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Resumo: Este artigo visa demonstrar como a Programacao Neurolinguistica
(P.N.L), pode se tornar uma ferramenta util na acdo do Negociador Policial, no
ambito de uma crise. De modo que seguindo os conceitos, principios e técnicas
desenvolvida pela P.N.L, o negociador podera orientar-se suas agdes de forma mais
satisfatorias. Nao pretenderemos abordar o que deve ou ndc deve evitar o
negociador no seu mister, haja vista possuirem outras literaturas excelentes, mas
sim estruturar @ mente do negociador no sentido de orientar-se e dirigir-se suas
proprias acbes de forma mais segura, poderosa e totalmente capaz nas acoes de
negociagdo, utilizando para isso as ferramentas que a PNL possui. Servindo de
modelo alternativo nas agdes do negociadores, deixando-o mais flexivel em suas
escolhas e ampliando suas experiéncias na negociacao.

Palavras-chave: _
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ABSTRACT: This article seeks to demonstrate as the Programacion
Neurolinguistic (P. N. L), it can become an useful tool in the Negotiating Policeman's
action, in the ambit of a crisis. So that following the concepts, beginnings and
techniques developed by P. N. L, the negotiator can be guided its more satisfactory
form actions. We won't intend to approach what owes or it should not avoid the
negotiator in its occupation, have seen they possess other excellent literatures, but
yes to structure the negotiator's mind in the sense of to guide and to go its own
actions in a safer way, powerful and totally capable in the negotiation actions, using
for that the tools that PNL possesses. Serving as alternative model in the negotiators’
actions, leaving it more flexible in its choices and enlarging its experiences in the
negotiation.
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INTRODUGAO

Em muitas literaturas e doutrinas lidas sobre do assunto, percebemos que "
A arte da Negociag&o”, tanto no mundo dos negdcios quanto na atividade policial
militar, e em muitas outras areas, apresentavam meétodos que funcionam para
algumas pessoas e para alguns problemas. Observamos que a maioria dos seus

' Capitdo PM da Policia Militar do Estado de Mato Grosso, Especialista em Seguranga Publica,
Negociador Policial @ Practitioner em P.N.L. CAQ/2007.
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métodos apregoava mais do que poderia efetuar e a maioria das teorias tinha uma
pequena relacdo com os métodos por ela descritos.

"A maior parte das estratégias abordadas para o papel do Negociador, em
quase todas as obras, demonstram o que devia e 0 que ndo devia ser feito durante o
processo de negociacdo, para obterem boas realizacbes e chegar uma solugao
aceitavel. De modo que, seguindo os passos recomendados conseguiam resultados
sem saberem o gue especificamente haviam feito.

O negociador policial, como sabemos, tem como (nica ferramenta no
processo da negociacfo, a conversacfes, a persuacio etc., no seu relacionamento
com o perpetrador de eventos criticos, o que chamamos comunicacgéo efetiva. Por
outro, lado a doutrina de gerenciamento de crise, bem como da negociacéo policial,
nés apresenta modelos e padrdes de como o negociador policial deve ou n&o agir
para ter resolugbes aceitaveis. Embora fazendo ou evitando uma série de coisas, em
nome do que a “a experiéncia recomenda’, fazem certas coisas seguindo passos
que o oriente no processo da negociagdo. Verificamos também, que a programaco
neurolinguistica, ciéncia da exceléncia na comunicagdo humana, vém se expandindo
em varias areas tais como: edl]cacéo, direito, negdcios, saude, terapia, mediacéo de
conflitos etc., tornando uma ferramenta (til nesses setores e alcancando resultados
fabulosos. Entdo perguntamos “a programacéo neurolinglistica pode ser uma
ferramenta util no papel do negociador policial?”

Assim sendo, o Propésito do nosso trabalho foi no sentido de demonstrar
como a Programac&o Neurolinguistica (P.N.L), pode se tornar uma ferramenta til na
acio do Negociador Policial, no-émbito de uma crise.

Para isso, buscamos fazer um entrelagamento da pesquisa bibiografica com
a pesquisa de campo, com a entrevista de vérios negociadores policiais do Estado
de Mato Grosso, os quais tiveram experiéncia pratica no campo da negociagao,
onde fizemos um contraponto para sabermos esses negociadores utilizaram ou néo
a Programacdo Neurolinglistica no processo da Negociagdo, mesmo sem
conhecer as ferramentas existentes da P.N.L, na arte da comunicacao efetiva. De
modo que se aprenderem as ferramentas da programacdo neurolinguistica suas
acbes ser&o mais satisfatéria.

Nesta linha de pensamento, ndo pretendemos abordar o que deve ou néo
deve evitar o negociador no seu mister, haja vista possuirem outras literaturas
excelentes, mas sim estruturar a mente do negociador no sentido de orientar e dirigir
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suas proprias agbes de forma mais segura, poderosa e totalmente capaz nas
acbes de ﬁegociat;éo. Em suma pretenderemos demonstrar o que fazer e como
fazer na hora da verdade, com o uso das ferramentas que a P.N.L possui.

Em suma, buscaremos fazer um contraste entre o Papel do Negociador
Policial e as ferramentas que a Programagéo Neurolingiistica possui, todas visando
ampliar suas possibilidades de experiéncias, a terem uma estrutura de escolhas
mais agradavel e serem mais flexiveis, criativo etc., em todos os niveis de sua vida
profissional e pessoal.

DESENVOLVIMENTO

Se por um lado a doutrina traz um modelo ou padréo de atuagdo para o
papel do negociador policial, por outro a P.N.L, apresentaria como um modelo
alternativo em sua atuacéo.

A P.N.L trata da estrutura da experiéncia humana subjetiva, de como
organizamos o que vemos, ouvimos e sentimos e filtramos o mundo através dos
nossos sentidos. Também examina a forma como descrevemos isso através da
linguagem e como agimos, intencionalmente ou néo para produzir resultados.

Ela estuda como se processa o pensamento. Pensar & usar os sentidos
internamente. Pensamos vendo imagens internas, ouvindo sons ou falando
internamente e tendo sensagdes. Também estuda a influéncia da linguagem que,
embora seja produto do sistema nervoso, ativa, direciona e estimula o cérebro e &
também a maneira mais eficaz de ativar o sistema nervoso dos outros, facilitando a
comunicag&o.

Cayrol e Barrere (1997)', descreve que de maneira especifica, a PNL
oferece o seguinte:

- um modelo do modo como o cérebro funciona: de que forma
uma pessoa pensa e sente, motiva-se e muda?

- um modelo das estruturas que constituem a subjetividade: como
um ser humano constréi sua experiéncia da realidade?

- um conjunto de elementos e de grades que permitem observar,
identificar essas estruturas e intervir.

- uma tecnologia e uma metodologia: técnicas que favorecem
a comunicacdo eficaz e a mudangal...].(grifo nosso).

" CAYROL, Alian ; BARRERE, Patrick. Guia de PNL :programacgao neurolingiiistica.2 ed Rio de
Janeiro :Record, 1987,
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Nesse sentido, Andreas e Faulkner(1995), postulam que:

Neuro refere-se a parte do sistema nervoso, aos caminhos
mentais dos nossos cinco sentidos de visdo, audigdo, tato, paladar e olfato.
Linglistica refere-se & nossa capacidade de usar a linguagem e a forma
como determinadas palavras e frases refletem nossos mundos mentais.
Linglistica refere-se também & nossa ‘linguagem silenciosa” de atitudes,
gestos e habitos que revelam nossos estilos de pensamento, crengas e
outras coisas mais. Programagdo veio da informatica para sugerir que
nossos pensamentos, sentimentos e agbes sdo simplesmente programas
habituais que podem ser mudados pelo upgrade do nosso “software
mental”.’

QO negociador policial tem como dnica ferramenta a comunicacdo. Nesse
ponto a P.N.L estuda a comunicagdo sistémica de forma explicita em nossa
experiéncia, fazendo com que cada um seja entendido e compreendido mais
faciimente em sua comunicag4o e nos resultados que estao obtendo.

O’Connor (1995)° diz o seguinte:

A Negociagdo tem o objetivo de chegar a uma decisdo comum,
com a gual ambos os lades concordem de maneira congruente. Trata-se do
processo pelo qual se obtém dos outros o que se deseja dando-lhes o que
eles desejam. Isso ocorre em qualquer mediagdo em que ha confiitos de
interesses.

Entretanto, isso ndo é assim tdo facil. E preciso alcangar um
equilibrio entre a integridade, os valares e objetivos dos vérios participantes
na cena deé agdo. Esse movimento de comunicagio oscila para frente e
para tras; alguns interesses e valores serdo partilhados, outros nfo. Nesse
sentido, a negociagdo permeia tudo o que fazemos. Estamos lidando aqui
mais com © processo que com o objeto da negociagdo.

A negociagdo em geral acontece quando ha recursos escassos. A
chave de uma negociagdo é conciliar os objetivos: agrupa-los para que
todos os participantes ou que vai intermediar obtenha aquilo gue deseja
(embora ndo seja isso que eles desejam no inicio da negociagdo). Partimos
do pressuposto de que a melhor maneira de atingir o objetivo & certificar-se
de que todos os envolvidos consigam atingir seus objetivos.

Nesse campo o negociador no seu processo de comunicacdo, nas
mediacdes de conflitos, devem saber o que se diz e como se diz para ser entendido
e compreendido no cenario de acio.

O’Connor (1995) *, menciona que:

A comunicagdo envolve muito mais do que apenas palavras. As
palavras s&o apenas uma pequena parte da nossa capacidade de
expressdo como seres humanos. Estudos demonstraram que numa
apresentagdo diante de grupos de pessoas, 55% do impacto s&o
determinadas pela linguagem corporal — postura, gestos e contato visual -,
38% pelo tom de voz e apenas 7% pelo contetido da apresentacdo

! ANDREAS, Steve, FAULKNER, Charles. PNL, a nova tecnologia do sucesso.12 ed. Rio de
Janeiro:Campus, 1995. p.13-14.

? O'CONNOR Joseph; SEYMOUR John. Introdugio a pregramacao neurolinguistica: como
entender e influenciar pessoas. Sio Paulo; Summus, 1995p.176-177.

*dem., p.34.
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(Mehrabian e Ferris, ‘Inference of attitudes from nonverbal
communication in two channels” in The Journal of Cousielling Psychology,
vol.31, 1967.pp. 248-52)

Linguagem corporal

Tom de Vozx
38%

Grafico 1. llustragdo sobre comunicagdo, [p. 35] da citagédo acima exposta.

A comunicacdo mal compreendida pode gerar grandes confusdes no cenario
de acao, além de sérios prejuizos.

Embora a histéria do negociador de reféns seja relativamente curta no
trabalho da Policia, ela € marcada por muitos sucessos e tem provado o valor da
interdisciplinaridade em problemas policiais. Combinando o conhecimento dos
policiais com o emprego de taticas de saude mental, uma variedade de acgbes
sofisticadas, baseadas em teorias, técnicas, pesquisas e experiéncias tém sido
desenvolvidas para reduzir conflitos e salvar vidas.

As organizagbes policiais mais evoluidas sempre se preocuparam em ter
uma pronta resposta as ocorréncias que fujam da normalidade, principaimente aos
eventos cruciais, as quais tinham ou vinham tendo desfechos imprevisiveis. Assim
sendo, o gerenciamento de crise foi a postura organizacional definida para negociar
estas situagdes cruciais.

Dentro dos niveis existentes de Gerenciamento de Crise, a figura do
negociador passa a ser uma das alternativas, as quais teriam que agir de acordo
com os procedimentos pré-estabelecidos, de acordo com diretrizes e politicas
norteadas pela doutrina de negociagio de crises com reféns.

Nao ha uma formula fixa a ser seguida. As situacdes desse tipo se instalam
(e se resolvem) de diversas formas, e por isso @ necessario que a Policia possua
uma equipe que, conhecendo as diversas técnicas de resolucéo e negociacédo da
crise, tenha condigbes de minimizar a possibilidade de falhas operacionais, que
podem sempre ocorrer em raz&o das variaveis envolvidas.

O negociador policial constitue um servico silencioso. Em cada simples
incidente, o negociador de reféns deve estar preparado para esse quadro. E ndo ha
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GOIASIMATO  GROSSO/ACADEMIA
CEL PM ANTONIO M. DE MORAES NACIONAL DE BRASILIADF- ANO | 28/07/2007
PREJUDICADO
CEL PM WANDERLEY MASCARENHAS DE _
PREJUDICADO (VIA Email] 07/08/2007
SOUZA
CEL PM SANTOS ' BAHIA-BA-ANO 2001 0110812007
TEN CEL PM JORGE CATARINO MORAES
ESPIRITO SANTO - ANO 2001 02/08/2007
RIBEIRO
MAJ PM JORGE LUIZ DE MAGALHAES SALVADOR-BA- ANO 2001 26/07/2007
| CAP PM ANDRE AVELINO FIGUEIREDO .
CUIABA-MT/ ANO 2005 0110812007
NETO
T ; FIGURA COMO NAO-NEGOCIADOR
CAP PM JULIO MARTINS DE CARVALHO 26/07/2007
POLICIAL
| =

Fonte: Entrevista realizada com policiais negociadores.

Podemos dizer que: excluindo os Capitaos PMs, todos os entrevistados sao
0s pioneiros na negociagdo policial dentro do Estado de Mato Grosso e que
introduziram a doutrina de Gerenciamento de Crise nos eventos criticos, que ora
vem ainda se sistematizando nas agdes policiais. Nio podemos esquecer de
ressaltar a participacdo de nosso orientador Ten Cel PM Sampaio no rol desses
negociadores.

Comentario: Alguns pontos relevantes a nossa discussao: Menciona gue o
negociador policial deve ter “muita sensibilidade”, “vai muito do seu felling” “tem que
ser duro ou sensivel dependendo da circunstancia” na sua forma de manobrar o
evento. (“sic”)

Nas conversagbes, buscou primeiramente estabelecer um canal de
comunicagdo, ‘fazendo rapport” (“sic”), onde utilizou o linguajar proprio deles, se
apresentou armado e se desarmou, como sinal de confianga efc...

A negociagdo envolve muito sentimento e emogbes, ao término nos
sentimos muito esgotados, abalados e com dor de bariga. {“sic”)

Como podemos perceber a negociacdo transita em um fluxo e refluxo,
oscilando para frente e para tras, o negociador tem que ter “felling”, “sensibilidade”
ou "ser duro ou sensivel dependendo das circunstancias”, conforme relata o
entrevistado e a ciéncia.
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No dizer de O'Connor (1995)" menciona o seguinte:

A comunicacgao oscila para frente e para tras; alguns interesse e
valores serdo partilhados, outros ndo.[...] A negociagdo em geral acontece
quando ha recursos escassos. A chave de uma negociacdo & conciliar os
objetivos: agrupa-los para que todos os participantes obtenham aquilo que
desejam (embora issc nem sempre seja o que eles queriam no inicio da
negociagdo). Entretanto, isso ndo é tao facil. E preciso alcangar equilibrio
entre a integridade, os valores e objetivos.

Podemos perceber que a doutrina traz véarios elementos que orientam e
guiam o negociador policial na desenvoltura do seu papel. Nas conversagdes, dado
seu fluxo e refluxo, tanto o negociador quanto o(s) perpetrador(es) entram e saem
de estados que habilitam ou desabilitam suas agtes, visto que, inicialmente, quem
esta com o estado empobrecido sdo os pepetradores.

Cel PM Moraes (2007)* em sua entrevista diz que:

- A doutrina de negociacdo € bastante sabia. mas que o
negociador necessita ter muita habilidade ao lidar com eventos criticos.
Menciona também que o negociador deve ter “muita sensibilidade”, “vai
muito do seu felling” “tem que ser duro ou sensivel dependendo da
circunstancias”, na sua forma de manobrar o evento. (“sic”) (arifo nosso).

Em termos neurolinguistico, existe um pressuposto que “ ter uma escolha
€ melhor do que ndo ter nenhuma’, o mapa que guia o perpetrador naquele
instante, € um mapa empobrecido cuja escolha que fizerem estarao fazendo dentro
de suas limitacdes, e estardo fazendo suas melhores escolhas naquele momento. O
negociador deve entrar no modelo de mundo ou universo do perpetrador(es), e
oferecer alternativas de escolhas. Nesse termo, os passos iniciais para entrar no
modelo de mundo do perpetrador(es), serdo estabelecidos pelo rapport, pela
harmonia, pela empatia, espelhamento etc... até que se sinta seguro e confiante na
sua pessoa, acompanhando e depois conduzindo para estados desejados.

A pergunta é: como criar estados, tanto no negociador, quanto no perpetrador{es)? -
A doutrina oferece poucas possibilidades, no teatro de operacdes, havendo um
sincronismo das agdes, no dizer do Cel PM Moraes, pode propriciar aumentar a
pressao, diminuicdo da pressdo ou até realizar estérias, coberturas, etc.. para criar
estados no(s) perpetrador(es), a fim de ver no negociador policial uma alternativa de
saida. Em termos Neurolinguistico, a P.N.L oferece ferramentas para criar estados
tanto em si, quanto no(s) perpetradores, conforme

! O'CONNOR Joseph; SEYMOUR John. Introducdo & programacdo neurolinguistica: como
entender e influenciar pessoas. Sdo Paulo: Summus, 1995, p. 177,

2 Cel PM Antonio M.de Moraes, Policia Militar do Esato de Mato Grosso, Negociador Policial,
conforme entrevista concedida no dia 28/07/2007.
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contetido expresso em nossa monografia, capitulo Ill. Embora néo seja nada facil,
mas que auxilia como modelo alternativo nas acées do negociador.

Outro aspecto relevante a se notar é que o entrevistado demonstrou-se
extremamente seguro, “disse estar com excesso de confianca” ("sic”), em suas
transicdes no momento de conversar com o(s) perbetrador(es), tendo em vista estar
preparado tecnicamente e psicologicamente para a situacdo. Visto gue conhece a
doutrina e a ciéncia P.N.L, passando a agir de forma mais facilitada com os
instrumento que elas oferecem, guiando e dirigindo-se com os modelos e padrbes
oferecidos pela doutrina e as ferramentas da P.N.L. Por outro lado “o entrevistado
entende como extremamente Util no papel do negociador, a ciéncia P.N.L, uma
forma de manobrar mais facilmente (de forma cientifica) os eventos criticos, e
chegar a resultados satisfatario.

Se torna claro também, em sua locucdo, a necessidade de modelos e
padrées para orientar o negociador na representacéo de papel e na aplicacdo de
suas agdes, s&@o atributos essenciais que deve possuir o negociador para que
desenvolva uma boa tarefa. Nesse aspecto a doutrina da negociacéo, apresenta um
modelo Util de como deve ser representado o papel de negociador. Por outro lado,
podemos observar que o entrevistado fala mais do processo da negociacéo do que
no objeto da negociagdo em si, ou seja, o como fazer para chegar a resultados
desejados.

Nesse termo a P.N.L pode servir como filtro na percepgdo do negociador
palicial, a fim de guia-lo e orienta-lo no seu relacionamento com a sua tarefa de
negociagao.

Em termos neurolingiistico, ela nos demonstra: Como estabelecer contato,
acompanhar e conduzir no modelo de mundo do(s) perpetrador(es), mesmo assim
ela nos fornece também outras ferramentas que possibilitam mudancas de estado
tanto em si, como no(s) perpetrador(es), visto o(s) perpetrador(es) estar em estado
de pobre recurso. Entrar no modelo de mundo e fazer mudangas de estados, na
forma de sugesto, isso possibilita se fazer entendido e compreendido na cena de
acdo. Por outro lado, existem varias ferramentas para auxiliar o negociador nas suas
execugdes e entrar no universo do(s) perpetradbr{es) de forma mais facilitada.
(Circulo de Exceléncia, Padrao Swish, Resignificacao de Contexto e contéudo etc.)

Por fim, Cel PM MORAES complementa o seguinte: “para falar de evolugéo
da Doutrina de Negociagdo e Gerenciamento de Crises, temos que falar em filosofia
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de ndo enfrentamento e preservacdo da vida pelo profissionais de seguranca
publica. Acreditava-se que o papel da policia era resolver a ocorréncia de qualquer
forma, e o uso de forca era a primeira opgdo. Com a evolugdo da filosofia de ndo
enfretamento e uso progressivo de forga, passou-se a dar mais &nfase a doutrina de
solugdo negociada para eventos criticos. Entdo conclui-se que na verdade néo era
falta de treinamento e sim a faltada construgdo de uma filosofia de solugéo
negociada para eventos criticos. Quando a solugdo negociada passou a ser a
melhor opgdo, dai passou-se a difundir o treinamento e capacitagdo. Convém
salientar que o fato de fazer o curso de gerenciamento e negociacso, ndo quer dizer
que seja um bom negociador, como ja disse o negociador tem que ter feeling”

Apresentaremos um grafico para visualizacdo da distribuicdo dos nimero de
negociadores policiais, dentro do Estado de Mato Grosso, conforme informagées
fornecida pela SEJUSP-GGI.

GRAFICO 1

DEMONSTRAGAO NUMERO DE NEGOCIADORES

POR ENTIDADE/ANO 2005
o1 01

o1 9

O Folicia Miftar

® Policia Civil
03

[0 Sistema Prisional

O Folicla Rodoviaria Federal
W Corpo de Bombeiro Milttar
O Policia Fedaral

05

‘@ Gefron

0 Superintend&ncia de Pericias e
identificagdes

m Promatar de Justica

06 @ Juiz

O Exércdo Brasileiro
Fonte: GGI-SEJUSP

Fonte: GGI-SEJUSPMT/2007, site:ggi@mt.seguranca.gov.br

Ap6s a nossa andlise e intepretagéo verificamos que: A tabela principal
possuia um total de 46 negociadores. Incluido aqueles entrevistados, cujo nome nao

constava na relacdo e compatibilizado com os nomes que ja se ecnontrava na
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referida lista, perfez um total de 51(cinquenta e um) negociadores, conforme

grafico abaixo:

Porcentagem (%) de

- negociadores entrevistados

- 44
50
40
20
204 7
1o 13.7%
0 :
Entrevistados Néo-entrevistados

Fonte: Entrevista realizada com policiais negociadores.
Figura 2: Grafico produzido pela analise do quadro 1 e tabela 1,
da interpretaco dos dados.

Em nossa observagbes gerais, podemos perceber que ficou bastante
evidente a necessidade de um modelo ou padrio nas execussbes ou
representagbes do papel do negociador. No desempenho do entrevistado “A’,
podemos perceber também que suas agdes por mais carregado de boas intecdes,
apresentou-se sem um modelo ou padro de atuacdo. Ficou claramente observado
que todos os entrevistados usaram certos procedimento existentes na P.N.L, dentro
de determinadas proporgdes, tanto de forma implicita, fazendo o que fazem
seguindo certos instintos e habilidades, quanto na utilizacdo da doutrina de
negociagdo.

Como tem como Unica ferramenta suas maos, seus ouvidos, sua boca e o
que sai dela, seu corpo efc..., para persuadir, convecer, resolver ou mediar
conflitos, ou qualquer coisa que queira chamar, todos eles sao objetos de estudo da
P.N.L. Nesses termos podemos de forma sistematizada, melhorar nossa capacidade
de fazer distingdes, melhorar nossa capacidade sensorial, melhorar nossa forma de
perceber a realidade(dos acontecimento, das coisas, das pessoas, das perpectivas
passadas etc.), melhorar nossa forma de relacionar melhor consigo mesmo, enfim
ampliar nossa experiéncia aumentado nossas escolhas e decisGes diante dos

eventos que representaremos no "PAPEL DE NEGOCIADOR POLICIAL".
91



Cel PM Mascarenhas PMSP (2007)", via email, respondeu-no as seguintes
perguntas :
" 1) Conhece a Programag&o Neurolinguistica?
2) Jateve contato com seus conceitos e procedimentos?
3) Jaouviu falar sobre as suas técnicas?
4)  Qual a opinido do senhor sobre a tematica escolhida?
Respondeu que:
1. Sim, inclusive a coloquei como matéria do Curso de Negociacéo de crises
com reféns, criado por mim na PMESP em 2000.
2.Sim, realizei alguns cursos e estagios na area e, ainda trabalho com P.N.L.
3. Sim.
4. E o0 embasamento para atuar como negociador, principalmente policial. E
a principal ferramenta do policial negociador para fazer a leitura do ambiente e da
tipologia do tomador de reféns.
Caso ainda ndo conhega, a minha tese do CSP, classificada em 1° lugar
em 2002, trata do assunto.
Portanto, face as anaiiée e intepretacdes aqui observadas, podems dizer que
a P.N.L pode ser um modelo alternativo, junto da doutrina de negociagéo, ampliandc
emn técnicas, criatividade, flexibilidade, feedebeck e muitas outras maneiras de
propercionar melhor o negociador, na maneira de lidar com eventos criticos e corr
o(s) perpetrador (es).

CONCLUSAO

Em nossa proprosta inicial concentramos nossa atenc¢do, em encontrar ums
estrutura que nos conduzisse a resposta do nosso problema se “a programacéac
neurolingiiistica pode ser uma ferramenta Util no papel do negociador policial?”. Se
por um lado existia um composto téorico e cientifico da aplicagéo da P.N.L e por
outro o Negociador Policial que usa a comunicacdo efetiva, como sua unica
ferramenta, mantivemos a nossa neutralidade em descobrir como ambas variaveis
{(negociagéo policial e programacgdo neurolinguistica) vieram desenvolvendo suas
bases e como elas se demonstavam Uteis no papel do negociador policial.

' CEL PM WANDERLEY MASCARENHAS DE SOUZA, Policia Militar do Estado de Séo Paulo-SP,
Negociador Policial, conforme entrevista concedida, via email, no dia 07/08/2007.
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Inicialmente, diante das literaturas existentes sobre P.N.L, verificamos que
nossa proprositura inicial colocava-nos diante de uma dimensdo interpretativa
daquilo que queriamos. A partir de entdo, no contato com as literaturas e
aprofundamento de suas fundamentagdes, passamos a analisar, o que colocar e 0
que ficar de fora, de modo que demonstrassemos a utilidade da P.N.L no Papel do
Negociador Policial, cujos elementos fossem condicbes determinantes que
influenciariam em seu papel no instante da negociacao. Por outro lado, a doutrina de
negociagdo, fundamenta-se em experiéncias que também orientam e guiam o
negociador policial no universo da negociacio.

Acima destes dois corpus buscamos contextualizagéo tanto da P.N.L, como
do Papel do Negociador, a fim de situar o leitor no entrelagamento que pretendiamos
dar, elencando as condigfes técnicas, doutrinarias e caracteristicas basicas para o
pleno desenvolvimento do Papel do Negociador. Por outro lado também,
explanamos os conceitos, pressupostos e técnicas da P.N.L. de forma sugestiva, as
quais, em sua elaboragdo, pudessem ganhar um corpus proprio daquilo que
pretenderiamos demonstrar.

Conforme podemos observar, o Papel do Negociador Policial apenas foi
suscitado apos varios incidentes as quais a policia baixou ordens para que fossem
tomadas medidas que capacitassem a instituicdo a lidar corretamente com as
situacdes de crise. Apds o incidente das Olimpiadas de Monique, 1972, a chefia de
Nova York baixou ordens, sendo designado o Psicélogo Harvey Schossberg para o
preparo adequado. A partir de entdo a figura do Negociador Policial se torna um
recurso importantissimo no nivel de Gerenciamento de Crise, embora muitos ainda
néo reconhegam a sua relevancia dentro da instituigio policial.

No campo da P.N.L, iniciada em 1970, bem proximo do surgimento do papel
do negociador, a P.N.L surge com os fundadores JOHN GRINDER e RICHARD
BANDLER, onde esses dois entusiastas produziram um corpus proprio que fosse
util, inicialmente, na comunicagdo de terapeutas junto a pacientes em suas
transi¢Ges; No entanto, dado a sua eficiéncia de suas aplicacdes, a P.N.L expandiu-
se para outras areas, tais como: negécios, educagio, direito, vendas, mediacdes de
conflitos etc., e sendo popularizada por varios outros seguidores, ganhando
dimensGes em vérios outros setores de exceléncia humana e na area sistémica da
comunicacéo.
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Os autores observaram que cada individuo cria uma representacéo interna —
um modelo de mundo, simulacro da realidade — a partir de suas proprias
experiéncias. Ao ‘representar essas representacdes” faz por meio de imagens,
sensagdes ou sons, tanto no nivel nao-verbal, quanto ao nivel verbal de
comunicacao, tudo isso através da linguagem. O gue nos leva a dizer que o simples
conhecimento dessas dimensdes tedricas, como modelos explicitos, podem ser
testadas na propria experiéncia dos negociadores, de modo que possa estruturar
suas mentes de forma antecipada, de modo que possa atuar de forma mais
confiante, poderoso nos instantes que um evento critico exigir a sua intervencao.

Embora as informagdes sugestivas aqui apresentadas, através das
interpretacdes, conceitos, pressupostos e técnicas, todas foram a fim de entender o
funcionamento da estrutura subjetiva humana e que o negociador policial pode
aproveitar dessas ferramentas.

No tratamento das expériéncias relatadas pelos negociadores policiais (MT),
verificamos que todos, indistintamente buscaram atuar com boas intengbes no
sentido de alcangar resultados satisfatorios, no entanto, o “como” fazer, requer
aspectos que orientem e guiem o negociador no “espaco-problema’ de sua atuacao,
sabendo cada operacio e acéo a ser tomada e as influéncias que dali adviram. As
experiéncias relatadas, foram imprenscidiveis na confirmagdo. Uns apresentaram
maior controle naquilo que faziam, vista ja terem desenvolvido modelos e padrdes
de atuac&o, mas que mesmo assim relataram que a negociagdo € uma atividade
esgotante, cansativa e que deixa o negociador exausto psicologicamente.

Assim sendo, na elaboragéo por nés apresentada, buscamos demonstrar
dentro de uma vis&o clara, que a P.N.L. pode ser utilizada como um filtro no papel
de negociador, tanto no modo de perceber a realidade, como para criar mapas que
0s guiem ou orientem nos instante de uma mediacdo, colocando-os em estados
poderossissimos para acompanhar e conduzir o (s) perpretador (es) do evento
critico, complementando a doutrina no desenvolvimento da habilidade de lidar com
eventos criticos.

No tratamento da varidveis, papel do Negociador Policial e a P.N.L,
buscamos também, com a pesquisa de campo, considerar os negociadores policiais
que ja tinham contato pratico com a experiéncia de negociacio, onde confrontamos
se eles ja utilizavam ou n&o, os conceitos e procedimentos existentes na P.NL.., na
comunciagdo efetiva.  Observamos que a maioria dos entrevistados, utilizaram
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alguns conceitos e procedimentos existentes na P.N.L, pela vontade deliberada de
chegar a uma resolucdo aceitavel, na busca e criacio de confianga com o
perpetrador, nas atitudes implicitas  de seus comportamentos, utilizando
instintivamente. Neste termo podemos utilizar a P.N.L. para ampliar nossa
Capacidade sensorial, agindo de forma sistematizada, nao de forma deliberada, mas
de forma cientifica, sabendo o que esta aplicando e como esta aplicando
determinadas partes do Seu corpo para comunicar de forma efetiva. Nisso, podemos
dizer que havera um aumentando da eficiéncia de sua Unica lerramenta, a
‘comunicagao”, tanto verbal quanto nao-verbal.

Observamos também que ambas variaveis possuem um pouco de arte e
ciéncia na sua propositura e estilo de pratica. Arte, por que cada Negociador Policial
d& um toque especial na forma de manobrar suas transicbes nos instantes gue estio
negociando. Ciéncia por que possuem métodos e principios préprios para descobrir
C€omo os bons negociadores fazem o que fazem, o que a P.N.L. chama de
‘Modelagem”. E possivel modelarmos os melhores comunicadores e 0s melhores
negociadores policiais, a fim de sabermos o “como” eles atuam nos instante da
negociacao de modo-a atuarmos com resuitados mais eficientes.

Por fim, procuramos demonstrar aquilo que fosse Util e sugestivo para a
aplicagéo pratica no papel do negociador policial. Um modelg explicito, que pode ser
testado na propria experiéncia do negociador policial, de modo a que possam
estruturar antecipadamente suas mentes e agir mais efetivamente, com mais
confianca, realizando manobras de forma mais elegante. Consideramos que a
hipétese trabalhada foi confirmada no desenvolvimento que pretendiamos alcancar,
vistas que a P.NL. pode auxiliar na criacdo de estados e habilidades, dando maior
flexibilidade ao negociador, tanto das experiéncias da doutrina, quanto na ampliagio
da experiéncia com as ferramentas da P.N.L.

Por fim, sugerimos que a Programacao Neurolinguistica passe a fazer parte
da Matriz Curricular de formacao dos préximos negociadores policiais bem como na
capacitacao dos negociadores existentes no Estado de Mato Grosso. O exemplo de
sua aplicagao ja vem sendo aplicada pela Brigada Militar do Estado do Rio Grande
do Sul, onde traz em sua matriz curricular a disciplina P.N.L. na formacéo de
Gerenciadores de Crise e Negociadores Policiais. Outro relato que atesta tais
experiéncias, ¢ o relato do Dr Marcos Veloso - Estado de Mato Grosso, em que
sugere que essa disciplina seja ministrada em todos os niveis de aprendizagem na
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formagdo do policial , que tal experiéncia vem sendo realizada pela
Academia de Policia Americana, de forma universal nas formagdes. O Cel PM
Mascarenhas da PMSP relata também, que tal disciplina ja vem sendo aplicada na
formacdo de negociadores policiais desde 2001, e que o mesmo utiliza como
principal ferramenta na realizacdo da leitura do ambiente e da tipologia do tomador

de reféns.
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