepcji i interpretacji jest swobodnie przebiegajaca
konwersacja, podczas ktérej sprawca sytuacji kryzyso-
wej bez rozmys$lnej refleksji automatycznie skupia uwage
na wytworzonych pozytywnych emocjach. Perspektywa
sprawcy sytuacji kryzysowej i negocjatora policyjnego
jest rozna. Warto napomkna¢, ze praktyczne do§wiadcze-
nie wskazuje, iz do powodzenia negocjacji policyjnych
przyczynia si¢ zapewnienie sprawcy centralnego miejsca
podczas budowania relacji.

JAK ZACZAG...

Wielu z nas, policjantek i policjantow, w sytuacji potrzeby
podjecia dziatan, np. z osobg zapowiadajacg popetienie
samobdjstwa, zastanawia sig, jak i w ktorym momencie po-
winno si¢ rozpoczaé rozmowe. W takiej formacji jak Policja
mozna by si¢ spodziewa¢ istnienia jakiej$ instrukcji, jedy-
nych ,,wlasciwych”, nicomal zbawiennych procedur poste-
powania z osoba bedaca w kryzysie, dzieki ktorym automa-
tycznie doprowadzimy do tego, ze druga strona odstapi od
zamierzonego czynu. Jednak policyjne zycie uczy nas, ze
nie jest to tak proste, tak naprawd¢ nie ma jednego wlasci-
wego sposobu rozpoczecia rozmowy; mamy natomiast do
dyspozycji pewne narzedzia.

Oto przyktad zadan do wykonania przez policjantow, kto-
rzy pojawili si¢ jako pierwsi na miejscu zdarzenia:
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1. Zachowaj si¢ rozwaznie i spokojnie. Obrazenia w drodze
lub na miejscu zajscia powodujg zwolnienie catego pro-
cesu rozwigzywania problemu.

2. Sprawdz sytuacj¢. Nader czesto, dzwonigc na Policje,
ludzie opowiadaja rzeczy, ktore nie majg pokrycia w rze-
czywistosci. ,,Pierwsi na miejscu” musza zatem zwery-
fikowa¢ nature rzeczy. Jest to pierwszy krok na drodze
zbierania informacji.

3. Spowoduj unieruchomienie sytuacji. Zaj$cie rucho-
me jest grozne i trudne do opanowania, totez nalezy
je ograniczy¢ do jednego miejsca. Lepiej jest straci¢
troche czasu na takie dzialania i zapewni¢ bezpieczne
rozwigzanie zdarzenia w kontrolowanych warunkach.

4. Przeprowadz ewakuacj¢ rannych i zagrozonych osob.
»Pierwsi na miejscu” nie powinni podejmowaé ewaku-
acji, jezeli grozi to niebezpieczenstwem.

5. Jezeli to konieczne, ustanow pier§cien wewnetrzny i ze-
wnetrzny. Odsun gapiéw na bezpieczng odlegltosé.

6. Zbierz pierwsze informacje. Kazda informacja jest
wazna.

7. Rozejrzyj si¢ za dogodnym miejscem dla innych stuzb,
ktore przyjada na miejsce.

W sytuacjach zapowiedzi popelnienia samobdjstwa, jezeli
bezpieczenstwo wiasne na to pozwala, nie nalezy czekac
na przyjazd zespotu negocjacyjnego. Rozmowe powinno
podja¢ si¢ niezwlocznie, w jak najkrotszym czasie po ze-
braniu informacji o wydarzeniu i osobie. Jest to swoista
pierwsza pomoc, ktora przerwie ,krwawienie emocjo-
nalne”. Pierwsza pomoc emocjonalna ma na celu zapo-
biec poglebieniu si¢ zagrozenia utraty zycia przez osobe¢
w kryzysie oraz ztagodzi¢ niepokdj i lek drugiej strony.
Drugim krokiem jest zbudowanie zaufania i skoncentro-
wanie si¢ na obawach i potrzebach rozmowcy. Podczas
rozmowy z 0sobg, ktora chce si¢ zabi¢, nie nalezy si¢
$pieszy¢. Taka rozmowa to nie wyS$cig kolarski, a raczej
maraton. Wtasciwe bedzie zastosowanie odpowiednich
pytan — od zamknietych (ograniczajacych odpowiedzi do
spraw zawartych w pytaniu), przez pytania wymagajace
dopetnienia, az do pytan otwartych. Umiej¢tno$¢ zada-
wania pytan przyda si¢ do opanowania techniki uwikta-
nia w dialog.

Zadawanie pytan ma bardzo wazny walor, a mianowicie

uruchamia proces przejécia z poziomu monologu do po-

ziomu dialogu. Umiejetne dotgczenie do pytan i wypo-
wiedzi odpowiednich sygnaléw parawerbalnych w tonacji
pytajacej, moze wymusi¢ na rozméwcy ustosunkowanie
si¢ do wypowiedzi drugiej strony. Taka forma pozwoli ta-
godnie przej$¢ od zadawania pytan i udzielania odpowie-
dzi do mozliwo$ci wyboru przez sprawce kierunku dalszej
rozmowy. Celem dzialania negocjatora jest pomoc w upo-
rzadkowaniu chaosu, jaki panuje w §wiecie cztowieka do-
tknietego kryzysem. Interweniujgcy policjant udziela po-
trzebnego wsparcia do czasu, kiedy osoba bedzie mogla
ponownie zapanowac nad sytuacjg. O czym rozmawiac?

Moze o jego bolu psychicznym? Nazwaé to, co przezywa

rozméwca — jego bol, ztos¢ i rozpacz. Uswiadomié¢ dru-

giej stronie, co czuje, jej potrzeby i oczekiwania. Najlepiej
niech rozméwca powie to swoimi stowami, wtedy bedzie
mogt lepiej sobie z tym poradzi¢. Nalezy sprowadzi¢ roz-
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mowe do tematu emocji. Tego, co stycha¢ w glosie roz-
moéwecey i uczué, o ktorych mowi. Nie nalezy szukaé winnej
osoby, a raczej zrzuci¢ wing na okolicznosci, a jezeli juz
rozmoOwca obwinia siebie, to niech wybrzmi dostatecznie
wyraznie to, ze kazdy ma prawo do btgdow.

A po6zniej? Dalszy kierunek rozmowy zalezy od sprawcy.
Wazne, aby razem podaza¢ do celu, z tym, ze zadanie
policjanta jest realizowane w tle.

Wigcej na ten temat mozna przeczytaC w pracy pt.
Prowadzenie prenegocjacji policyjnych Piotra Zdybata
zamieszczonej w teoretyczno-praktycznym poradniku
dla policjantow pt. Interwencje wobec 0s0b z zaburzenia-
mi psychicznymi lub niekontrolujgcych swoich zachowan
z innych przyczyn.

Policjant, ktory pojawia si¢ na miejscu jako pierwszy
w sytuacji, gdy osoba zapowiada popelnienie samoboj-
stwa, odgrywa kluczowa rol¢ w rozwigzaniu tej sytu-
acji 1 zapewnieniu bezpieczenstwa wszystkim uczestni-
kom zdarzenia. I to si¢ sprawdza w praktyce. W 2019 r.
Komendant Wojewodzki Policji we Wroclawiu wydat
decyzje w sprawie negocjacji policyjnych na obszarze
dzialania Komendy Wojewddzkiej Policji we Wroctawiu.
Zobowigzal w niej podleglych kierownikoéw jednostek or-
ganizacyjnych Policji do podejmowania czynno$ci zmie-
rzajacych do rozwigzania sytuacji zapowiedzi popetnie-
nia samobojstwa sitami i $rodkami bgdacymi aktualnie
w dyspozycji dyzurnego komendy miejskiej/powiatowe;j
Policji, w przypadku dzialan naglych, w ktérych moga
by¢ prowadzone negocjacje policyjne. Policjanci, podej-
mujac rozmowe, czg¢sto rozwigzuja sytuacje, przed przy-
byciem zespotu negocjacyjnego na miejsce zdarzenia.
Wydaje si¢ zasadne, aby w przysztoSci zagadnienie
pierwszej pomocy emocjonalnej znalazto si¢ w zakresie
szkolenia podstawowego dla policjantow, obok podstaw
pomocy przedmedycznej, poniewaz umiej¢tnos¢ zatamo-
wania ,krwawienia emocjonalnego” jest rownie wazna
jak umiejetno$¢ zatozenia opaski uciskowe;.

' J.F. Jacko, Nimb aksjologiczny. Uwagi o etycznych aspek-
tach przestrzeni osobistej, ,,Ethos” 2013, nr 4 (104), s.151.

The art of police negotiations

The author of this article, a long-time provincial coordinator
for police negotiations in Wroctaw, familiarizes readers with
the specifics of police negotiations. The first part of the study
discusses the basic concepts, the organisational structure to
which police negotiators belong, as well as their training process.
Then, the article describes the roles of each person in the
negotiation team, purposes and principles of conducting police
negotiations, as well as the basic tactical assumptions. In the
final part, the author offers practical tips for those police officers
who are the first to arrive at the scene of an incident requiring
police negotiations, with particular reference to the situation, in
which a person threatens suicide.
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