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UMIEJETNOSCI NIEZBEDNE
DO PROWADZENIA NEGOCJACJI*

Autor publikacji wskazuje umiejetnosci niezbedne do prowadzenia
negocjacji. Wskazuje rowniez cechy jakimi powinien charakteryzowaé sie
negocjator. W publikacji zostaly rowniez przedstawione sytuacje kryzysowe
wymagajqce uzycia negocjatorow.
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Istnieja sytuacje kryzysowe, w ktorych rozwiazanie wymaga
uzycia zespotu negocjacyjnego. Podstawy prawne uzycia negocjatorow
zostaly wskazane w zarzadzeniu nr 4/2002 KGP'. Zgodnie z nim
sytuacjami kryzysowymi, jakie wuzasadniaja ich udzial sa w
szczegolnosci zdarzenia zwigzane z:

1) wzigciem i przetrzymywaniem zaktadnikow,

2) zapowiedzia popelnienia samobojstwa,

3) grozba uzycia przez sprawceg broni lub niebezpiecznego
narzedzia albo materiatu w stosunku do 0sob i1 mienia

Sytuacje wskazane zarzadzeniu wydawac by si¢ mogtly si¢ jasne i
jednoznaczne. Praktyka wskazuje jednak, ze uzyte w zarzadzeniu
4/2002 sformutowania rodza wiele watpliwosci. Z sytuacja wzigcia
zaktadnika mamy do czynienia podczas napadu na bank, uprowadzenia
osoby, jak tez ataku terrorystycznego zwigzanego z porwaniem statku
powietrznego czy wodnego. Mimo, ze mamy do czynienia z taka sama
sytuacja, to charakter tych zdarzen jest w istocie rozny. Podobnie jest z
innymi wskazanymi w zarzadzeniu sytuacjami. Zapowiedz popehienia
samobdjstwa roéwniez moze mie¢ podloze czysto osobiste i samobdjca
chce wylacznie sobie odebra¢ zycie lub wiazaé si¢ z samobdjczym
atakiem terrorystycznym gdzie celem bedzie wielu ludzi. Najszerszym
pojgciem jest jednak grozba uzycia broni lub niebezpiecznego materiatu.
Moze tu chodzi¢ zaré6wno o podlozenie tadunkéow wybuchowych,
wszystkie przestgpstwa przeciwko zyciu 1 zdrowiu z uzyciem

* B aBTOpCHKiil pemakiii.
! Zarzadzenie nr 4/02 KGP, §2 ust. 3.
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niebezpiecznych narzedzi, ale o probg samobdjcza, gdy sprawca
postanowi odebra¢ sobie zycie, powodujac wybuch gazu lub pozar w
budynku mieszkalnym.

Mozna zatem skonstatowaé, ze przepis ten mimo pewnych
niedoskonato$ci poprzez swoja konstrukcje pozwala duza elastyczno$¢
w jego dostosowywaniu do réznych sytuacji kryzysowych. Nalezatoby
jednak rozszerzy¢ ten katalog o zdarzenia o wydzwigku spolecznym,
takich jak protesty, blokady drog i okupacje obiektdéw, ktore zdarzaja si¢
obecnie czgsto 1 wymagaja od policji wywazonych i przemyslanych
reakcji i rozwiazan. Praktyka wykazuje, ze wykorzystanie negocjatorow
w tego typu zdarzeniach powoduje, ze maja tagodniejszy przebieg i
czesciej dochodzi do roztadowania napigcia oraz rozwiazania napig¢ i
konfliktoéw bez rozwiazan sitowych.

Zadania jakie stoja przed negocjatorami policyjnymi, wymagaja
od nich posiadania duzego poczucia odpowiedzialnosci i nieprzecigtnej
odpornosci  psychicznej. Negocjator powinien wykazywaé —si¢
szczegdlnymi umiejgtnosciami i cechami osobowosciowych. Wbrew
pozorom umiejetnosci niezbedne do prowadzenia negocjacji nie sa
wrodzonym cechami lecz mozna je wypracowac i doskonali¢. Podobnie
rzecz si¢ ma z cechami osobowosci. Jedne utatwia kontakty z ludzmi i
mozliwo$¢ wywierania wplywu na ich zachowania — inne cechy
natomiast znacznie ten proces utrudniaja. Jak wiadomo osobowos$¢
mozna zmieni¢, cho¢ wymaga to czasu i ogromnej determinacji. Wiele
zalezy jednak od tego czy kto$ chce by¢ skutecznym negocjatorem i z
pelna $wiadomoscia przyjmowaé odpowiedzialno$¢ za ludzkie zycie.
Wymaga to dojrzatosci zyciowej i odpowiedniej mentalno$ci. Kazdy
zatem moze by¢ negocjatorem, niewielu jednak podejmie ten wysitek i
potrafi sprosta¢ stawianym wymaganiom.

Jakimi zatem cechami powinien charakteryzowac si¢ negocjator?
Przede wszystkim musi potrafi¢ shucha¢, by¢ komunikatywnym,
kreatywnym, elastycznym. Powinien mie¢ pozytywne nastawienie do
ludzi, chcie¢ im pomagac i unikaé¢ oceniania innych. Najwazniejsza jest
$wiadomos¢, ze nie nalezy postrzegaé cztowieka przez pryzmaty jego
czyndw. Nie przestrzeganie tej kardynalnej zasady sprawi, ze nawet
najlepsze wypracowane cigzko umiejgtnosci nie beda przydatne. Ich
wykorzystywanie bedzie zwykta manipulacja i oszustwem, a klamstwo
w negocjacjach prowadzi do porazki.
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Negocjator powinien by¢ osoba otwarta na wszystko co nowe,
poznawaé¢ 1 bada¢ zjawiska, ktoérych nie rozumie, nie ustawa¢ w
doskonaleniu umiejetnosci 1 ksztaltowaniu osobowosci.

Amerykanie jako prekursorzy negocjacji policyjnych wskazuja,
iz optymalnymi cechami ktore winien posiadaé¢ negocjator sa:

o wrazliwos¢ interpersonalna - empatia,

e zdolnosci percepcyjne,

e tolerancja dla dwuznacznosci,

e pozytywne myslenie,

¢ dos$wiadczenie, szczegdlnie nabyte w sytuacjach stresowych,

e zreczno$¢ werbalna,

e clastyczno$¢, zwlaszeza w sytuacjach pod naciskiem,

e doswiadczenie zawodowe w pracy z rdznymi typami
sprawcow,

e dojrzaty wyglad i dobre warunki fizyczne,

e znajomo$¢ ideologii sprawcy (jezeli sprawa dotyczy ter-
rorysty).

Wyodrgbnili tez niepozadane cechy, ktore negocjatorzy powinni
eliminowa¢ w ramach doskonalenia wlasnych umiejgtnosci. Naleza
do nich:

e nadmierna wiara w sit¢ fizyczna, wladzeg i twardos¢,

e zbytni konformizm i formalne podejScie,

o trudno$¢ w wyrazaniu uczuc¢ osobistych,

o stabe umiejgtnosci werbalne,

¢ tendencje do przerzucania wlasnych uczu¢ na innych,

o tendencje unikania introspekcji,

e nieznajomos$¢ ideologii sprawcy (w sytuacjach z terrorys-
tami)z.

Jedna z najwazniejszych cech, niezbednych do skutecznego
prowadzenia negocjacji jest empatia, czyli umiejetnos¢ wezuwania sig w
sytuacje innych oraz rozumienia ich odczu¢ i zachowan. Empatia
pozwala negocjatorowi rozumiejac partnerdOw z zespotu, dowddcow
dziatan oraz osoby z ktorymi prowadzi negocjacje, a przy tym zachowaé
wlasne poglady i nie ulega¢ wptywom. Jest to podstawa skutecznych

2 Na podstawie materialéw ze szkolenia FBI, maj 2003r, CSP Legionowo.
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negocjacji. W kazdych negocjacjach kluczowe znaczenie ma wyczulenie
na wartosci, percepcje 1 nastrdj osob, z ktorymi si¢ negocjuje. Nalezy je
pozna¢ 1 dostosowaé sig, unikajac jednoczes$nie sterecotypowego
myslenia.

Cecha zblizona do empatii jest szacunek do siebie 1 innych. W
polaczeniu z uczciwoscia, moze okaza¢ sig efektywne w prowadzonych
negocjacjach. Dziata tu zasada wzajemnosci, z ktorej wynika, iz podczas
kontaktow interpersonalnych otrzymujemy od naszych partnerdéw to, co
sami im dajemy. Przy zachowaniu elementarnych zasad ostroznosci i
odpowiedniej wiedzy z zakresu oddziatywania na innych, niezbgdnego
podczas negocjacji z psychopatami i osobami dotknigtymi niektorymi
schorzeniami psychicznymi, uczciwe okazywanie szacunku dla
pogladow 1 osoby partnera w negocjacjach, zawsze przynosi pozytywne
rezultaty.

Dobry negocjator musi by¢ takze cierpliwy 1 -elastyczny.
Cierpliwos¢, to nie tylko przeciwno$¢ porywczosci. To takze synonim
wytrwato$ci, umieje¢tnosci radzenia sobie z chwilowa porazka,
metodyczne ponawianie prob. Porazka to nieodlaczna czg$¢ sukcesu.
Dlatego tez, tylko osoby wykazujace najwigksza cierpliwo$¢ 1 upor,
maja szansg odnie$¢ sukces w negocjacjach. Elastyczno$¢ natomiast to
cecha, ktora okre$la zdolno§¢ radzenia sobie z nowymi,
nieprzewidzianymi sytuacjami 1 trudno$ciami. Cecha niezbgdna
szczegolnie podczas negocjacji z osobami chorymi psychicznie oraz w
sytuacjach ekstremalnych, na przyklad z desperatami stojacym na
krawgdzi dachu, gdy jedno nieostrozne stowo moze skutkowac¢ skokiem
z wysokosci.’

Negocjatorzy powinni posiadaé jeszcze wiele innych cech i
umiejetnosci, niezbednych podczas prowadzenia negocjacji  np.
umiejgtnos$é przewidywania reakcji 1 zachowan ludzkich w sytuacjach
kryzysowych. Wazne jednak, aby negocjatorzy mieli §wiadomos¢, ze
wigkszo$¢ z nich mozna si¢ nauczy¢ i doskonali¢ je.

Dlatego podczas doboru kandydatow na negocjatoréw nalezy
sprawdza¢ ich naturalne predyspozycje i wybiera¢ przede wszystkim
osoby posiadajace juz odpowiedni potencjat. Nie powinno si¢ zamykaé

3 K. Balcer, Negocjacje w sytuacjach kryzysowych w kontekscie zagrozen
terrorem kryminalnym; s. 47; praca dyplomowa, Szczytno 2010.
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drogi innym, ktérzy wykazuja zainteresowania w tym kierunku. Musza
jedynie wykona¢ wigcej pracy. Jesli spelnig okre§lone warunki, moga
okazac si¢ rownie skutecznymi negocjatorami.
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Jerzy Szafranski. Necessary Skills to Negotiate.

The author analyzes the policeman's ability needed to conduct the negotia-
tions. The psychological features of what should characterize the negotiator are
shown. The article is about the crisis situations that require the assistance of the
negotiators for its solutions.

Key words: negotiations, crisis situation, communication.
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