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RESUMO

Modelo de Ensino do Processo de Negociagdo Policial Baseado em Redes de Petri é
um estudo que tem como meta auxiliar o ensino do processo de negociacao estratégica em
situagOes criticas envolvendo reféns, permitindo o aprimoramento de Policiais Militares do
Estado de Alagoas em ocorréncias policiais ndo rotineiras. Na constru¢cdo metodoldgica desse
estudo foram adotados dois tipos de pesquisas: a pesquisa bibliogréafica, mediante fontes
impressas e fontes eletronicas, e a pesquisa de campo, questionarios e entrevistas com
Policiais Militares lotados no Centro de Gerenciamento de Crise, Direitos Humanos e Policia
Comunitaria (CGCDHPC) do Estado de Alagoas. Inicialmente, abordam-se os Ambientes de
Aprendizagem, enfocando esses como um sistema de apoio em aprendizagem. Definem-se
formalmente estratégias de persuasdo com a finalidade de aplica-las no processo de
negociacdo policial. Compreende-se 0 processo de negociacdo estratégica em situacoes
envolvendo reféns. Estudam-se os diversos modelos de ensino do processo de negociacdo
estratégica. Ao final da pesquisa foram alcangados os seguintes resultados: proposta de um
modelo de funcionamento das técnicas de persuasdo, proposta de um modelo organizacional
do processo de negociagdo estratégica e formalizacdo do modelo do processo de negociagéo,
envolvendo reféns, baseado em Redes de Petri.

Palavras-chave:
Ambientes Interativos de Aprendizagem; Persuasdo; Negociacdo Policial; Sistemas
Inteligentes; Redes de Petri.



ABSTRACT

Teaching model of the Police Negotiation Process Based on Petri Nets is a study that
aims to help the teaching process of strategic negotiation in critical situations involving
hostages, allowing the improvement of the Military Police of the State of Alagoas in non-
routine police reports. Two types of research were used in the methodology construction of
this study: literature research through printed and electronic sources, as well as field research,
questionnaires and interviews with military policemen working at the Center of Crisis
Management, Human Rights and Community Police (CGCDHPC) in the State of Alagoas.
Initially, it discussed the Learning Environment, focusing them as a support system to the
learning process. Strategies of persuasion are formally defined in order to be applied in the
police negotiation process. We understood the process of strategic negotiation in situations
where hostages are involved. We studied different teaching models of the strategic negotiation
process. At the end of the study the following results were achieved: proposal for a working
model of the persuasion techniques, propose an organizational model of strategic negotiation
process and formalization of the model of negotiation process where hostages are involved,
based on Petri Nets.

Keywords:
Interactive Learning Environments; Persuasion; Police Negotiation; Intelligent Systems; Petri
Nets.
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CAPITULO | —INTRODUCAO

Negociar ¢é estabelecer um acordo aceitavel em situagcdes de impasse, em que cada
envolvido cede para que assim haja um ganho real entre os envolvidos. Ter conhecimento em
negociagdo ¢é a forma mais apropriada na resolucéo de conflitos. E fundamental que tenhamos
um aprendizado racional do processo de negociagdo, porque esse discernimento é um
diferencial no perfil do homem contemporaneo, seja na sua vida pessoal ou profissional.

Para Martinelli e Ghisi (2006) o processo de negociacdo é um sistema que ao receber
estimulos ou eventos as modifica em saidas (respostas). I1sso é de grande relevancia, porque
mediante essa visdo sistémica é possivel assinalar todas as varidveis que conduzem a uma
negociacdo do tipo ganha-ganha (esse assunto serd detalhado em capitulo posterior).

Ensinar o processo de negociacgéo policial € uma tarefa ardua e complexa, pois a sua
finalidade é solucionar um problema de grandes dimensdes, isto €, salvaguardar a vida de
inocentes que sdo tomados como vitimas por infratores da lei que a usam como escudo
protetor de acgdes policiais. O processo de negociagdo policial deve ser sistematizado, porque
somente assim, esse podera ser internalizado pelos negociadores policiais, aumentando as
possibilidades de obter-se uma negocia¢do com sucesso.

O ideal basico de uma negociacao policial é existéncia de uma comunicacao bilateral
entre as partes envolvidas, em que ao final do processo, vantagens equitativas serdo obtidas,
ou seja, o infrator sobrevive a investida da policia, quando possivel, e a vitima é liberada de
forma ilesa. Dessa forma, entendemos que é essencial a sistematizacdo do processo de
negociacdo policial nos Centros de Formacédo de Policiais Militares do Estado de Alagoas,
como também das demais policias do Brasil, pois concebe uma abordagem cientifica na forma
de ensinar o processo de negociacao estratégica.

A problematica identificada na negociacdo de dominio policial é a falta de um
modelo de ensino do processo de negociacdo de cunho cientifico, prejudicando de forma
substancial, 0 processo cognitivo sobre negociacao estratégica e consequentemente a tomada
de decisbes pelos os atores da cena de acdo em situacdes envolvendo reféns. Tendo como
base esses argumentos, validaremos as seguintes hipoteses ao final da pesquisa:

1. E possivel empregar técnicas de persuasio no processo de negociacao policial?

2. Pode-se criar um modelo para o ensino do processo de negociagdo policial

baseado em Redes de Petri (RdP) utilizando técnicas de persuasdo?

Diante desse contexto, o objetivo geral da pesquisa é conceber um Modelo para o

Ensino do Processo de Negociacdo Policial baseado em Redes de Petri. Proporcionando



13

assim, maior qualificacdo profissional dos policiais pertencentes a Policia Militar do Estado
de Alagoas no tocante ao processo de negociacao estratégica. Dentro do escopo da indagacéo,
0s objetivos especificos do nosso estudo sdo o0s seguintes:

a) Definir formalmente técnicas de persuasédo e descrever o seu funcionamento;

b) Aplicar técnicas de persuasdo no processo de negociacao policial;

c) Criar um modelo para o ensino do processo de negociacdo policial baseado em

Redes de Petri empregando técnicas de persuasao.

A justificativa para a edificacdo dessa investigacdo e estudo surgiu da necessidade de
estudar, analisar e comparar os modelos do processo de negocia¢do no Brasil, no &mbito da
administracdo e do dominio policial, com a finalidade de criar um modelo de ensino do
processo de negociacdo policial, concebendo dessa forma, um protocolo de comunicacéo
entre os principais agentes em um evento de alto risco, auxiliando os negociadores policiais
no processo de ensino e aprendizagem nos cursos de formacdes da Policia Militar do Estado
de Alagoas.

Serdo utilizadas pesquisas na Internet, obtencbes de livros no dominio da
administracdo, obtencdo de fontes de estudos em cursos de negociacdo de outras Unidades
Federativas do Brasil, entrevistas com os negociadores lotados no Batalhdo de OperagOes
Especiais (BOPE) e no Centro de Gerenciamento de Crise, Direitos Humanos e Policia
Comunitéria (CGCDHPC) da Policia Militar do Estado de Alagoas.

Na construcdo metodoldgica serdo aplicados questionarios no CGDHPC. O primeiro
com o intuito de compreender a concepg¢éo do processo de negociacdo existente no Estado de
Alagoas e o segundo com o objetivo de mensurar a aplicabilidade do modelo de ensino do
processo de negociacdo policial proposto por nossa pesquisa.

Todavia, apés realizarmos o levantamento bibliografico para a constru¢do da
pesquisa, filtraremos o referencial tedrico a ser utilizado no entendimento das varidveis de
pesquisas primarias e secundarias. Logo, segundo Oliveira et al. (2002), a violéncia urbana
tem crescido ao longo dos anos, contudo esse fenémeno ndo é estritamente brasileiro, mas
uma questdo que atinge todo o mundo. Rio de Janeiro e Recife sdo exemplos de cidades
assoladas pela violéncia urbana. Neste contexto, os 6rgdos de seguranca, do mundo inteiro, na
maioria das vezes, tem sido incapazes de lidarem com a crescente criminalidade em seus
paises, como exemplo, 0 aumento de pessoas que sdo tomadas como reféns por infratores da
lei.

Para lidar com a criminalidade € necessario que as instituicGes responsaveis pela

seguranca publica busquem o aperfeicoamento técnico-cientifico dos seus integrantes no
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combate ao crime em situac@es criticas. Assim, mediante o emprego de artefatos tecnologicos,
esse ideal torna-se tangivel, pois possibilita conceber maior interatividade no processo de
ensino-aprendizagem, como exemplar dessa premissa, a Educacdo a Distancia (EaD), é um
modelo educacional que vem se tornando presente no cotidiano brasileiro.

De acordo com Moore e Kearsley (2007) com a modernizagdo tecnoldgica a EaD
tem crescido de forma exponencial no Brasil, sendo um modelo de ensino que auxilia na
formacdo de profissionais que se encontram dispersos geograficamente, permitindo trocas
culturais e amplitude na aquisicdo do saber. Como exemplo de sua aplicabilidade, citamos a
Policia Militar alagoana que possui diversas Organizacdes Policiais Militares (OPMs)
distribuidas em todo o seu territorio dificultando o processo de educagdo continuada dos
policiais.

Para Moran (2007) a educacdo de qualidade é uma condicdo essencial para o
desenvolvimento de qualquer pais e de sua respectiva populacéo. E rota indispensavel para
evolugdo, superagdo brutal da desigualdade, perspectivas melhores de autonomia,
empreendedorismo e empregabilidade. Desta maneira, € preciso refletir sobre o processo de
ensino-aprendizagem utilizado nos Centros de Ensino da Policia Militar do Estado de Alagoas
no dmbito do processo de negociacdo policial, porque diariamente os meios de comunicagao
nos notificam de situacdes criticas envolvendo reféns.

Dentro dessa Otica pré-estabelecida, devemos inferir estratégias de persuasdao no
ambito educacional dos cursos policiais. Cialdini (2006) compreende que a aplicacdo dessas
técnicas durante a comunicagdo interpessoal permite o desencadeamento de padrdes de
comportamento automético visando a obtencdo de concordancia, sendo assim, esse ideal
essencial no ato de persuadir infratores da lei, principalmente aqueles que arrebatam para si
reféns com o intuito de obstruir os agentes de seguranca publica.

Corroborando com essa linha de raciocinio, definiremos, também, formalmente
empatia como uma estratégia de persuasao aplicada ao processo de negociagdo policial, pois
para Ciaramicoli e Ketcham (2001) empatia compreende o processo de compreensdo do
receptor, permitindo uma compreensdo nao superficial, mas profunda, em que dotard um
individuo da aptidao de avaliar a personalidade e 0s motivos de outros.

Logo apds, analisaremos e estudaremos modelos do processo de negociacdo de
alguns dominios, em que iremos propor um modelo do processo de negociagdo estratégica
empregando estratégias de persuasdo. Para Martinelli e Ghisi (2006) o processo de negociagédo

é um sistema de transformacdo de entradas em saidas, o qual “a palavra sistema foi
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“emprestada” das ciéncias exatas, podendo ser definida, em termos precisos, como uma
equacdo matematica que descreve alguns relacionamentos entre as suas variaveis.”

Corroborando com esse contexto Wanderley (1998) compreende que a negociagéo
ndo € pontual, mas sim um processo constituido de momentos e etapas, em que O
conhecimento desta visdo sistematica determina o éxito ou fracasso na negociacdo. Por
conseguinte, cada momento e cada etapa tém sua razdo de existéncia e contribui para um
desfecho positivo do processo de negociacao.

Também, criaremos um modelo para o ensino do processo de negociacdo policial
baseado em Redes de Petri (RdP), pois mediante esse formalismo computacional
solidificaremos o entendimento da nossa proposta de estudo. Modelando assim, um protocolo
de comunicacéo entre um policial negociador e um perpetrador de um evento de alto risco que
podera ser usado no desenvolvimento de um ambiente interativo de aprendizagem do
processo de negociacao estratégica.

O emprego de RdP é de essencial importancia na nossa investigacéo e estudo, pois
fundamentando o nosso entendimento, para Peterson (1997), a RdP é uma abstracdo, € um
fluxo de informacgdes de um modelo formal, em que propriedades, conceitos e técnicas das
RdP sdo desenvolvidas de forma natural e simples, sendo dotadas de métodos poderosos para
andlise e descrigdo de fluxo de informagGes e controle em sistemas a eventos discretos.

Portanto, para que cumpramos o rito proposto da pesquisa, a seguir descreveremos 0s
capitulos, subseqlentes, da seguinte forma: No Capitulo Il abordaremos os Ambientes
Interativos de Aprendizagem lugar que possibilita 0 aumento do grau de interacdo do discente
no processo de ensino-aprendizagem diante de uma tematica proposta pelo educador,
deslocando esse da sua zona de conforto e motivando-o na busca do saber. No Capitulo 111
trataremos sobre Teécnicas de Persuasdo. Nesse capitulo serdo identificadas e explanadas as
estratégias de persuasdo (empatia, simpatia, entre outros) no processo de obtencdo da
concordancia automatica dos agentes infratores da lei perante o agente negociador. No
Capitulo IV abordaremos o Processo de Negociacdo Policial. Capitulo em que serdo
assimilados os principios fundamentais do gerenciamento de um evento de alto risco, 0s graus
de riscos no incidente critico, o processo de gerenciamento de crise, as solugdes policiais para
as situacdes de crise e 0 modelo do processo de negociacdo estratégica proposto. No Capitulo
V abordaremos um Modelo de Ensino do Processo de Negociagdo Policial Baseado em Redes
de Petri. Capitulo que apresentard a modelagem computacional do processo de negociagédo
estratégica empregando como parametros de formalidades as Redes de Petri. Permitindo

assim, a concepcdo e o entendimento de um protocolo de comunicagdo em um incidente
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critico envolvendo reféns. E finalmente, no Capitulo VI faremos as conclusdes da
investigacdo e do estudo proposto, em que serdo abordadas as consideragdes finais e as

proposicOes de pesquisas futuras no ambito do processo de negociacgéo policial.
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CAPITULO Il - AMBIENTESINTERATIVOS DE APRENDIZAGENS

Um Ambiente Interativo de Aprendizagem (AIA) é um lugar que permite a
aprendizagem dos processos cognitivos extraidos das diversas fontes de conhecimento
existentes acerca de uma tematica especifica. Permite ao aluno interagir de forma ativa no
processo de ensino-aprendizagem, em antagonismo aos ambientes tradicionais que sdo
utilizados como transmissores de informagdes, conduzindo o alunato a desmotivacdo e a
desisténcia dos cursos ora frequentados quando na sua ndo compreensao.

De acordo com Rodrigues e Souza (2003) o objetivo essencial dos Ambientes
Interativos de Aprendizagem é prostrar o desestimulo do discente perante aos ambientes
computadorizados tradicionais. Dessa forma, o foco estd na autonomia do aprendiz,
permitindo a esse construir o seu conhecimento e ndo o dirigindo na simples assimilacédo de
um dominio pré-estabelecido.

Um Ambiente Interativo de Aprendizagem proporciona uma mudanca direta no
comportamento do discente, em que esse serd obrigado a interagir com o instrumento
pedagdgico, deslocando-o da sua zona de conforto, transformando a informacdo em um
conhecimento duradouro e possibilitando o desenvolvimento do seu senso critico na
aprendizagem.

Para Rodrigues e Souza (2003) a motivacdo € o alicerce para a evolucdo da auto-
estima do discente, porque essa aumenta a participagdo do aluno dentro da sala de aula e o
grau de interacdo entres os atores do processo de ensino-aprendizagem, principalmente em
ambientes educacionais informatizados, tendo como produto final um aprendiz motivado na
construcdo do conhecimento.

Diante dessa Otica pré-estabelecida, o docente necessita de uma estratégia de
persuasdo perante os seus aprendizes, para que assim, possa concretizar o objetivo almejado
em um processo educacional, isto €, a superacdo do desestimulo e a elevagdo da auto-estima
dos discentes, encaminhando-os entdo, a um aprendizado real e solido. Assim, negociar é
essencial neste contexto, porque negociar é buscar solucbes em situacBes que envolvam
conflitos, ou seja, o desestimulo versus a motivagdo na busca do conhecimento.

Para Wanderley (1998), a negociacdo é a forma mais adequada no processo de
resolucdo de problemas, mas também inclusive “E também uma questio de sobrevivéncia e
inteligéncia”. Educadores negociadores devem ser habeis em conduzir as suas vidas, seja no

ambito pessoal ou profissional. Saber comunicar-se € um dos pontos chaves no processo de
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ensino-aprendizagem, pois possibilita uma maior interacdo entre docente e discente e um
aprendizado bidirecional entre ambas as partes.

Portanto, com a evolucdo tecnologica os ambientes de aprendizagem estimulam
interacdes entre os atores do processo ensino-aprendizagem. Desta forma, para Harb et al.,
(2003), os diversos artefatos tecnoldgicos que integram os ambientes de aprendizagem devem
permitir uma aprendizagem colaborativa e cooperativa. Logo, nessa atual realidade, as
pesquisas convergem para o desenvolvimento de uma Aprendizagem Cooperativa Apoiada

por Computador (CSCL — Computer-Supported Cooperative Learning).

2 DO ESPACO FiSICO LIMITADOR AOS AMBIENTES INTERATIVOS DE
APRENDIZAGEM

Ao longo da historia, a evolucdo tecnoldgica tem constituido um elemento
importante no ambito educacional, proporcionando altera¢fes nas estratégias do processo de
cognigdo, como exemplo disso, com o surgimento do radio, da televisdo e da Internet a
Educacéo a Distancia tem evoluido e disseminado ao longo do mundo, incluindo isso, o Brasil
dentro desse contexto. Em um primeiro momento, as tecnologias eram empregadas como
instrumentos de apoio a aprendizagem, ou seja, editores de textos, planilhas eletronicas,
apresentacdo de slides, entre outros, contudo atualmente verifica-se uma potencializacdo
dessas tecnologias, em que essas sdo empregadas como instrumentos pedagdgicos em
diversas areas.

Fundamentando esse entendimento, Kenski (2007) compreende que as atividades de
ensino e aprendizagem ndo ocorrem de forma exclusiva em ambientes presenciais, pois
existem as atividades praticadas fora de sala de aula, seja através do estudo individual ou em
grupo, neste contexto evidenciamos a existéncia do “carater semipresencial” implicito nas
salas de aulas fisicas.

O livro, o radio e a televisdo, antecessores da rede mundial de computadores, sdo
artefatos tecnologicos que expandem o espaco fisico da sala de aula, porém necessitam por
parte do educador que exista um planejamento prévio dos seus empregos, pois quando sdo
utilizados de forma inadequada propiciam uma aprendizagem deficiente e algumas vezes de
ma qualidade.

Kenski (2007) corrobora com esses ideais anteriores. Como exemplificacdo desse
fato, verificamos os cursos de auto-aprendizagem (CD-ROM ou Internet), que pela propria

nomenclatura nos conduz a um entendimento razoavel, isto é, curso midiatizado por
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computador, geralmente baseado em perguntas e respostas, em que o computador assume 0
papel de “educador eletronico” e o aluno a fungdo de solucionar problemas de forma
repetitiva em niveis progressivos de dificuldades.

A utilizacdo dessa sistematica de ensino nao difere muito do ensino da sala aula
tradicional. Situacdo essa em que o professor transmite as informacg6es adquiridas durante sua
carreira académica e em alguns casos 0 seu ponto de vista sobre a tematica ministrada. O
ensino sob essa Gtica, embora usando o computador, concebe ao discente uma postura passiva

no processo de aprendizagem. Neste contexto, Kenski (2007) assinala que

E preciso que os alunos ganhem autonomia em relacio a suas proprias
aprendizagens, que consigam administrar seus tempos de estudo, que saibam
selecionar os conteddos que mais lhes interessam, que participem das atividades,
independentemente do horario ou local em que estejam.

Diante disso, Neves e Damiani (2006) entendem que

Nos estudos especificos sobre a aprendizagem, me deparei com a Teoria
Sécio-Histérica de Lev Vygotsky, que, se contrapondo as idéias vigentes a época,
entendia que a aprendizagem ndo era uma mera aquisicdo de informacGes, ndo
acontecia a partir de uma simples associacdo de idéias armazenadas na memodria,
mas era um processo interno, ativo e interpessoal.

Os autores em epigrafes enfocam em sua esséncia que a questao central no processo
de ensino-aprendizagem, é tornar o aprendizado mais significativo e interativo. O primeiro
remete-se a um aprendizado mais duradouro, ndo pontual e passivel a ser transformado em
conhecimento pelo discente. Ja o segundo é assinalado pelo deslocamento do aluno da sua
chamada “zona de conforto”, situacdo de transicdo de passividade para atividade perante o
ambiente de aprendizagem existente.

Além disso, como a parceria entre tecnologia e Educacdo a Distancia vem crescendo
ao longo das décadas, principalmente com o surgimento da Internet, a interacdo entre docente
e discente tem aumentado, sendo esse casamento de enorme relevancia, porque cria elos mais
fortes e consistentes entre aluno e professor, seja afetivamente ou educacionalmente,
aproximando os atores que compdem o teatro do processo cognitivo.

Para Moore e Kearsley (2007) a idéia central na modalidade a distancia é a

interligacdo entre os figurantes do processo ensino-aprendizagem independentemente do local
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em que estejam. Dependendo de alguma ferramenta tecnoldgica para transmisséo e recepgao
de informac0es e proporcionando a esses uma forma de interatividade.

Dentro desta configuracdo € importante tornar visivel que temos que determinar
mecanismos que proporcionem interatividade positiva para o processo educacional, contudo é
necessario o entendimento acerca do conceito da tematica “distancia transacional”, para que
assim possamos produzir um aprendizado mais consolidado e interativo em processos
educacionais.

Assim, de acordo com Neto (2004), devemos compreender 0s conceitos de distancia
e proximidade, e que estes ndo devem ser compreendidos somente em sSeus aspectos
geogréficos e tecnologicos, mas sim em suas concepgOes psicoldgicas e pedagodgicas,
concebendo desta forma, uma visao diferenciada desta tematica.

Para o autor em epigrafe é preciso ter uma forma de mensurar o grau de interacdo em
atividades educacionais, sendo para isso criado a concepgdo de distancia transacional, isto ¢,
“a distancia fisica e comunicativa em sala de aula.” Assim, o tratamento do docente em
relacdo ao aprendiz exerce um papel fundamental na aprendizagem, pois quanto melhor a
interacdo positiva entre as partes envolvidas no processo educacional, melhor sera a sua
aproximac&o, conseqiientemente, melhor sera o seu aprendizado e vice-versa.

No ambito desse estudo, faz-se que sejam diferenciadas as expressées “dialogo
educacional” e “interacdo”, pois enquanto a primeira refere-se as interagdes positivas, de
cunho sinérgico entre professor e aluno, que culminam na construcéo e valoragdo de ambas as
partes, onde cada figurante exerce papel empatico, a segunda deve ser entendida em seu
sentido mais amplo, ou seja, podendo ser uma interagdo positiva, negativa ou neutra.

Outro fator importante para Neto (2004) é o cuidado quanto a supervalorizacdo da
estrutura do material empregado no processo de ensino-aprendizagem, pois quanto mais
centrado for neste, maior a distancia transacional sera acentuada. Desta forma, para que
exista uma aprendizagem significativa, é fundamental que exista didlogo educacional entre 0s
figurantes do processo educacional, isto €, que existam interagdes positivas, ndo em seus
aspectos de proximidade e de distancia, mas sim no que pertine aos aspectos psicologicos e
pedagdgicos da relagdo docente e discente.

Assim, pode-se afirmar que o grau de comunicacdo e interacdo é inversamente
proporcional ao conceito de distancia transacional, quanto maior o grau de comunicacao e
interacdo menor serd a distancia fisica e comunicativa em sala de aula, seja esta virtual ou

presencial.
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Tendo como base estes trabalhos realizados, os artefatos tecnoldgicos estdo
aprimorando-se cada vez mais, para que assim, a distancia fisica, seja no mundo real ou no
ciberespaco seja reduzida o maximo possivel no tocante as praticas educativas em cursos
presenciais, semipresenciais ou totalmente presenciais.

Desta forma, em conformidade com Tori (2002), apud Kenski (2005, p. 74):

O resultado é que, enquanto vemos muitos cursos tradicionais
sustentando-se Unica e exclusivamente na proximidade natural de suas aulas
presenciais, a educagdo mediada pelas tecnologias ndo para de evoluir e de criar
condigBes para a efetiva reducdo de distancias. Esse avango tecnoldgico pode ser
utilizado ndo apenas em cursos a distancia, mas em cursos presenciais.

De acordo com esta visdo, ratificamos que a evolucéo tecnologica tem contribuido
para revolucionar o processo de ensino-aprendizagem ndo somente nos cursos a distancia,
reduzindo a distancia transacional entre docente e aluno, mas trazendo novas perspectivas
pedagdgicas para 0S cursos presenciais, ou mesmos mesclas entre o presencial e 0 nao
presencial, ofertando assim, o maior acesso a educacdo a aqueles que outrora ndo teriam
tempo para realizar determinados cursos.

Dentro deste contexto apresentado, surgem os ambientes digitais de aprendizagem,
isto €, sistemas computacionais construidos com a finalidade de auxiliar as atividades de
aprendizagem pelo discente. Em concordancia com Kenski (2007), este espaco educacional
permite uma abordagem radical e diferenciada no processo de ensino-aprendizagem,
permitindo um mundo paralelo ao presencial, em que séo ofertadas comunicacdes em tempo
real entre os atores e personagens do processo educacional (comunicagdo sincrona).

Segundo a Otica deste autor, os ambientes virtuais de aprendizagem facilitam os
seguintes aspectos:

a. Cooperacdo entre 0s atores e 0s personagens das atividades educacionais;

b. Acesso rapido a troca de informacéo entre discentes e docentes;

c. Dialogo educacional entre os participantes do processo de aprendizagem.

Do mesmo modo, Almeida (2003) ratifica que

Os ambientes digitais de aprendizagem podem ser empregados como
suporte para sistemas de educagdo a distancia realizados exclusivamente on-line,
para apoio as atividades presenciais de sala de aula, permitindo expandir as
interagbes da aula para além do espago-tempo do encontro face a face ou para
suporte a atividades de formagao semipresencial nas quais o ambiente digital podera
ser utilizado tanto nas agBes presenciais como nas atividades a distancia.
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Desta maneira, evidenciamos que do mesmo modo que a tecnologia tradicional
(radio e televisdo), alavancou a EaD, concebendo-lhe certa interatividade, o surgimento dos
ambientes digitais de aprendizagem corroboram para um novo impulso da EaD, dando-lhe
uma nova perspectiva no processo de ensino-aprendizagem e que através da incorporacao dos
chats, dos foruns, dos correios eletrdnicos, entre outros recursos computacionais ja existentes
aos ambientes virtuais de aprendizagem, permitiu-se ao aluno a flexibilizagdo do tempo, como
também proporcionando a este uma Otica diferenciada na aprendizagem, dando-lhe novas
trilhas na busca do conhecimento e aproximando-o mais do aprendizado personalizado.
Por conseguinte, em consonancia com Almeida (2003), com o advento da evolugéo
tecnoldgica existem trés tipos de abordagens para a modalidade de educagdo néo presencial:
a) Broadcast — Caracterizada pela simples difusdo da informag&o, onde o docente €
o0 transmissor e o discente € o receptaculo da informacéo;
b) Virtualizacdo da Sala de Aula — Réplica do espago fisico da sala de aula para o
mundo digital, em todo o seu contexto;
c) Estar Junto Virtual ou Aprendizagem Assistida por Computador (AAC) —
Assinalada pela quebra do tradicional, em que sdo explorados a interatividade
dos artefatos tecnoldgicos, buscando mecanismos diferenciados de aprendizagem

e colaboracao.

21 APRENDIZADO BASEADO EM COMPUTADOR OU APRENDIZAGEM
ASSISTIDA POR COMPUTADOR

Do ponto de vista moderno, aprendizado baseado em computador é um instrumento
pedagogico pautado em artefatos tecnolégicos que permite a interagdo entre discente e
docente dentro do processo de ensino-aprendizagem de uma tematica especifica. Segundo
Moore e Kearsley (2007), esse nos proporciona um aprendizado totalmente diferenciado, pois
empregado de forma apropriada torna possivel uma aprendizagem interativa, em oposi¢ao ao
método tradicional, em que o aluno sozinho opera um computador pessoal ou em rede.

Diante desse entendimento, identificamos em nossa investigacdo e estudo 03 (trés)
tipos de aprendizado baseado em computador que permitem interacdo entre os participantes
do processo de aprendizagem: Conferéncia por Computador, Sistemas de Aprendizado
Baseados na Web, e Sistemas de Gestdo do Conhecimento.
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2.1.1 Conferéncia por Computador

Este tipo de aprendizado realizado em tempo real ou ndo, por intermédio do
computador pessoal, permite a comunicacdo interpessoal utilizando texto, voz, imagem
visual, entre outros recursos. Uma das formas mais tradicionais s@o os sistemas de bate-papo
(chat), mediadores que possibilitam a conversagdo por troca de mensagens de textos, tornando
possiveis sessdes de perguntas e respostas, sendo uma forma alternativa de complementar as
transmissdes que ndo ocorrem em tempo real.

Para Moore e Kearsley (2007) a funcéo central do professor no sistema de bate-papo
é exercer a atividade de moderador ou facilitador, coordenando o processo de aprendizagem,
situacdo essa em que € proposta uma discussdo acerca de uma temética ou de uma
determinada atividade, cabendo ao facilitador o papel de evitar as dispersdes, focalizando a
interacdo dentro do contexto pretendido.

A interacdo empregando voz nesse tipo de aprendizado baseado em computador €
um recurso que deve ser observado com bastante cautela, porque a qualidade e a
confiabilidade, ainda, consistem em uma probleméatica quando comparado com 0 seu
antecessor, a telefonia convencional, comprometendo desta maneira a qualidade do ensino,
ndo devendo ser utilizada pelos moderadores quando essa ndo apresentar qualidade e
confiabilidade em sua transmissao.

Na conferéncia por computador, ainda, podemos contemplar o uso de slides, que sdo
gerados anteriormente as aulas, bem como a transmissdo de videos, mas devemos levar em
consideracdo a limitacdo da largura de banda, entre outros fatores caracteristicos desta
literatura que ndo é objeto da nossa pesquisa. Nesse tipo de aprendizagem assistida por
computador apresenta-se a vantagem do alcance geografico, possibilitando atingir um grande
numero de pessoas distribuidas geograficamente, muito utilizada no mundo empresarial,
entretanto para que essa produza o efeito desejado, cabe ao facilitador emprega-la de forma
apropriada, porque somente assim obtera interatividade na sessdo entre os participantes da

aprendizagem.
2.1.2 Sistemas de Aprendizado Baseados na Web

De acordo com Moore e Kearsley (2007) essa sistematica de aprendizado inovadora,
propagada e utilizada na educacdo superior, peculiar das pds-graduacOes, teve seu grande

arremate com a mercantilizacdo de sistemas de aprendizado integrados ou solucGes de
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aprendizado eletronico, tais como: Blackboard, WebCT, FistClass, eClassroom, Web-4M e
Groupware.

No ambito da Universidade Federal de Alagoas e demais Universidades Federais do
Brasil, o MOODLE (Modular Object Oriented Distance Learning) é um exemplo de sistema
de aprendizado integrado de cédigo aberto que vem se destacando e crescendo. Possibilitando
o desenvolvimento de tarefas colaborativas entre os discentes, objetivando ajudar os docentes
a criarem cursos on-line, paginas de disciplinas e comunidades de aprendizagem.

Os sistemas de aprendizado integrados, diferentemente da conferéncia por
computador, permitem transmissdo sincrona e assincrona, isto é, transmissao em tempo real
ou ndo das informac0es, caracterizando um diferencial importante, em que existe criagéo de
um amalgama entre chat, forum e outros recursos computacionais, sendo o férum um artefato
tecnoldgico em que alunos expdem seus pontos de vistas acerca de tematicas propostas pelo

facilitador e este as critica, concordando ou ndo, ou mesmo suscitando novas polémicas.
2.1.3 Sistemas de Gestao do Conhecimento

Surgida na esfera do treinamento empresarial, segundo Moore e Kearsley (2007)
“Um sistema de gestdo do conhecimento (KMS — Knowledge Management System) € um
sistema de hipermidia distribuida para a gestdo do conhecimento nas organizagdes.” O foco
deste aprendizado baseado em computador é capturar e disseminar o aprendizado coletivo por
toda a organizagédo, tendo como premissa os estudos de casos, banco de dados, entre outros
exemplos.

Entre as tecnologias de carater particular com este objetivo temos: Knowledge
Portal, Lotus Knowledge Discovery System, Text Analysis e Knowledge Mining. Através
destes, guias sdo criados contendo métodos que sistematizam e explicam a resolucdo de
problemas ou situacfes rotineiras, trazendo assim, grandes beneficios para a organizagéo,
porque otimizam o tempo dos colaboradores na execucdo de tarefas cotidianas que séo
aprendidas, principalmente, por novos colaboradores.

O elemento central em sistemas de gestdo de conhecimento é a obtencdo e
disseminacéo de informacdo. A sua filosofia é a disponibilidade da informacdo no momento
em que essa € requerida, devendo seu acesso ser de forma imediata. Conforme, Moore e
Kearsley (2007), um exemplo do seu emprego é encontrado no Banco Mundial, o qual
disponibiliza aos seus colaboradores uma rede de Educacdo a Distancia chamada Global

Distance Education Network.



25

2.2 AMBIENTES DE APRENDIZAGEM E SISTEMASINTELIGENTES

A finalidade das pesquisas em Inteligéncia Artificial (1A) é tornar apto o computador
a executar funcbes que sdo realizadas por seres humanos empregando conhecimento e
raciocinio. Atuar de forma inteligente € um comportamento relacionado ao conhecimento que
possuimos. Desta forma, incorporar conhecimento é uma regra bésica na construgdo de
sistemas computacionais inteligentes (RESENDE, 2002).

Em conformidade com Rezende (2002), ao longo dos anos a tecnologia tem exercido
um papel fundamental no processo de comunicacdo entre as pessoas, independentemente da
sua posicao geogréafica, permitindo que informagdes e conhecimentos sejam compartilhados
com extrema rapidez. Logo, a dificuldade ndo € mais ao acesso a informacdo, mas sim de
como transformamos as informacgdes em conhecimento.

Os Sistemas Inteligentes (Sls), de acordo com Resende (2002), empregam a
Tecnologia da Informacdo (TI) com o objetivo de tratar conhecimentos especializados,
trazendo benfeitorias qualitativas e quantitativas, porque possibilitam a aquisicdo, a
sistematizacdo, a representagdo e 0 processamento da informacdo em conhecimento e
permitem a simulacdo ou emulacdo do processo de decisdo do homem.

Para Silva (2006) os Sistemas Tutores Inteligentes (STI), mediante técnica e
metodologia baseada em agentes inteligentes emulam as estratégias de ensino dos docentes.
Permitindo assim, a edificacdo de ambientes de aprendizagem dindmicos, proporcionando
maior autonomia ao discente e gerando um modelo de ensino focado no educando, bem como
maior interatividade no processo de aprendizagem do aluno, principalmente em cursos nédo
presenciais.

Em conformidade com o autor anterior, os STIs sdo sistemas edificados com alicerce
em técnicas de IA, com a meta de conceber um ambiente que contemple as diversas formas de
aprendizagem do aluno, interagindo com o discente, modificando seus conhecimentos
prévios, percebendo as interferéncias do aluno e apto a alterar as técnicas de ensino conforme

cada estilo de aprendizagem identificado.

2.2.1 Ambientes de Aprendizagem Cooper ativos Apoiados por Computador (Computer -

Supported Cooperative Learning - CSLC)

Santos (2003), entende que os problemas com ambientes de aprendizagem estdo
relacionados com o baixo nivel de cooperatividade entre os atores do processo ensino-

aprendizagem, ao perigo de comprometer a real finalidade do ambiente, isto &, ensinar ao
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aluno de forma consistente e significativa. Diante dessa perspectiva, verifica-se um conflito
entre as partes, em que a primeira almejar ensinar e a segunda objetiva aprender.

Para que esse conflito (desestimulo versus motivagdo) possa ser resolvido é essencial
que o educador torne-se um negociador, mediante a identificacdo das incompatibilidades
existentes e o planejamento de suas a¢des, além de pré-definir de forma precisa os resultados
desejados no ambito educacional e as varias estratégias que serdo empregadas nas atividades
de ensino objetivando a concretizacdo das metas estabelecidas. Desta maneira, entende-se que
o planejamento é uma ferramenta crucial no processo de tomada de decisdo, sendo assim,
peca chave em qualquer negociagéo existente.

Para Martinelli e Ghisi (2006), independente do tipo de negociacdo, é indispensavel
que o negociador analise e planeje a negociacdo de forma sistémica, tendo como elementos
centrais 0 processo de negociacdo, a comunicacdo, as variaveis basicas da negociacdo, as
habilidades essenciais dos negociadores, os padrbes éticos, entre outros fatores. Cabe ao
negociador educador atingir uma negociacdo evolutiva, sempre tendo como base um vinculo
duradouro entre docente e discente, em que ambas as partes envolvidas no processo
educacional venham a obter ganhos, ou seja, o professor materializa o aprendizado e o aluno
internaliza o conhecimento.

De acordo com Harb et al., (2003), os Ambientes de Aprendizagem Cooperativo
Apoiados por Computador (Computer-Supported Cooperative Learning — CSLC)
proporcionam o desenvolvimento de uma aprendizagem colaborativa entre os discentes, 0s
quais trabalham conjuntamente com a finalidade de solucionar problemas ou na execucédo de
tarefas.

Para Togneri (2002), a aprendizagem cooperativa somente serd efetivada se 0s
seguintes topicos abaixo forem observados no processo de aprendizagem colaborativa:

a) As informacdes precisam ser compartilhadas entre os aprendizes, podendo essas

serem modificadas durante o aprendizado;

b) As atividades executadas pelos alunos ndo podem aleat6rias, mas sim
coordenados pelo docente;

c) E preciso que os aprendizes tenham a percepcdo das diferentes formas de
aprendizagens de cada individuo durante o processo de resolugdo de problemas
ou execucdo de atividades;

d) As solucdes de cardter comuns devem registradas e compartilhadas para as

demais comunidades de alunos.
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CAPITULO |1l - TECNICASDE PERSUASAO

De acordo com Sun Tzu (2008) “Num conflito, as acOes diretas geralmente levam ao
combate, as acOes de surpresa geralmente levam a vitoria. Ndo se preparar € o maior dos
crimes; estar preparado de antemé&o para qualquer contingéncia € maior das virtudes.” Diante
dessa visdo, uma das questdes fundamentais em nossa pesquisa € propor um método formal de
ensinar o policial a lidar com conflitos, evitando assim, que esse tenha um confronto direto
com o infrator, ou seja, ensinando-o a superar as dificuldades de se negociar com 0s
criminosos em situacdes de crise sem ter que empregar a forca letal na ocorréncia policial.

Em eventos criticos envolvendo reféns, ocorréncia em que um infrator ao praticar um
ato ilicito é surpreendido por um policial e tem como resposta imediata a tomada de um refém
com o fim de obstruir a sua prisdo, o negociador deve trabalhar de forma silenciosa,
desenvolvendo assim, a sua funcdo de maneira racional. Cabe entdo, ao policial negociador
ser capacitado em estratégias de persuasdo para que possa obter um resultado positivo, isto é,
a liberacdo da vitima de forma ilesa e a prisdo do perpetrador (causador do incidente critico).

De acordo com Souza (2002) “Cada ocorréncia contém novas e unicas
circunstancias, desafios especificos da situacdo e dilemas de negociacdo nunca antes
encarada. Em cada simples incidente, o negociador de reféns deve estar preparado para esse
quadro. E ndo ha espagos para erros.”

Levando em consideracdo esse contexto, a proposta deste capitulo é definirmos
formalmente técnicas de persuasédo e aplica-las ao processo de negociacdo. Assim, para isso
aprenderemos sobre como persuadir perpetradores, mediante o emprego de tecnicas de
persuasdo no processo de negociacdo policial. Conseqilientemente, o esquema abaixo,
descreve a proposta do capitulo em epigrafe.

Definir Formalmente Técnicas de

Persuasao

APLICAR

Figura 1: Proposta do Capitulo 11
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Portanto, a nossa varidvel de pesquisa é o estudo da concordancia, ou seja, quais sao
0s principios psicologicos que conduzem uma pessoa a dizer sim? Quais sdo as técnicas mais
eficazes para a obtencdo da concordancia automatica? Desta forma, para que estas perguntas
sejam respondidas, apresentaremos 08 (oito) armas de influéncia (empatia, coeréncia,
reciprocidade, prova social, autoridade, simpatia e escassez) que sdo principios psicoldgicos
fundamentais que direcionam o comportamento humano no processo de concordancia

automatica, conforme estudos cientificos realizados na area do comportamento humano.

3 PERSUASAO

Cada espécie animal possui padrdes de comportamento fixo que sdo acionados
mediante a incursdo de determinados “clicks”. Toda espécie é dotada de uma fita de
comportamento automética, que € executada a medida que certas sequéncias de
comportamento sdo impostas a uma espécie. Diante disso, a espécie humana ndo diferente das
outras, também apresenta fitas pré-programadas que sdo postas em execucdo por intermédio
de certos “clicks” (CIALDINI, 2006).

Para que nossas fitas de comportamento sejam desencadeadas € necessario que
entendamos a concepcado sobre persuasdo na espécie humana, pois para Cialdini (2006), essa é
a habilidade de influenciar pessoas, desencadeando padrdes de comportamento automatico
com o0 objetivo de obter a concordancia. O esquema, abaixo, descreve formalmente este
conceito.

Persuasao
(

Influenciar
(
Desencadear: Padroes de Comportamento: ¢
Automatico

Obter concordancia

Figura 2: Definicéo formal sobre Persuasio

Rotolo (2008) compreende que o ato de influenciar esta relacionado com a

capacidade de modificar o comportamento de outra pessoa, sendo que neste processo de



29

influéncia poderemos obter dois resultados: o sucesso e 0 insucesso. O primeiro equivale a
concretizacdo do resultado desejado e o segundo a ndo materializagédo do resultado almejado.

Cialdini (2006) assinala que a especie humana € direcionada por principios psiquicos
e que esses sao essenciais na questdo do seu comportamento. Sendo assim, existem estratégias
que sdo fundamentais na obtencdo da concordancia automatica. Corroborando para isso,
Ciaramicoli e Ketcham (2001) afirmam que entender o ser humano “é compreender e reagir
as experiéncias Unicas do outro”. A figura 8 elenca as técnicas de concordancia abordadas
durante o capitulo: reciprocidade, compromisso, coeréncia, prova social, simpatia, autoridade,
escassez e empatia.

Por conseguinte, todas essas estratégias apresentadas na figura 8 visam sistematizar a
concepcao sobre a persuasdo, ou seja, capacitar o negociador policial a compreender a
concordancia automatica na espécie humana, proporcionando a esse, um instrumento formal
no processo de mudanca de comportamento do perpetrador da agéo delituosa em um evento
critico envolvendo a tomada de reféns, fazendo com que o infrator se entregue e libere a

vitima de maneira ilesa, encerrando dessa forma, uma negociacdo com éxito.
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Empatia e

Escassez ' Reciprocidade

ﬁ

Persuasao Compromisso

Simpatia I' Coeréncia
p | r_

Prova Social

Figura 3: Técnicas de Persuasdo

31EMPATIA

Segundo Ciaramicoli e Ketcham (2001) empatia € “um tipo de visdo de raios X para
formar uma opini&o sobre as pessoas.” E a habilidade de entender e reagir as experiéncias de
outrem de forma singular. E um instrumento de avaliacdo de pessoas que permite a construcao
de pontes de compreensdo no processo de comunicacdo. E um guia que possibilita a extensio
de nossas fronteiras, alcancando territorios inexplorados, criando assim, elos positivos ou
negativos entre individuos.

Para abstrairmos o conceito de empatia, relacionamos quatro verbos essenciais no
processo empatico: perguntar, ouvir, entender e perfilar. Esses serdo compreendidos de forma
mais clara e objetiva com o modelo de funcionamento do processo empatico proposto a

sequir.
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Policial conversa com Infrator

Policial faz perguntas ao Infrator

Policial ouve atentamente as respostas do Infrator

Policial observa tom de voz, expressdes faciais e/ou corporais do Infrator

Policial tenta compreender comportamento do Infrator

Policial traga perfil do Infrator

Figura 4: Modelo de funcionamento do processo empatico entre policial einfrator

3.2 RECIPROCIDADE

Cialdini (2006) de uma forma bem simplificada formaliza o principio da
reciprocidade, traduzindo-o da seguinte forma: é dando que se recebe. Logo, a medida que
damos algo a alguém as nossas possibilidades de termos nossos pedidos aceitos € muito
grande. Do mesmo modo, 0 autor em epigrafe afirma que a oferta de pequenos favores ou
presentes facilitam o desmembramento de pequenos pedidos em grandes solicitagdes.

Corroborando com esse principio, Souza (2002) compreende que o negociador
policial ndo deve em nenhum momento oferecer algo ao perpetrador sem nada em troca.
Consequientemente, cabe ao negociador policial ofertar pequenos beneficios, como exemplos,
alimentacdo, 4gua e cigarros, para que somente assim, mais adiante possa realizar solicitacbes
maiores, como exemplo, a liberacdo de reféns feridos ou mesmo a libertagdo de todos os

reféns.
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Entretanto, Cialdini (2006) enfatiza que “Existe uma obrigacdo de dar, uma
obrigacdo de receber e uma obrigacdo de retribuir.” Neste processo, evidenciamos que a
obrigacdo de compensar é pilar relevante da estratégia de reciprocidade, contudo é a
obrigacdo de receber que torna este principio facil de ser explorado. Diante do conhecimento
desse dispositivo de concordancia automatica a negociacdo envolvendo reféns toma uma
conotacdo diferenciada para o negociador policial, porque esse certamente tera uma grande
vantagem perante o perpetrador que mantém reféns em seu poder.

Portanto, para finalizar o entendimento desta arma de influéncia que impde
obrigacbes em nosso subconsciente, a figura 05 propde um modelo de funcionamento de
reciprocidade entre o negociador policial e o perpetrador do incidente critico.

Negociador concede
beneficio

Perpetrador recebe
beneficio

Figura 5: Modelo de funcionamento da reciprocidade entre negociador policial e infrator

3.3 COMPROMISSO

Este principio em epigrafe traduz-se quando uma pessoa assume uma posicao ou faz
uma escolha perante um determinado fato. Deste modo, diante desta tomada de decisdo fica
mais facil influenciar o comportamento de outrem, pois estabelecimentos de compromissos
auxiliam na solicitacdo de pequenos pedidos que mais tarde serdo transformados em
solicitagcfes maiores, contudo estes devem ser aplicados de forma gradativa e ndo de forma
brusca (CIALDINI, 2006).

O autor exemplifica na sua pesquisa um simples artificio que auxilia no
entendimento desta técnica de persuasao, como exemplo, a seguinte pergunta: Como vocé esta

hoje? Esta tudo bem? Logo, a medida que afirmamos verbalmente que esta tudo bem, fica
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muito mais facil impelir ao solicitado outros pedidos de forma gradativa, caso contrério é
fundamental aguardar outro momento apropriado para realizar esta solicitagcdo inicial ao
receptor da mensagem.

Diante dessa perspectiva apresentada, é preceito essencial ao negociador durante o
processo de negociacéo policial envolvendo reféns empregar essa estratégia de persuasdo com
a finalidade de saber o momento mais adequado e apropriado para iniciar o didlogo com o
perpetrador do incidente critico (individuo responsavel em manter um refém em sua posse,
esse assunto sera abordado com mais detalhes posteriormente), para que assim, haja uma
comunicacéo efetiva entre ambas as partes envolvidas no conflito.

Por conseguinte, o modelo proposto abaixo formaliza e concretiza esse conceito t&o
abstrato na area de modificacdo do comportamento humano e obtencdo da concordancia
automatica da espécie humana.

Policial pergunta sobre a situagdo do Infrator

Infrator responde ao Policial

(]

Policial faz pedido ao Infrator

(]

Infrator atende pedido do Policial

Figura 6: Modelo de funcionamento do compromisso entre policial einfrator
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3.4 COERENCIA

Segundo Cialdini (2006) quando assumimos um compromisso, pressées pessoais e
interpessoais sdo geradas nesta relacdo, obrigando um comportamento coerente por parte
daquele que assumiu 0 compromisso, todavia o0 que devemos entender por coeréncia? Em
resposta a esta indagagdo, compreendemos que esta poderosa arma de influéncia € pertinente
a compatibilidade entre o que diz e 0 que se faz, pautada assim na racionalidade e na
consisténcia do comportamento pessoal.

Desta maneira, assim que assumirmos uma posicao surge a necessidade de coeréncia
entre as partes envolvidas na comunicacdo, em que estas alinham o que sentem e o que
acreditam, convencendo a si mesmo de que a posi¢do tomada é correta e que condiz com a

forma de ser destes individuos. Evidenciado este argumento, de acordo com Cialdini (2006)

A incoeréncia é geralmente considerada um traco de personalidade
indesejavel. A pessoa cujas crengas, palavras e atos ndo condizem entre si é vista
como indecisa, confusa, falsa ou até mesmo doente mental. Por outro lado, um alto

nivel de coeréncia é normalmente associado a forga pessoal e intelectual.

Conseqlientemente, em uma negociagdo policial implicando reféns € indispensavel
ao negociador identificar quando o perpetrador esta sendo coerente, isto é, se ha um
alinhamento real entre o expressado verbalmente e suas a¢Oes praticadas durante o incidente
critico. Logo, a figura 07 visa propor um modelo de funcionamento formal dessa tecnica de

persuasdo aplicada & negociacéo policial.
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Policial estabelece compromisso com o Infrator

Infrator aceita compromisso estabelecido com o Policial

Policial agi racionalmente com o Infrator

Policial agi de forma consistente com o Infrator

Infrator responde racionalmente ao Policial

Infrator responde de forma consistente ao Policial

Figura 7: Modelo de funcionamento formal da ar ma deinfluéncia coer éncia entre policial e infrator

3.5PROVA SOCIAL

Uma das formas que empregamos para aferir se determinado forma de
comportamento é certa ou errada, € observar se este comportamento especifico é aceito ou
reprovado dentro de um grupo social, logo uma conduta sera aferida como correta ou
incorreta, conforme a freqiiéncia com que esta se repete no meio social.

Quando identificamos uma freqliéncia de comportamento caracteristica de um grupo
social, é facil identificarmos padrdes de atitudes e rea¢Ges individuais, porque a partir destas
premissas, podemos definir quais sdo 0s comportamentos aceitaveis no meio social a qual as
pessoas estdo inseridas.

Em suma, comporta-se de forma aceitvel ou ndo, varia do grupo social e do meio
cultural os quais as pessoas estdo insertas, desta forma, a verdade € uma questdo subjetiva que
depende dos fatores citados anteriormente. A seguir, arrematamos a formalizacdo conceitual

da arma de influéncia prova social com o esquema abaixo.
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Prova Social

Observar Freqiiencia de Comportamento

Identificar padroes de comportamento

Definir Comportamentos aceitaveis

Figura 8: Descricéo for mal sobre a arma de influéncia prova social

Portanto, visando internalizar a estratégia de persuasdo prova social, propomos
abaixo, um modelo de funcionamento deste principio, em que um policial especialista em
psicologia irar tracar o perfil do criminoso, definindo assim, a motivagdo e o tipo de
perpetrador que esta envolvido na negociacdo envolvendo reféns, sendo esse aspecto
necessario na identificacdo da tipologia final (tipo de criminoso) do causador do evento
critico.
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Policial A

Fornece
historico
social do
Infrator

Identifica padrdo de
comportamento
aceitavel

Figura 9: Modelo de funcionamento da ar ma de influéncia prova social entre policiaiseinfrator

Policial B Infrator

3.6 SIMPATIA

Certamente esta é uma das armas de influéncia mais complexas de ser conceituada e
assimilada, em virtude do seu carater subjetivo, entretanto entendemos por simpatia o
processo em que a medida que a pessoa A goste da pessoa B, a pessoa B tem maiores
probabilidades de atender aos pedidos ou solicitacbes de A, ou seja, geralmente, as pessoas
preferem dizer sim as solicitagdes de outrem que conhecem e gostem (CIALDINI, 2006).

Compreendemos que quanto maior for o laco social existente entre uma duas

pessoas, maior serd a probabilidade de uma desta ser persuadida a fazer ou concretizar



38

determinada solicitacdo ou pedido. Neste contexto, trazemos a tona o principio da amizade,
como uma forte técnica de persuasdo, todavia como fazer com que uma pessoa goste de
outra? Como podemos influenciar pessoas a gostarem de nds? De acordo com pesquisas
realizadas existem alguns fatores que auxiliam para que as pessoas gostem de nos, neste caso,
atracdo fisica, semelhanca, elogios, contato, cooperacdo, condicionamento e associacdo sdo
fatores na consolidagao do uso da técnica de persuasdo em epigrafe.

Levando em consideracdo o que foi citado anteriormente, definiremos logo abaixo,
de forma objetiva os elementos que consolidam o emprego da arma de influéncia simpatia
(CIALDINI, 2006).

a) Atracdo fisica — Sdo individuos que apresentam boa aparéncia, de acordo
com o estereotipo concebido pelos meios de comunicacgéo, seja televisivo ou
impresso. Assim, tendemos a atribuir automaticamente as pessoas de boa
aparéncia aspectos favoraveis, como exemplos, inteligéncia, bondade,
honestidade e talento;

b) Semelhanca — S&o pessoas que possuem origem, interesse, traco de
personalidade ou estilo de vida semelhante;

c) Elogios — Séo informacgdes positivas auferidas verbalmente ou escritas
pertinentes a aspectos fisicos e cognitivos de outra pessoa;

d) Contato — E o0 aspecto pertinente a familiaridade entre os individuos,
mediante contato visual, verbal ou escrito realizado frequentemente, como
exemplo, imagem de pessoa regularmente sendo apresentada na televisao;

e) Cooperacio — E a unifo entre pessoas visando objetivos comuns, trazendo
assim, beneficios matuos para ambos;

f) Condicionamento — E a situacdo em que se impdem hébitos as pessoas,
mediante treinamento, coacdo moral ou fisica regulares;

g) Associacdo — E a situacdo em que se vinculam idéias ou comportamentos a
individuos ou objetos. Como exemplos, fabricantes que associam produtos a
celebridades ou mensageiro que comunica noticias, trazendo assim
conotacdes positivas ou negativas ao que esta sendo vinculado.

Portanto, para que possamos interiorizar este conceito tdo subjetivo, a seguir
propomos um modelo de funcionamento da estratégia de persuasdo discutida que auxiliara o
negociador a se tornar simpatico durante uma negociagéo policial envolvendo reféns, para que
assim, as solicitacdes realizadas ao perpetrador sejam atendidas em menor espaco de tempo,

contribuindo desta forma para uma negociagdo com éxito e sem o emprego da forca letal.



Policial apresenta
semelhangas com o
infrator

Policial demonstra
mesma origem e
interesses do infrator

Policial espelha e
iguala a postura
corporal, humor e

b

Policial evita
conversar sobre
coisas desagradaveis

Policial diz ao infrator
“eu gosto de vocé”

Policial faz elogios ao

b

! Policial ndo deve ser
competitivo com o
infrator

| Policial deve ser
cooperativo com o
infrator

Policial obtém

infrator simpatia do infrator

estilo verbal do
infrator

Figura 10: M odelo de funcionamento da arma de influéncia smpatia entre policial einfrator

3.7 AUTORIDADE

De acordo com Cialdini (2006) compreendemos o principio da autoridade como a
obediéncia e 0 respeito a outra pessoa, sendo que a obediéncia é pertinente as presses
exercidas sobre 0 nosso comportamento, ou seja, a nossa forma de ser e agir perante outras
pessoas, e 0 respeito é relativo a detencdo da informacédo e do conhecimento referente a uma
area de estudo, como exemplo, individuo portador do titulo de doutor em area afim. Para isso,

a figura 16 formaliza o conceito de autoridade.
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Respeito

A deten¢do da informagao e do conhecimento

Figura 11: Definigo formal sobre a arma de persuasio autoridade

Consequentemente, dentro do processo de negociacdo policial envolvendo reféns,
propomos um modelo de funcionamento da arma de influéncia de autoridade, tendo como
meta apresentar um modo concreto e racional de compreender a relagdo de autoridade imposta
pelo negociador policial perante o perpetrador do evento critico, propiciando assim, maior
tranqlilidade por parte do criminoso que mantém em seu poder vitimas, pois esse esta tendo
contato direto com um policial interessado em resolver o conflito de forma pacifica, sem o

emprego da forca.

Policial apresenta-se ao | nfrator informando: nome,
cargo ou titulo e sua funcgéo.

Policial informa ao Infrator casos em queja
atuou relatando sua experiéncia profissional.

Figura 12: Modelo de funcionamento do principio da per suasio autoridade entre policial einfrator



41

3.8 ESCASSEZ

A idéia da perda para o ser humano exerce papel crucial no processo de tomada de
deciséo. Logo, os individuos sdo mais motivados pela idéia de perda do que pelo pensamento
do ganho. Assim, a arma de influéncia escassez € entendida pela disponibilizacdo de forma
limitada de recursos materiais ou emotivos e/ou por lapsos de tempo determinados, ou seja, de
forma objetiva é “A regra dos poucos.” (CIALDINI, 2006).

Dentro dessa concepcdo entende-se que em uma negociacdo policial envolvendo
reféns, cabe ao negociador do evento critico disponibilizar de forma limitada recursos ao
perpetrador, como exemplos, agua e alimentos, para que assim, a manutencgdo de reféns pelo
criminoso nédo ultrapasse horas ou mesmo dias, bem como fique claro ao perpetrador a sua
relacdo de dependéncia com o negociador policial, pois esse é o Unico canal de comunicacao
fora da area do incidente critico.

De acordo com Martinelli e Ghisi (2006) a negociagdo ndo é pontual, mas sim um
processo. Diante disso, principalmente na negocia¢do policial envolvendo reféns, a
negociacdo deve ser conduzida sem pressa e com cautela, pois vidas estdo em jogo, contudo é
de bom alvitre lembramos que esse tipo de negociacdo devera ser resolvido em um menor
prazo de tempo possivel, em virtude das pressfes exercidas pela imprensa e pelas autoridades
envolvidas no incidente critico.

Portanto, a nossa meta neste capitulo era adentrar o0 mundo da concordancia
automatica pautada em principios cientificos, apresentando assim, defini¢cbes formais sobre
persuaséo e suas respectivas técnicas, bem como propor modelos de funcionamento das armas
de influéncia que objetivam a mudanca de comportamento do ser humano no tocante a
obtencdo automatica de concordancia, principalmente pelos criminosos que mantém reféns

quando s&o surpreendidos por policiais.
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CAPITULO IV - PROCESSO DE NEGOCIACAO POLICIAL

Em uma sociedade globalizada em que a Tecnologia da Informagéo e Comunicacao
quebra barreiras geograficas, permitindo uma reducédo proximal entre os paises, os Estados e
as comunidades, Wanderley (1998) assinala que o conhecimento sobre negociacdo, persuasdo
e relacionamentos interpessoais e intrapessoais constituem trés elementos fundamentais no
processo de decisdo, seja na area comercial ou pessoal.

Para Martinelli e Ghisi (2006) o mundo da sociedade contemporanea vive imerso em
embates (raciais, econdémicos, politicos, entre outros), assim, saber como utilizar a negociagéo
constitui um fator preponderante no processo de resolucdo de qualquer conflito, entretanto
algumas literaturas sobre negociacdo tém sido propagadas de forma erronea, em que essa deve
ser empregada para obtencdo de algo, por intermédio da manipulagdo das pessoas,
contrariando desse modo a esséncia da arte de negociar.

De acordo com Martinelli e Ghisi (2006) o negociador ndo deve sobrepor os
interesses reais da negociacdo aos sentimentos politicos e pessoais, porque a negociagdo deve
ter como base o processo de decisdo compartilhado, almejando uma solu¢do em que ambas as
partes saiam como vencedoras. Entretanto, para isso é necessario que o negociador tenha uma
visdo holistica da negociacdo, onde sua decisdo seré pautada em aspectos sistémicos, pois isso
permite a identificacdo dos pontos essenciais na negociagéo.

Portanto, nosso objetivo neste capitulo € priorizar o processo de negociagéo policial
no ambito do gerenciamento de crise, porém, para isso tomaremos como base na construcao
desse processo e no seu entendimento a doutrina norte-americana, porque durante entrevistas
e pesquisa realizada no Centro de Gerenciamento de Crise, Direitos Humanos e Policia
Comunitéaria (CGCDHPC) verificamos que o Brasil ndo possui leis proprias no dominio
federal que regulamenta atividade (grifo nosso) e concepgdes do mundo
administrativo contemporaneo com a finalidade de obter-se um modelo formal e sistematico
no tocante ao processo de negociacdo real, porque de acordo com entrevistas e pesquisas
realizadas no CGCDHPC, as policias brasileiras empregam as normas norte-americanas
de gerenciamento de crise como modelo (grifo nosso). O esquema abaixo representa a idéia
do capitulo em epigrafe, em que o processo de negociacédo policial sera utilizado para criar um

modelo para o ensino do processo de negociagéo policial baseado em Redes de Petri.
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Processo de Negociagao
Policial

Policial Baseado em Redes
de Petri

Figura 13: Objetivo principal do capitulo estudado

4 PRINCIPIOS FUNDAMENTAIS DO GERENCIAMENTO DE CRISE

Para que possamos entender a concepcdo do processo de negociacdo no ambito
policial, é necessario que compreendamos os alicerces do gerenciamento de crise, expressao
empregada no dominio policial no tocante a incidentes criticos, ou seja, incidentes
envolvendo reféns, entre outros, sendo esse assunto abordado de forma mais minuciosa
adiante.

E de bom alvitre salientarmos que ap6s o levantamento bibliografico sobre a
teméatica em questdo constatamos que os textos produzidos por policiais militares ou por
policiais civis, ou seja, monografias, dentro de suas Academias de Policia, nada mais sdo do
que retratos da doutrina norte-americana (normas de atuacdo empregadas pelo Federal Bureau
of Investigation — FBI), sendo geralmente constituidos de traducdes dessa doutrina.

Por conseguinte, realizamos entrevistas no Centro de Gerenciamento de Crises,
Direitos Humanos e Policia Comunitaria (CGCDHPC), conjuntamente com a aplicagdo de
questionarios nesse centro, em que ratificamos que o Brasil ndo possui uma doutrina propria
na area de gerenciamento de crise, sequer em alguns casos, uma legislacdo que especifique
que a acdo de negociar seja uma fungdo estritamente policial. Para isso, tomamos como
exemplo o Estado de Alagoas, que ainda estd em fase da concepcao de um Projeto de Lei no
tocante a criacdo de Gabinete de Gerenciamento de Crise. Logo, toda a doutrina apresentada
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no ambito de gerenciamento de crise e de tabela no processo de negociacdo € oriunda do
manual de “Negotiations situates of crisis” do Federal Bureau of Investigation (FBI), salvo

algumas excecdes que serdo especificadas quando necessario.

4.1 DEFINICAO DE CRISE OU EVENTO CRITICO

De acordo com o FBI (1992), “Negotiations situates of crisis”, entende-se que crise é
“Um evento ou situacdo crucial, que exige uma resposta especial da Policia, a fim de
assegurar uma solucdo aceitavel.”

Souza (1995) assinala que a responsabilidade de gerir e negociar uma crise sdo ag0es
exclusivas da policia, ndo cabendo entdo, a acdo de outros intermediarios, isto €, politicos,
religiosos, entre outros, sem a capacitacdo adequada para esse tipo de situacdo. Entretanto, é
de bom alvitre salientarmos que os Estados Federativos no Brasil raramente possuem uma
legislacdo especifica que doutrine esse tipo de correlacdo, com excecdo o Estado de S&o Paulo
que possui a Resolucdo SSP 22 proveniente da Secretaria de Seguranca Publica, em que
disciplina as atividades do Grupo Especial de Resgate da Policia Civil (GER) e do Grupo de
Acles Taticas Especiais da Policia Militar (GATE), no atendimento de ocorréncias com
reféns.

Segundo Souza (1995), outro ponto importante a se ressaltar nessa definicdo é a
expressao “solucdo aceitavel”, ou seja, cabe ao gestor da crise buscar uma solugéo dentro de
parametros legais e visando salvaguardar a vida de pessoas inocentes, pois essa decisdo
poderd comprometer a imagem da instituicdo policial e sua confiabilidade perante a

sociedade.

4.2 CARACTERISTICASDA CRISE

Em conformidade com o FBI (1992), “Negotiations situates of crisis”, compressao de
tempo (urgéncia), ameaca de vida, necessidade de postura organizacional ndo rotineira,
necessidade de planejamento analitico especial e capacidade de implementacdo e
consideracOes legais especiais constituem os elementos que identificam uma crise.

Diante do exposto, Souza (1995) entende que:
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Imprevisibilidade — E tudo aquilo que nio se pode prever, isto &, sd0 0s
eventos criticos que ndo sao rotineiros do policial, exigindo assim, 0 emprego
de policiais especializados. Exemplo: Individuo é tomado como refém em um
assalto a banco;

Compressido de Tempo (Urgéncia) — Situagdo em que uma pessoa ameaca
ceifar a vida de outrem, exigindo dessa forma, uma pronta resposta por parte
da policia, pois essa é pressionada tanto pela imprensa, bem como pelas
autoridades de alto escaldo;

Ameaca de Vida — De acordo com a doutrina do FBI (1992), “Negotiations
situates of crisis”, mesmo que um individuo ameace a sua propria vida, nesse
caso um suicida, isso constitui um elemento identificador de crise;
Necessidade de Postura Organizacional ndo Rotineira — E a condicio que
exige a pronta resposta da policia de forma organizada em casos nao
rotineiros das ocorréncias policiais, nesse caso, necessitando a existéncia de
um Centro de Gerenciamento de Crise (CGC) com o intuito de resolver
ocorréncias ndo convencionais, como exemplo, quando um individuo é
tomado como refém em dnibus coletivo;

Necessidade de Plangamento Analitico Especial e Capacidade de
Implementacdo — Situagcdo que exige por parte da instituicdo policial
planejamento no processo de obtencdo de informacg6es que cercam um evento
critico com o objetivo de gerenciar a crise de forma planejada, como
exemplo, uma rebelido num presidio de seguranca maxima;

Consideracles Legais Especiais — Caracteristica pertinente aos aspectos
legais, isto €, tipificacdo penal, como exemplo, estado de necessidade,
legitima defesa, estrito cumprimento do dever legal, responsabilidade civil e
administrativa. Além disso, cabe também a essa propriedade identificar a
competéncia de qual instituicdo policial serd designada para atuar na crise, ou

seja, “Quem ficara responsavel pelo gerenciamento da crise”;



46

4.3 GERENCIAMENTO DE CRISE

Em consonancia com o FBI (1992), “Negotiations situates of crisis”,
“Gerenciamento de Crise é o processo de identificar, obter e aplicar os recursos necessarios a
antecipacéo, prevencéo e resolucdo de uma crise.”

Souza (1995) compreende que gerenciamento de crise € uma sistematica racional e
analitica no processo de resolucéo de problemas, tendo como base a probabilidade. Logo, essa
¢ uma ciéncia que lida com os complexos problemas sociais, ou seja, 0s problemas
ideologicos, politicos e econdmicos, nas situagdes mais criticas que rompem o cotidiano de
uma sociedade civilizada. Assim, essa ndo se trata de uma ciéncia exata no processo de
solugéo de problemas, pois cada crise possui elementos que a tornam peculiar e que devem
ser revistos suas métricas de resolucdo ao término de cada crise.

Além do mais, Souza (1995) entende que as organizacOes policiais devem ser
capazes de gerenciar uma crise, em virtude de trés razoes:

Responsabilidade — Cabe ao Estado, de acordo com a Constituicdo Federal de 1988,
em seu Art. 144 e § 5° mediante as policias militares o policiamento ostensivo e a
preservacao da ordem publica. Assim, podemos citar como exemplo, o processo envolvendo o
Estado de Séo Paulo e a familia Caringi pela responsabilidade civil atribuida a esse Estado
pela morte de reféem de membro dessa familia;

Previsibilidade — Em virtude da suas responsabilidades constitucionais, as
organizacOes policiais devem estd organizadas na pronta intervencdo de eventos criticos que
interrompam a paz e a tranquilidade da sociedade pela qual essa € responsavel;

Midia — Compete as policias intervirem em incidentes criticos, para que esses nao
sejam dimensionados de forma equivocadas e para que ndo seja criada uma sensacdo de

inseguranca generalizada na sociedade civil.

4.4 OBJETIVOSESSENCIAISNA CRISE

De acordo com o FBI (1992), “Negotiations situates of crisis”, no gerenciamento de
crise é essencial que duas metas sejam almejadas na seguinte ordem e de forma obrigatdria:

1. Preservacgao da vida (grifo nosso);

2. Aplicacéo daLe (grifo nosso).

Souza (1995) salienta que em situacdes de crise o policial deve sempre almejar a

aplicacdo da lei, mas quando o fator vida é colocado em pauta, fica evidenciado que a
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preservacao da vida estd acima da aplicagdo das leis vigentes em um Estado Democratico de
Direito, entretanto cabe ao gestor da crise priorizar a vida das pessoas inocentes e ndo a vida
daqueles que burlam as leis, e caso seja necessario permitir até mesmo a fuga momentanea
dos criminosos ou sucesso dos individuos responsaveis pela crise.

Para isso, Souza (1995) exemplifica a ocorréncia de 04 de setembro de 1995, em que
a policia baiana autorizou a fuga de um assaltante, pois esse tomou uma menina de 14 anos

como refém, onde essa ficou sob sua tutela a forca durante 61 (sessenta e uma) horas.

45 CRITERIOS DE ACAO NAS CRISES

Para o FBI (1992), “Negotiations situates of crisis”, existem trés critérios que sdo
utilizados como base no processo de tomada de decisdo em situacdes de crise. Dessa forma,
Souza (1995) explica que na gestdo de um incidente critico esses devem ser tratados da
seguinte forma:

a) Necessidade — Esse critério de agdo é pertinente a necessidade ou ndo de se
tomar uma decisdo. Cabendo ao gestor da crise analisar se a necessidade
equivale ao termo ser indispensavel, ou em outras palavras, “Isso é realmente
indispensavel?”

b) Validade do Risco — Esse critério de acédo esta relacionado com 0s possiveis
resultados da acdo tomada e 0s riscos provenientes dessas, todavia devemos
entender que esse critério é extremamente subjetivo, pois o que é arriscado
para um pode ndo ser arriscado para outro, mas que através do uso da
pergunta “Vale a pena correr esse risco?” auxilia o gestor da negociagdo no
processo de tomada de decisao;

c) Aceitabilidade - Esse critério de acdo é pertinente a questdes legais, morais e
éticas, tendo assim, repercussdes diretas na vida profissional do gestor da
crise, ou seja, responsabilidade civil, penal e administrativa das decisfes

tomadas por ele.
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4.6 CLASSIFICACAO DOS GRAUS DE RISCOS OU AMEACA REPRESENTADA
PELO EVENTO E NIVEISDE RESPOSTA

4.6.1 Graus de Riscos e Niveis de Respostas em uma Crise

Em consonancia com o FBI (1992), “Negotiations situates of crisis”, a partir do
momento que um evento critico explode é necessario que o gestor da crise mentalize o grau
de risco da crise surgida com a sua respectiva resposta, de acordo com a sua dimensdo do
evento critico. Dessa forma, busca-se mesclar e condensar na tabela abaixo os graus de riscos
e seus niveis de resposta com intuito de torna-la mais didatica na sua aprendizagem, contudo

ressaltamos que essa sugestdo tem como base a doutrina americana:

Tabela 1: CONVENCAO DE GRAUSDE RISCOSE NiVEISDE RESPOSTASEM UMA CRISE

Grau Exemplo Niveisde Definicdo
Respostas
Alto Risco | Assalto a banco por Nivel 1 Crise deliberada com recursos
individuos armados, locais
mas sem reféns
Altissimo | Assalto a banco por Nivel 2 Exige recursos locais
Risco individuos armados e especializados (emprego do grupo
com reféns tatico especial)
Ameaca Terroristas armados de Nivel 3 Exige recursos locais
Extraordinaria | posse de explosivos com especializados e recursos de apoio
reféns a bordo de um (policia federal)
aviao
Ameaca Terrorista que ameaca Nivel 4 Recursos locais especializados, de
Exdtica contaminar 0 apoio e exogenos (organizagdes
reservatorio de agua de ndo policiais, como exemplo, uma
uma cidade com agente Companhia de agua)
patoldgico nocivo

Fonte: FBI (1992),

“Negotiations situates of crisis’.

Todavia, ressaltamos que esse escalonamento proposto é apenas uma sugestao que

poderd ser adotada pela organizagdo policial, entretanto compete a cada organizagéo policial
criar dentro do seu contexto uma classificagdo de crise de acordo com suas necessidades, mas
sempre lembrando que como uma das caracteristicas da crise é a imprevisibilidade, tornando-

a uma tarefa bastante complexa, em virtude das multiplas variaveis envolvidas.
4.6.2 Elementos Essenciais de I nformagéo e Fontes de I nfor magéo

Segundo o FBI (1992), “Negotiations situates of crisis”, dentro de uma crise existem
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04 (quatro) elementos essenciais de informag&o para o gestor da crise:
a) Bandidos ou Perpetradores — Numero, motivo (politico, pecuniério, entre
outros), habilidade com armamentos, entre outros;
b) Reféns— Numero, idade, condicao de salde, status social, entre outros;
c) Objetivos ou Ponto Critico — Localizacao, condi¢Ges do terreno, condi¢Bes
do tempo, entre outros;
d) Armas- Quantidade, letalidade, entre outros.

Entretanto, alem desses elementos citados, Souza (1995) assinala que existem outros
aspectos que também devem ser observados em um evento critico, nesse caso, as fontes de
informacdo, pois essas sdo essenciais no processo de tomada de decisdo, porque servem de
subsidios para o gestor da crise. Assim, podemos citar, como exemplos, as seguintes fontes de
informacdo: os reféns liberados pelos criminosos, os negociadores, 0s policiais responsaveis

em vigiar o ponto critico, o franco-atirador, mapas e croquis, a midia e acles taticas de

reconhecimento.

4.6.3 Tipologia de Criminosos e Situacdo Policial

Em conformidade com Bolz Junior (1987) e Souza (1995) é possivel tipificar os

causadores de incidentes criticos e as agdes policiais respectivas. Diante disso, a tabela 2 tem

como finalidade descrever a tipologia de criminosos, de forma sucinta e geral, e as respectivas

acoes policiais pertinentes, dentro dessa mesma Vviséo:

Tabela2: TIPOLOGIA DE CRIMINOSOSE ACAO POLICIAL

Tipo de Criminoso

Situacdo Policial

Criminoso Profissional

Definicdo
E aquela pessoa que comete
rotineiramente ilicitos e tem

passagens diversas pela delegacia,
como exemplos, furtos e roubos,
que durante sua acdo criminosa €
pego de surpresa pela policia e se
vé obrigado a tomar de refém a
pessoa mais proxima de si.

Sdo faceis de lidar e
constituem a maioria dos
casos ocorridos no Brasil.
Entretanto, os primeiros
minutos sS40 0s mais
perigosos, exigindo
assim, certo cuidado pelo
negociador da crise.

Emocionalmente Perturbado

E aquele individuo que esta
sofrendo de disturbios emocionais.
Como exemplo, individuo que toma
como refém a sua ex-namorada.

N&o sdo faceis de lidar,
em virtude da sua propria
natureza de desequilibrio.
Exigem o auxilio de um
psicologo no processo de

Terrorista por Motivacéao
Politica

E a pessoa que comete atos de
terroristas tendo como base motivos

negociacdo policial.
Séo extremamente
complexas,  pois  0S
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politicos. Como exemplo, o ataque | terroristas sdo pessoas
as torres gémeas em 11 de setembro | capazes de sacrificar a
de 2001 nos Estados Unidos da | sua vida para concretizar
América 0 seu objetivo. Exigindo
assim, dentro do possivel,
plano de acdo especifico
para esse tipo de acao.

Fonte: Capit&o Frank A. Bolz Junior e Capitdo PM Wanderley Mascarenhas de Souza

A tabela acima serve apenas como referencial para aprendizagem, em razéo da
grande variedade de tipos de criminosos existentes, ndo podendo ser usada como Unica
vertente de estudo, pois essa se tornou uma ciéncia ao longo dos anos, a “Criminologia”.
Além do mais, essa variavel ndo é foco de objeto de estudo da pesquisa proposta, sendo

assim, mencionada em seus aspectos gerais.

4.7 PROCESSO DE GERENCIAMENTO DE CRISE
4.7.1 Medidas de Controle e Conducgdo da Crise

A medida que um evento critico eclode inicia-se o processo de gerenciamento da
crise e de negociacdo policial, em nosso caso de estudo. Cabe a autoridade policial mediante
ao seu GGC definir o responsavel legal dessa ardua missdo, contudo € necessario que certas
acOes emergenciais sejam tomadas com a finalidade de evitar mais vitimas e o crescimento do
evento critico como um todo, bem como auxiliar no controle da conducéo da crise surgida.

Dessa forma, em consonancia com o FBI (1992), “Negotiations situates of crisis”, e
Souza (1995), visando esses objetivos anteriormente propostos, é de responsabilidade do
gestor da crise realizar as seguintes medidas:

a) lIsolar o ponto critico — Essa medida de seguranca é preconizada pelo
isolamento da area em que a crise esta se desenvolvendo, contudo néo
devemos nos ater somente a area geografica, mas também aos aspectos que
circunda o evento critico, como é o caso das comunicacgdes entre os infratores
da lei e o negociador. Sendo entdo, essa medida essencial no controle da
crise, evitando dessa forma, a acdo de terceiros, como exemplo, a imprensa,
podendo essa Ultima causar enormes prejuizos na acédo policial;

b) Conter a crise — Essa acdo esta intrinsecamente relacionada com a anterior,

pois a medida que ha o isolamento da area critica devemos sequencialmente
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evitar o alastramento do evento critico, como exemplo, o aumento de reféns
por parte dos seqliestradores;

c) Iniciar as negociacOes — Esse processo sera abordado minuciosamente
posteriormente durante o desenvolver dos assuntos, porque é tematica central

da nossa pesquisa realizada.
4.7.2 Elementos Operacionais Essenciais

Segundo o FBI (1992), “Negotiations situates of crisis”, existem trés elementos
fundamentais no processo de gerenciamento da crise: o Executivo de Policia, o Negociador e
o Grupo Tatico Especial. Logo abaixo, Souza (1995) discorre sobre os papéis desempenhados

por esses no processo de gerenciamento de crise:
4.7.2.1 O Executivo de Palicia

E o Comandante do Teatro de Operagdes (grifo nosso) que responde pela geréncia
do teatro de operacdes, ora também conhecida como cena de acéo (grifo nosso). Assim, a
medida que um evento critico eclode, um policial € designado pelo Centro de Gerenciamento
de Crise ou autoridade de altissimo escaldo, como exemplo, o Secretario de Defesa Social,
cabendo a esse, gerenciar, controlar e fiscalizar todas as a¢des que circundam o evento critico.
Assim, competem ao gestor da crise as seguintes atribuigdes:
a) Ter ciéncia de todas as informacdes que cercam o evento critico;
b) Ser o eixo central no processo de tomada de decisdo da crise;
c) Instalar o Posto de Comando (PC), local em que serdo tomadas todas as

decisbes com o objetivo de solucionar o evento critico.
4.7.2.2 O Negociador

No gerenciamento de crise existe a figura do negociador, policial capacitado e
treinado em técnicas de negociacao, ndo podendo ser empregado para essa funcéo: religiosos,
psicologos, politicos, entre outros, em virtude desses ndo possuirem a formacdo necessaria
para lidarem com os fatores adversos em um evento critico.

Diante disso, sdo prerrogativas do negociador (grifo nosso):

a) Dialogar com os causadores da crise;
b) Servir de intermediario entre os causadores da crise e 0 Comandante da Cena

de Acéo, funcionando como uma ponte de ligagéo;
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c) Coletar informagdes sobre os responsaveis do evento critico, conforme se

segue abaixo:

NUmero de reféns;

Armas;

Posicéo social das pessoas sequestrada;
Nomes;

Situag&o do interior do ponto critico;

Filmar ou fotografar o ponto critico.

d) Auxiliar no processo de tomada de decisdo o Comandante do Teatro de

Operac0es, como exemplo, o uso da forca letal;

e) Soltura de reféns;

f) Entregar comida, agua e remedios;

g) Retirar recipientes contendo digitais dos causadores da crise;

h) Otimizar a efetividade do risco, ou seja, empregar estratégias que visam

reduzir os riscos da acdo tatica, em caso de emprego por ordem do

Comandante da Cena de Acdo. Assim, essas sdo constituidas por

Inventar estdrias para encobrir ruidos do grupo tatico;

Ganhar tempo no didlogo com os causadores da crise, dando mais
tempo ao grupo tatico para se organizar;

Prolongar a negociacdo com o intuito do grupo tatico poder ensaiar o
ataque ao ponto critico ou de criar a situacdo de “Sindrome de
Estocolmo”, reduzindo assim, as probabilidades de mortes de reféns
por ndo cumprimento dos prazos pelas autoridades;

Criar um elo de confiancga entre os causadores da crise.

i) Atuar em acdo tatica conjunta com o Grupo Tatico Especial, guando

necessario. Logo, cabendo ao negociador:

Identificar o lider do ponto critico, bem como sua localizacdo dentro
do recinto;

Dar acesso aos policiais do grupo tatico especial ao ponto critico;
Mudar a posic¢éo do refém, quando possivel, permitindo assim, o tiro
do atirador de elite;

Realizar concessfes aos causadores da crise, dentro da medida do

possivel, buscando estabelecer confianga e equilibrio.
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4.7.2.3 O Grupo Tatico Especial

Segundo Souza (1995) o Grupo Tatico Especial (GTE) possui diversas
nomenclaturas ao longo do mundo. Conhecido por SWAT (Special Weapons and Tactics —
Armas e Taticas Especiais), nas policias de Los Angeles e Miami, por HRT (Hostage Rescue
Team) pelo FBI, por SAS pela Inglaterra, por GSG-9 pela Alemanha, por GIGN pela Franca e
por GEO na Espanha.

No Brasil, assume os seguintes nomes: por COT (Comando de Operagdes Taticas) no
Departamento da Policia Federal, por GATE (Grupo de Ac¢des Taticas Especiais) na Policia
Militar e GER (Grupo Especial de Resgate) na Policia Civil do Estado de So Paulo e por
TIGRE (Taticos Integrados de Grupos de Repressdo) na Policia Civil do PR, em que
salientamos que todas possuem méritos a nivel nacional.

De acordo com a Academia Nacional do FBI e discorrido por Souza (1995), o grupo
tatico especial deve ser composto da seguinte estrutura:

a) Chefe ou Comandante do Grupo Téatico — E um dos responsaveis pelo
gerenciamento da crise, ficando subordinado ao Gerente da Crise, auxiliando
no processo de tomada de decisdo, em caso de invasao do evento critico;

b) Snipers — E o atirador de elite, ou seja, é aquele que possui treinamento
especifico nesse ambito, como habilidades nativas para esse tipo de acéo.

c) Assalters — S8o os demais policiais que compdem esse grupo, também
dotados de treinamento especial nessa area e que irdo invadir o evento critico

quando ndo mais restar negociagdo com perpetrador;

4.8 SOLUCOESPOLICIAISPARA ASSITUACOESDE CRISE
4.8.1 O Uso de Forca L etal ou Solucéo Tética

Para Souza (1995) também conhecida como solucéo tética do evento critico é uma
das formas de solucdo em situacdes de crise, contudo somente deve ser empregada em Gltimo
caso, ou seja, quando o gestor da crise verificar que ndo ha mais possibilidade de negociagéo
policial.

Podemos exemplificar os eventos criticos ocorridos na Casa de Detengdo do
Carandiru, em 1992 e do Presidio de Hortolandia, em 1995. Todas no Estado de S&o Paulo e
que tiveram como gestores policiais militares, mas que tiveram suas ac¢des influenciadas por

politicos desse Estado.
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4.8.2 Perimetros T aticos

Souza (1995) assinala que esses também sdo conhecidos por perimetros de seguranca
ou zonas de acBes. E a partir desses que s&o estabelecidos zonas de isolamentos no incidente
critico, ndo permitindo o acesso a esse local, por reporteres ou curiosos, que acabam
desfocando a acdo dos policiais envolvidos na cena de ag¢do ou no teatro de operagdes.

Citamos como exemplo desastroso, o evento critico ocorrido em S&o Paulo, o qual
culminou com a morte da refém, Adriana Caringe, com um tiro de carabina efetuado por um
policial militar, sendo que durante essa agdo, o policial conversava com um reporter e

simultaneamente estava sendo filmado em cadeia nacional.
4.8.3 Negociagao

A expressdo negociacdo tornou-se muito comum na nossa sociedade, seja no
casamento, seja nas relacGes profissionais ou pessoais, mas sera que todos nos entendemos o
real significado desse termo? Alguns entendem que negociacdo deve sempre nos conduzir as
conquistas ou aos sucessos, contudo para outros a negociagdo significa derrotas ou perdas.
Dessa forma, dependendo da experiéncia pessoal de cada individuo, o termo negociacéo
podera assumir diversas acepg¢oes distintas.

Verificamos que o0 ato de negociar € uma acdo comum do nosso cotidiano, entretanto
ao desejarmos algo de alguém, nessa forma de negociacdo diéria, almejamos obter algo com
muita intensidade, logo essa forma de negociagdo define a qualidade do relacionamento entre
as partes envolvidas, produzindo assim, 6timos, bons ou péssimas relacdes interpessoais ou
intrapessoais. A figura abaixo, nos d& uma idéia geral do que seja uma negociacdo em seu

sentido mais amplo.

Figura 14: Representacdo gréafica de uma negociacao



55

Contudo, ao longo da discussdo sobre a acepcdo do termo negociacdo traremos a
tona uma visdo cientifica e sisttmica sobre negociacdo com o objetivo de capacitar o
negociador policial com estratégias e taticas para obtencdo do objeto almejado. Iremos diante
disso, trazer varias concepcfes sobre negociacdo e uma evolugdo historica acerca desse
elemento tdo essencial na sociedade moderna, para depois disso podermos formalizar a
concepcao sobre negociagao no ambito policial.

Para Martinelli e Ghisi (2006) no mundo moderno saber negociar € um ponto
determinante na identificacio de um profissional de sucesso, sendo essa qualidade
referenciada também na vida pessoal. Logo, segundo o autor em epigrafe “A arte de negociar
idéias, projetos ou bens materiais tem sido buscada por todos aqueles que reconhecem que as
pessoas sdo passagem obrigatoria nesse processo.” Dessa forma, entendemos que no ambiente
corporativo ou nos relacionamentos de ordem afetiva, a exigéncia de estabelecer um acordo
entre as partes é essencial para que possamos almejar a um objetivo compartilhado.

Corroborando com essa visdo, Wanderley (1998) entende que “Negociacdo € o
processo de alcancar objetivos por meio de um acordo nas situagdes em que existam
interesses comuns, complementares e opostos, isto €, conflitos, divergéncias e antagonismos
de interesses, idéias e posicoes.”

Além disso, de acordo com Behr e Lima (2005), apud Martinelli e Ghisi (2006) a
palavra negociacdo é oriunda do latim (negocium), termo composto pelas palavras nec (nem,
ndo) e ocium (6cio, repouso), significando em que seu sentido “stricto sensu” atividade
dificil e trabalhosa. Logo, seu emprego geralmente é frequente nas relaces comerciais, no
comeércio, no tréfico, na transacdo, na combinacdo e no ajuste.

Entretanto, para Scare e Martinelli (2001), apud Martinelli e Ghisi (2006) negociagéo
é uma definicdo ndo fechada, posicionada em um sistema aberto, em que esta relacionada
intrinsecamente com o contentamento entre as partes envolvidas. Todavia, para 0s autores em
epigrafe a arte de negociar ao longo do tempo vem sofrendo modificagcbes em sua esséncia, no
passado o negociador almejava objetivos satisfatorios somente em um determinado instante,
contudo no presente, negociar € visualizado como buscar relacdes permanentes e duradouras.

Portanto, visando entendermos a evolucdo histdrica dessa expressdo tdo importante
para nossa pesquisa, Martinelli e Ghisi (2006) elencam em ordem cronoldgica a visdo de
diferentes autores acerca do termo negociagao:
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Tabela 3: EVOLUCAO CRONOL OGICA SOBRE A DEFINICAO DE NEGOCIACAO

Autores

Ano

Definic&o sobre Negociagéo

Cohen

1980

E o uso da informagio e do
poder como o fim de
influenciar o comportamento
dentro de uma “rede de tenséo”.

Nirenberg

1981

E um processo que pode afetar
profundamente qualquer tipo de
relacionamento  humano e
produzir beneficios duradouros

Fisher e Ury

1985

para todos 0s participantes.

E um processo de comunicagéo
bilateral, com o objetivo de se
chegar a uma deciséo conjunta.

Sparks

1992

Implica caracteristicamente
uma troca de dar e receber entre
0 negociador e oponente, que
tentam chegar a uma conclusao
agradavel ou aceitavel no ajuste
de um problema ou disputa.

Acuff

1993

E o0 processo de comunicacgo
com o propodsito de atingir um
acordo sustentavel sobre idéias
e necessidades.

Kozicki

1998

E a arte de se alcancar um
acordo, resolvendo diferencas
por meio do uso da
criatividade. Envolve dois lados
tentando chegar a um acordo,
uma solucdo que, idealmente,
deixard ambas as partes felizes
— classica solugédo ganha-ganha.

Stelle, Murphy e Russil

1995

E um processo no qual as partes
se direcionam de suas posic¢oes
divergentes para um ponto em
que se possa alcancar um
acordo.

Hodgson

1996

E uma atividade que envolve
um elemento de negdcio ou
barganha, que permite que
ambas as partes alcancem um
resultado satisfatorio.

Scare e Martinelli

2001

E um conceito em continua
formacdo, que esta amplamente
relacionado a satisfacdo de
ambos os lados.

Fonte: José Augusto Wanderley
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Diante dessas varias concepgdes sobre negociacdo em seu sentido geral, ou seja,
pertencente ao ambito administrativo, iremos a partir de agora discorrer sobre essa no
dominio policial, para que assim ao final, possamos contemplar um modelo baseado em
ambos os mundos, proporcionando dessa forma uma visdo cientifica, sisteméatica e moderna
acerca desse tema de grande relevancia para a sociedade civil e para as organizacgdes policiais.

Para Lucca (2002) a negociacdo é um das alternativas taticas de maior relevancia e
prioridade em situacdes criticas, principalmente naquelas que envolvem reféns, porque na
maioria dos incidentes criticos dessa natureza, o transgressor da ilicitude comina nesse tipo de
artificio, pois esse foi pego de surpresa por policiais no cometimento de um crime, 0
impedindo assim, de fugir e sofrer as san¢des impostas na lei penal.

Verifica-se que o perpetrador comporta-se dessa forma com o intuito de preservar a
sua vida, pois foi tomado de surpresa durante a pratica do ilicito. Nesse caso, € necessario que
0 negociador demonstre ao infrator que sua vida serd preservada, somente restando-lhe a
libertacdo do refém, bem como a sua prisdo pelas autoridades competentes.

Lucca (2002) esclarece que compete ao negociador agir de forma calma, trazendo
assim uma sensacao de equilibrio para o perpetrador, transmitindo a esse seguranca e que toda
a situacdo critica esté sob controle. Logo, 0 processo de negociagdo baseia-se em sua esséncia
no principio da confianga mutua entre negociador e perpetrador, em que a solucdo
apresentada consiste na liberacdo do refém com a garantia da integridade fisica do infrator.

Além disso, segundo Tzu (2008) a negociacdo é uma alternativa viavel na solucéo de

um conflito, ao invés do emprego da forca, conforme ressaltamos logo abaixo,

[...] o chefe habilidoso conquista as tropas inimigas sem luta; toma as
cidades sem submeté-las a cerco; derrota o reinado sem operacfes de campo muito
extensas. Com as forgas intactas disputa 0 dominio do Império e, com isso, sem
perder um soldado, sua vitéria é completa. Quando cercar um exército deixe uma
saida livre. Isso ndo significa que permita ao inimigo fugir, o objetivo é fazé-lo
acreditar que é um caminho para a seguranca, evitando que lute com a coragem do
desespero pois ndo se deve pressionar demais um inimigo desesperado.

Entendemos entdo que a real importancia da negociacdo policial para a sociedade
civil e as organizacdes policiais, logo de acordo com Vaz (2001), a negociacao policial dividi-
se em dois tipos, a negociacdo real e a negociagdo tatica (grifo nosso), sendo a primeira
tematica central da nossa pesquisa.

Para Vaz (2001), “A negociacao real € o processo de convencimento de rendigdo dos

criminosos por meios pacificos, trabalhando a Equipe de Negociagdo com técnicas de



58

psicologia, barganha ou atendimento de reivindica¢fes razodveis.” Assim, verificamos uma
ponte de ligacdo muito forte e conexa entre essa concepgdo sobre negociacdo no dominio
policial, e a negociacao concebida por Cohen, Sparks, Kozicki, Hodgon e Wanderley.

De acordo com Cohen (1980), apud Martinelli e Ghisi (2006) a negociacdo tem
como meta o emprego da informacdo e do poder com a finalidade de modificar o
comportamento de pessoas dentro de uma rede de tensdo. Assim, para 0 nosso contexto,
podemos exemplificar como rede de tensdo uma situacdo critica envolvendo reféens.

Entretanto, para Hogson (1996), apud Martinelli e Ghisi (2006) negociacdo ¢ uma
profissdo ou ocupagdo especifica com a finalidade de concretizar um acordo satisfatorio entre
as partes envolvidas. Nessa concepcao as partes envolvidas no processo ganham mutuamente,
havendo assim, um equilibrio de forgcas. Podemos citar como exemplo, um incidente critico
em que o sequestrador libera as vitimas e entrega-se ao negociador voluntariamente.

Wanderley (1998) entende que negociacdo ndo € um ato imediato, mas sim um
processo, constituido de sequéncias de etapas, que visa almejar metas por intermédio de um
acordo em situacdes de interesses comuns ou crise (conflitos, divergéncias, idéias e posi¢oes
opostas). Alem disso, de acordo com Lewin apud Wanderley (1998), a negociacdo pode ser
contemplada com o conceito do campo de forca, em que a negociagao € uma transicao de uma
situacdo atual para uma situagdo futura, sendo composta de forgas impulsionadoras e
restritivas, em que a primeira conduz para uma zona de acordo funcional, a qual se tem um
acordo desejavel que atenda as partes envolvidas e a segunda nos leva a um acordo nocivo. A

figura abaixo exemplifica essa concepcao dentro da 6tica do autor.

Forgas impulsionadoras

— Desejavel
—— Zona de -
:> acordo Area intermediria
¢ funcional
Minimo aceitavel
—
Forgas restritivas Acordo nocivo ou impasse
Situacao atual Situacdo futura (desfechos da

negociacao)

Figura 15: Conceito de Negociacdo segundo o Campo de Forca
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Corroborando com esse ideal, Souza (1995) entende que a negociacao ou solugao
tatica (grifo nosso) é uma das alternativas prioritarias no gerenciamento de crises, sempre
devendo ser prioritaria como alternativa tatica, sendo essa entdo, um produto de um
aprimoramento das organizacdes policiais, mediante o estudo e analise de milhares de
situagBes criticas nas ultimas decadas, a qual tem como suporte informacgdes estatisticas
levantadas durante esses eventos criticos.

Verificamos, entdo, que atividade de negociador ndo deve ser relegada a qualquer
pessoa, sem o devido preparo profissional, cabendo assim, dentro dos preceitos da doutrina
norte-america do FBI e do Manual de Gerenciamento de Crises, oriundo da Academia
Nacional de Policia do Brasil, a um policial capacitado para devido fim, pois segundo Fuselier
(1990) as pessoas ndo capacitadas na arte de negociar, tendem em situacGes de tensdo a
prenderem-se a sua forma de falar e agir quando estdo comunicando-se com os perpetradores
do incidente critico.

Além disso, conforme Manual de Gerenciamento de Crise de 1995,

Sendo assim, de acordo com aquele autor, os religiosos tenderdo a se
manter excessivamente moralistas ou teoldgicos, os advogados sentirdo dificuldade
em decidir por qual dos lados estariam atuando, e até mesmo os profissionais de
psiquiatria ou psicologia, se ndo tiverem um treinamento prévio a respeito de
gerenciamento de crises, em pouco ou nada poderdo contribuir, porquanto estéo
acostumados a serem procurados por pessoas que vao Ihes pedir auxilio, e nunca por
pessoas que resistam a esse auxilio.

Outro tipo de negociador ndo-policial de que frequentemente se valem os
responsaveis pelo gerenciamento de crises sdo os familiares de algum dos bandidos.

A crobnica policial tem registrado que essa pratica tem consequéncias
muita das vezes desastrosas.

Fica claro que emprego de nédo-policiais como negociador ndo € uma alternativa
valida, pois essa pratica podera acarretar em um agravamento do incidente critico, porque sua
falta de capacitacdo, aliado a sua inexisténcia de compromisso com a policia trar4 enormes
consequéncias no ambito penal, civil e administrativo ao gestor da crise.

O Manual de Gerenciamento de Crise de 1995, tras quatro argumentacdes que séo
insuperaveis de serem invalidadas e corroborando o que foi apresentado anteriormente:

a) Quem garante que o negociador ndo-policial seguira as ordens do gestor da

crise? Ja que esse ndo possui nenhuma relagdo de subordinagéo;
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b) No caso do uso da forca letal, como sera 0 comportamento do negociador
nédo-policial nessa a¢do? Pois 0 mesmo ndo possui treinamento para essa
pratica agressiva;

c) E se o negociador ndo-policial sofrer alguma leséo fisica, vindo até mesmo a

falecer, qual seré a responsabilidade civil do Estado?

Para Lucca (2002) o negociador deve possuir habilidades inatas, bem como
capacitacao e treinamento apropriados para atuar em situagdes de incidente critico, entretanto
esse autor expde que em virtude do cansacgo fisico e mental do negociador € necessario que
esse ndo atue sozinho no processo de negociacgéo.

O FBI (1992), “Negotiations situates of crisis”, propde o seguinte modelo estrutural
em situagdes envolvendo eventos de alto risco e que segundo Lucca (2002) adéqua-se a
realidade brasileira:

a) Negociador Principal — E o responsavel em comunicar-se com o perpetrador
da crise e obter informacoes;

b) Negociador Secundério — E aquele que deve ouvir as negociagdes, registrar
os dados da negociagdo, propor tematicas sobre o didlogo entre o negociador
principal e o perpetrador, apoiar moralmente o negociador principal e esta
preparado a negociacdo caso seja necessario;

c) Auxiliar de informacéo e logistica — Registrar e examinar informacGes
pertinentes a crise e gerenciar 0s recursos logisticos (alimentag&o, agua, fotos,

filmagem, lanternas, coletes balisticos, roupas especificas, entre outros).

Outro ponto importante na arte de negociar € pertinente ao tipo de postura que deve
ser assumido pelo negociador policial, nesse caso, Wanderley (1998) apresenta 03 (trés) tipos

de postura em uma negociagédo, conforme o esquema abaixo:



O negociador somente preocupa-se consigo proprio

A negocia¢ao é uma batalha

A negociagao é pontual

O negociador é estilo kamikaze

O negociador é um resolvedor de problemas

O negociador estabelece um acordo aceitavel para ambas as partes

A negociacao nao é pontual

Figura 16: As Posturas de Negociacéo

Diante das posturas abordadas por Wanderley (1998) fica evidente, pelos argumentos
expostos anteriormente, que um negociador policial no emprego da negociacdo real ou
estratégica, jamais deverd assumir as posturas de negociacdo do tipo competitiva e
perde/perde, porque dessa forma colocard em risco a vida da vitima, bem como trard enormes
prejuizos no gerenciamento da crise.

Para esse autor supracitado a negociacdo apresenta quatro desfechos, conforme a
figura a seguir:

Ganha Ganha/Perde (2) Ganha/Ganha (1)
Negociador A
Perde Perde/Perde (4) Ganha/Perde (3)
Perde Ganha

Negociador B

Figura 17: Desfechos de uma Negociacéo
A partir desse contexto, entende-se que a postura colaborativa somente incide

quando temos o cruzamento do tipo ganha/ganha (1), em que os interesses de ambas as partes

envolvidas na negociacdo sdo atendidas, gerando dessa forma, uma concordancia efetiva
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executada, em que por exemplo, um refém é liberado com vida e seu carcereiro é preso
também com vida, pronto a responder por seus crimes perante a lei.

Portanto, ap0s tantas concepcdes sobre negociacdo podemos concluir que a
negociacdo policial é uma ocupacéo especifica de policia e ndo uma acéo imediata e isolada,
mas sim um processo constituido de etapas e momentos, logo devendo ser sistematica e
estratégica, com o objetivo de alcancar uma solucdo aceitavel e dentro da métrica da

legalidade e da preservacédo da vida de pessoas inocentes.

4.9 ALGUNS MODEL OSDE NEGOCIACAO EXISTENTES

Para, Fisher e Ury (1995), apud Martinelli e Ghisi (2006, p. 16), um modelo de
negociacao deve ser composto de 03 (trés) etapas-chave: analise, planejamento e discussao,

conforme observamos logo abaixo:

Etapas
o Coleta de dados e informagdes acerca de um caso
Analise negociado
Busca de idéias objetivando a tomada de decisdes
Negocia¢ao tPIanejamente.v |
Visa os interesses mais importantes e objetivos
almejados

Comunicagdo entre as partes com a meta de

Discussdo ’—— estabelecer um acordo que satisfaca ambas as
| | L partes

Figura 18: M odelo de Negociagdo de Fisher e Ury (1985)

Todavia, Martinelli e Ghisi (2006) entendem que a solucdo de um problema deve ser
observada em um contexto geral. Diante disso, apds longos anos de pesquisa, sempre
almejando uma negocia¢do mais evolutiva, esses autores citados anteriormente, propdem uma
abordagem sistémica da negociagéo, apresentando assim, 11 (onze) eixos centrais, conforme o

modelo abaixo:



Processo de negociacao

Importancia da comunica¢ao no
processo de negocia¢ao

Variaveis basicas de um processo de
negocia¢ao

Habilidades essenciais dos negociadores

Planejamento da negociac¢ao

Negociacao

Questao ética na negociagao

Envolvimento de uma terceira parte no
conflito

Uso dos tipos psicologicos na solugao de
conflitos

Preocupagdo com as weltanshauungen
dos participantes

Capacidade para lidar com diferentes

weltanshauungen dos envolvidos

-
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Busca de uma negociagao
evolutiva, segundo o
principio de hierarquizagdo
de sistemas

Figura 19: Modelo de Negociacdo de Martinelli e Ghisi (2006)

Finalmente, Wanderley (1998) compreende que “Um modelo de negociacdo € um

mapa que utilizamos para representar os principais elementos que influem em uma

negociacdo. Um modelo equivocado ou incompleto levard a agGes equivocadas.” Diante

disso, o autor em epigrafe, concebe o modelo logo abaixo:

Relacionamento
interpessoal

12 Cenario

Processo de Negociacao

Realidade pessoal dos Conhecimento do
negociadores negocio

22 Cenario

32 Cenario

Figura 20: Modelo de Negociacao de Wanderley (1998)
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4.10 UM MODEL O DO PROCESSO DE NEGOCIACAO ESTRATEGICA POLICIAL

Em consonancia com Wanderley (1998) “Devemos considerar que numa negociagao
tudo é processo e 0 processo € constituido por etapas. O processo € o caminho que
percorremos do inicio até o final da negociacdo. E a maneira como procedemos determinara o
éxito ou o fracasso.”

Entendemos, entdo, que a negociacdo ndo é pontual, mas sim uma sequéncia de
estados de um sistema que se transforma, possuindo assim, um estado inicial e um estado
final, em que a forma de atuacao durante esse processo sera fator preponderante no sucesso ou
no insucesso da negociacao.

O respectivo autor propde um modelo do processo de negociagdo, como um
instrumento que permite auxiliar o negociador em um desfecho mais positivo durante o

processo de negociacdo, conforme a figura abaixo:

MOMENTOS DA ETAPAS DA
NEGOCIACAO NEGOCIACAO

Antesdareunidode | > Preparacao
negocia¢ao

l Abertura

Exploragao
Apresentacao
Clarificacao

l Acao final

Apos a reunido de _ Controle e
negocia¢ao avaliacao

Reunido de
negocia¢ao

Figura 21: Modelo do Processo de Negociacdo de Wander ey (1998)
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Compreendemos, por conseguinte, que o processo de negociagdo é composto de trés
estagios: antes, durante e apos. E que, a medida que um negociador concebe mentalmente esse
modelo de processo de negociacdo suas probabilidades de alcancar sucesso sdéo bem maiores,
contudo € de bom alvitre salientarmos que a negociacdo somente sera efetivada quando o
acordo for realmente cumprido por ambas as partes.

Todavia para Martinelli e Ghisi (2006) o processo de negociacdo € compreendido
como um sistema, composto de entradas e saidas, em que os estimulos sdo convertidos em
respostas, contudo “A palavra sistema foi “emprestada” das ciéncias exatas, podendo ser
definida, em termos precisos, como uma equacdo matematica que descreve alguns
relacionamentos entre as suas variaveis.”

Ratificando esse ideal, Mesarovic e Takahara (1990, p. 13), apud Martinelli e Ghisi

(2006) descrevem um sistema dessa natureza, de acordo com as seguintes concepgoes:

1. Como uma transformagdo de entradas (estimulos) em saidas (respostas): é a
abordagem de entradas/saidas, também chamada de abordagem causal ou visdo
sistémica como processo.

2. Com referéncia a busca de objetivo: é a abordagem de tomada de decisdo,
também chamada de busca de objetivo ou modelo cibernético.

Compreendemos que o modelo de processo de negociacdo, de forma estatica, €
distinguido em 03 (trés) partes: entradas, processos e saidas (grifo nosso), porém em seus
aspectos funcionais os estimulos sdo os responsaveis em fornecer ao sistema as exigéncias
operacionais, 0s processos respondem pelas transformacBes dos estimulos em respostas,
sendo que essas Ultimas correspondem ao produto final das operagdes efetuadas durante o
processo.

Partindo dessa premissa, concebemos uma visdo sistémica do processo de
negociacdo, pois mediante essa Otica podemos determinar todos 0s pontos provaveis que
conduzem o0 negociador a uma postura do tipo colaborativa que proporcionara a uma
negociacdo de sucesso, em que ambas as partes estabelecem um acordo aceitavel. Portanto,
Martinelli e Ghisi (2006), propdem o seguinte modelo de processo de negociacdo, conforme
figura 22 abaixo:



FEEDBACK
- Conquista de pessoas
- Diferencas individuais Q ~ P
- Valores pessoais dos envolvidos - ConcessGes
Int - Persuasao
-in ere_sses comuns - Satisfacdo das necessidades
- Relacionamento humano L .
- Decisdo conjuntas
NEGOCIACAO
ENTRADAS SAIDAS
(Influéncias) (consequéncias/resultados)
- Participacao no processo - Acordo
- Uso da informacg3o e do poder - Solucdo do conflito
- Comunicac&o bilateral - Beneficios do conflito
- Barganha - Beneficios duradouros
- Flexibilidade - Visdo estratégica
FEEDBACK

Figura 22: Modelo do Processo de Negociacdo de M artinelli e Ghisi (2006)
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N&o obstante, Souza (2002) compreende que “No enfoque da Psicologia, pode-se

afirmar que o processo de negociacdo é um tipo de interagdo humana em que todas as partes

buscam resolver diferencas através da obtencdo de um acordo.”, entretanto, no ambiente

policial, o autor em destaque, entende que o processo de negociacdo € um agregado de

normas, empregadas pelo negociador estratégico, com a finalidade de solucionar um evento

critico, mediante medidas de contencdo baseadas na preservacdo da vida de todos os

elementos envolvidos em uma crise.

Fuselier e Noesner (2002), apud Souza (2002) assinalam que o processo de

negociacdo possui 15 (quinze) procedimentos que devem ser empregados pelo negociador

estratégico durante um incidente critico, sendo essas acdes de cunho empirico e adotadas

pelas principais organizacgdes policiais do globo terrestre, conforme a figura 23 abaixo:
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eEstabilize e contenha a situagao;
*Escolha a ocasido correta para fazer contato;
*Procure ganhar tempo;

eDeixe o transgressor falar; € mais importante ser um
bom ouvinte que um bom conversador;

*Nao oferega nada ao transgressor;

*Evite dirigir sua atengdo as vitimas com muita
frequéncia e nao as chame de reféns;

*Seja honesto quanto possivel e evite truques;

PTOCESSO de *Nunca deixe de atender qualquer exigéncia, por
. . menor que seja;
NegOC|a§aO *Nunca diga “n3o0”;

*Procure evitar a linguagem negativa;
*Procure abrandar as exigéncias;

*Nunca estabelega um prazo final e procure nao
aceitar um;

*Nao faga sugestdes alternativas;
*Nao envolva nao-policiais no processo de negociagao;

*N3o permita qualquer troca de reféns,
principalmente; ndo troque um negociador por refém;

eEvite negociar cara a cara.

Figura 23: M odelo do Processo de Negociacdo de Fuselier e Noesner (1990)

Tendo em vista a pesquisa realizada dentro do &mbito da negociacdo, empresarial e
policial, propde-se um modelo do processo de negociacéo estratégica. A figura 24 apresenta
esse modelo, em que a negociacdo estratégica possui momentos (antes, durante e apds), etapas
(preparacdo, abertura, exploracdo, apresentacdo, clarificacdo e acdo final) e técnicas (prova
social, simpatia, empatia, autoridade, coeréncia, reciprocidade e compromisso) que irdo ser

aplicadas, de acordo com cada momento e etapa da negociacao.
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MOMENTOS DA ETAPAS DA TECNICAS DE
NEGOCIACAO NEGOCIACAO PERSUASAO

PREPARACAO PROVA SOCIAL |
S —

ABERTURA SIMPATIA l

AUTORIDADE
COERENCIA
RECIPROCIDADE

ESCASSEZ l
COMPROMISSO

EXPLORACAO

PROCESSO DE DURANTE
NEGOCIACAO

ESTRATEGICA

APRESENTACAO

CLARIFICACAO

ACAO FINAL l

Figura 24: Modelo do Processo de Negociacdo Estratégica Proposto

Para que o negociador policial aplique cada técnica de persuasdo de forma eficaz e
eficiente é essencial que esse compreenda racionalmente e formalmente os momentos e as
etapas que compdem o0 processo de negociacdo estratégica. Diante disso, no primeiro
momento e na primeira etapa é necessario que o negociador conheca os valores culturais e
sociais do perpetrador, para que assim, seja criado um padrdo de comportamento do
criminoso, onde assim, serdo identificadas as verdades do perpetrador do incidente critico.

No segundo momento é fundamental que ao abrir o didlogo com o perpetrador, 0
negociador aprenda a ser simpatico com esse, conforme item 3.6 do Capitulo Ill, porém
sempre buscando explorar o0 modo de ser do criminoso, mediante a utilizacdo do processo
empético, porque somente dessa forma, o negociador entenderd a forma de pensar e 0
comportamento do infrator da lei.

Durante a etapa da apresentagdo no processo de negociacdo estratégica, cabe ao
negociador se firmar como autoridade no evento critico, mesmo que isso seja de forma
aparente, pois ndo cabe ao negociador tomar decisdes, apenas negociar, sendo essa facultada

ao gerente da crise. Nessa mesma etapa, também € inerente ao negociador policial ser
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coerente com suas agdes, pois desta forma, podera conquista-lo, obtendo a sua confianca
nesse processo envolvendo reféns.

Na etapa de clarificacdo, o negociador aplicard o principio da reciprocidade em
concomitancia a estratégia da escassez, em que 0s recursos ofertados serdo disponibilizados
de maneira limitada, como exemplo, 4gua e alimentos, para que assim, a negociagdo ndo se
prolongue por tempo indeterminado, mesmo que o tempo seja uma variavel favoravel ao
negociador, porque em uma negociacao estratégica esse € um elemento chave para que haja
uma acomodacao por parte do perpetrador, ou seja, € através do emprego dessa variavel que o
negociador consegue tranquilizar o criminoso, evitando que esse possa vir causar alguma
lesdo ao refém ou mesmo a tirar-lhe a sua vida.

Na clarificacéo, logo apds, o emprego da reciprocidade e da escassez, o negociador,
também, aplicara a técnica do compromisso, estabelecendo os termos da negociacdo, em que
os reféns serdo liberados e que nenhuma acdo letal serd tomada perante o perpetrador pelos
policiais que se encontram no epicentro do incidente critico, conduzindo entéo a ultima etapa
da negociacdo: a acdo final, situacdo que encerra 0 processo de negociacdo estratégica
envolvendo reféns.

Portanto, em nosso “estudo da arte” sobre modelos de negociagéo, apresentamos 0s
principais modelos do processo de negociagdo no dominio empresarial, bem como
manifestamos as a¢des basicas em um processo de negociagdo no &mbito policial. Assim, com
a finalidade de sistematizar o processo de negociacéo policial em nivel de Brasil, levando em
consideracdo os parametros exibidos, propomos na figura 24, um modelo do processo de
negociacdo baseado nas seguintes técnicas de persuasdo: prova social, simpatia, empatia,
autoridade, coeréncia, reciprocidade, compromisso e escassez, contudo, ressalvamos que o
principio da escassez teve que ser aplicado de forma parcial no processo de negociacao

estratégica, em virtude de tratar-se de uma negociacao envolvendo reféns.
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CAPITULO V — UM MODELO DE ENSINO DO PROCESSO DE NEGOCIACAO
POLICIAL BASEADO EM REDESDE PETRI

Maciel, Lins e Cunha (1996) assinalam que “Redes de Petri € uma tecnica de
especificacdo formal bem estabelecida, largamente difundida e adequada para a modelagem
de sistemas que tenham atividades paralelas, concorrentes, assincronas e nao deterministicas.”
Segundo os autores em epigrafe, as RdP tem sido utilizados em varios dominios de atuacéo
(Engenharia Eletronica, Administracdo de Empresas, entre outras), no entanto os Cursos de
Ciéncia da Computacdo e Engenharia Eletrénica destacam-se em um grande numero de
modelos criados para estudo e especificacdo de sistemas de hardware e/ou software, avaliacéo
de desempenho, especificacdo de protocolos de comunicagdo, diagndstico de falhas, entre
outros.

Segundo Murata (1989) as Redes de Petri foram criadas em 1962 na Universidade
Técnica de Darmastadt na Alemanha (Faculdade de Matematica e Fisica). A respectiva
tematica era oriunda da tese de doutorado de Carl Adam Petri e tinha como meta estudar a
comunicacgdo entre autbmatos. Posteriormente, verificou-se pela comunidade académica o seu
grande potencial no ambito da modelagem computacional, sendo a partir desse ideal
desenvolvidas outras variagdes do modelo original (Redes de Petri Coloridas, Redes de Petri

Hierérquicas, entre outras).

5.1 REDESDE PETRI (RdP)

Para Peterson (1977) as RdP possuem um grande potencial na modelagem de
sistemas, porque desfrutam de um formalismo matematico, permitindo o emprego de
instrumentos de andlise, admitem representacdo grafica, descrevem situacOes estatica e
elementos modificadoras dessas, podem ser usadas como um protocolo de comunicacgéo entre
especialistas e areas afins, bem como sé&o de facil absorcéo no tocante ao aprendizado.

Em consonancia com Barros (2001), as RdP originais séo traduzidas em 03 (trés)
estruturas: lugares, transicOes e arcos. Os lugares sdo assinalados por circulos ou elipses, as
transicOes sdo representadas por retas ou barras e os arcos sao identificados por setas, sendo
esses divididos em 02 (dois): arcos de entrada e arcos de saida. A figura 25, a seguir,
identifica a representacdo de uma RdP cléssica, em que 0s arcos sdo 0s elementos que

conectam cada lugar a uma transicéo e vice-versa.
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Arco de Entrada

v

[
»

Arco de Saida

Lugar 1 Lugar 2

Transicio

Figura 25: Representacao Gréafica de uma Rede de Petri com 02 (dois) Lugares e 01 (uma) Transicao

Para Peterson (1977) uma RdP cléssica € constituida das seguintes estruturas:

a) Lugares ou Places — Identificam uma situacdo, uma condi¢do, um recurso ou

uma atividade;

b) Marcas ou Tokens — Assinalam o estado de um sistema em um dado momento

especifico;

c) Transigdes — Representam uma acdo modificadora de um estado, conduzindo-o

a um estado diferente do seu antecessor;

d) Arcos - Indicam os lugares de entrada de uma transi¢do ou os lugares de saida

dessa.

Logo, as marcas ou 0s recursos sdo representados por circulos pretos dentro dos
lugares. A medida que cada marca ocupa um lugar, esse passa a representar um estado do
sistema modelado. Para que haja mudanca de estados é necessario que a respectiva transicdo
esteja habilitada para disparo, pois somente assim, havera mudanca de estado. Dessa forma, as
transicOes s@o as entidades que efetuam a acdo modificadora de um momento anterior para
um posterior, “movendo as marcas” * de um lugar para outro.

A figura 26, abaixo, € um exemplo de uma RdP classica, em que pl € um estado que
contém uma marca, representando uma lampada, habilitando deste modo t1 para disparo e
possibilitando a mudanca do estado pl para o estado p2. Para exemplificarmos isso,
imaginemos o desligar de uma lampada, em que os estados dessa lampada seriam acesso e

apagado e a transicdo identificada pela acdo de desligar a lampada.

! Formalmente, devemos entender ndo como movimento de marcas, mas sim como destruicdo e criacdo de
marcas ou consumo de recursos e producao de recursos.
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p2

v
v

pl
tl

Figura 26: Representacdo Gréafica de uma RdP Classica M odelando a Mudanca de Estado de uma
Lampada

Entretanto, um dos pontos fundamentais que favorecem o emprego das RdP na
modelagem de sistemas computacionais € a possibilidade da criagdo de um formalismo
matematico das RdP, conforme assinala Peterson (1977), pois do ponto de vista formal uma

RdP é um tuplo R = (L, T, AE, AS). A tabela 05 descreve e explica cada elemento do

conjunto R:
Tabela 4: Concepcao formal de uma RdP Classica
L={pl, p2,p3, ... , pm} E um conjunto de lugares.
T={tl,t2,t3, ......... , in} E um conjunto de transicdes.
LNT=0¢ Os conjuntos L e T sdo disjuntos.
AE: L XT E um conjunto de arcos de entrada nas transicoes.
AS: TXL E um conjunto de arcos de saida das transages.

Fonte: Peterson (1977)

Consequentemente, dentro da nossa pesquisa, as Redes de Petri tem como objetivo a
especificacdo de um protocolo de comunicacéo entre os agentes inteligentes no processo de
negociacdo estratégica, em que cada estado representara um momento do processo de
negociacdo policial e que cada transicdo habilitada ao ser disparada provocard uma mudanca

de estado no sistema modelado.

5.2 REDESDE PETRI COLORIDAS (RdPC)

Em conformidade com Cury (2001), “Sistema a eventos discretos (SED) &€ um
sistema dinamico que evolui de acordo com a ocorréncia abrupta de eventos fisicos, em
intervalos de tempo em geral irregulares e desconhecidos.” Paralelamente a isso,
compreende-se que um modelo de negociacdo policial é um sistema dindmico que progredi
em razdo de acontecimentos repentinos, em intervalos de tempo, normalmente, desiguais e

incognitos.
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Dentro desse entendimento, a negociagdo estratégica tem o seu funcionamento a base
de estimulos ou eventos, pois cada reagdo impetrada pelo agente negociador principal estd
correlacionada com a acdo do agente perpetrador. Logo, o acontecimento de um estimulo,
geralmente, provoca uma mudanca de estado no processo de negociacdo, a qual pode
apresentar um impacto nos observadores externos (agente gerente da crise e agente consultor).
Além do mais, ha situacBes que as transi¢des entre estados podem ser repentinas e pontuais,
isto é, obrigando o agente negociador principal a aguardar 0 momento necessario para a
retomada da negociacdo. Assim, a simples passagem de tempo nao é um elemento substancial
que garanta a evolucdo dentro do sistema.

Para Maciel, Lins e Cunha (1996), existem 04 (quatro) extensdes das Redes de Petri:
as RdP com Arco Inibidor, as Redes de Petri Colorida, as Redes de Petri Hierarquicas e as
Redes de Petri Temporizada Deterministica. Logo, todas essas variagfes visam aumentar a
expressividade das Redes de Petri originais, permitindo dessa forma, a criagdo de modelos
compactos e estruturados dos sistemas modelados quando comparados com sua antecessora.

De acordo com Cury (2001), as Redes de Petri e suas extensdes permitem a
modelagem de sistemas a eventos discretos, porém entre as Redes de Petri de alto nivel
elencadas, identificamos que as Redes de Petri Colorida (RAPC) como sendo a mais
apropriada na criacdo do nosso modelo de ensino do processo de negociacdo estratégica,
porgque em concordancia com Jensen (1992), as Redes de Petri Coloridas além de possuirem a
finalidade da reducdo do tamanho do modelo, tornam possivel a diferenciacdo das marcacoes,
mediante a utilizacdo de cores, permitindo dessa forma, que cada agente inteligente seja
representado por uma cor distinta e que cada lugar contendo uma marca representara um
estado do agente no processo de negociacao estratégica.

Portanto, estados distintos podem ser figurados em uma mesma rede, contudo para
Jensen (1992) as cores nao constituem estritamente cores ou padrGes, mas tambem,
possibilitam a representagéo de tipos de dados complexos, no entanto, optamos por empregar
as RdPC tradicionais, pois assim, reduzimos o grau de complexidade na modelagem do

processo de negociacéo policial.
5.3 UM MODELO DE ENSINO DO PROCESSO DE NEGOCIAQAO ESTRATEGICA
BASEADO EM REDES DE PETRI COLORIDA

Tendo em vista todos os argumentos apresentados em capitulos anteriores, apresenta-

se a seguir o0 modelo de ensino do processo de negociacdo estratégica baseado em Redes de
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Petri Colorida em sua marcagéo inicial. Observa-se que a RAPC do modelo proposto possui a

seguinte composigéo:

a) Lista de Estados e Transi¢Oes

LISTA DE ESTADOS

LISTA DE TRANSICOES

P1: preparagdo

T1:

aplicar prova social

P2: abertura

T2:

aplicar simpatia

P3: exploracdo

T3:

aplicar empatia

P4: apresentacdo

T4:

aplicar autoridade

P5: clarificacdo T5: aplicar coeréncia
P6: acdo final T6: aplicar reciprocidade
T7: aplicar escassez
T8: aplicar compromisso

b) Representacdo Grafica

<anp, ap>

Figura 27: Processo de Negociacdo Estratégica Baseado Em RAPC em sua Marcacao Inicial

Cores Marcas Agentes
. ac Consultor
. anp Negociador

Principal
. ap Perpetrador

T6

Verifica-se na figura 27 que a transicdo aplicar prova social, primeira transi¢do da

rede, esta habilitada a ser disparada, pois para que uma transi¢do desta RdPC esteja habilitada,
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é necessario que os lugares (Places) de entrada de cada transicdo possuam marcas do tipo
(cor) associado ao arco que liga os lugares a transi¢cdo. Assim, o estado preparagéo possui 03
(trés) marcacOes individualizadas por cores, neste caso, a cor preta representando a marca
“ac” e o agente consultor, a cor azul identificando a marca “anp” e 0 agente negociador
principal e a cor vermelha assinalando a marca “ap” e 0 agente perpetrador.

Logo, a medida que as marcagGes sdo consumidas, apos o disparo da transi¢do
inicial, hd uma mudanca do estado preparacdo para o estado abertura, habilitando assim, a
proxima transicdo, ou seja, a acao aplicar simpatia, essa Ultima ao ser disparada possibilitara a
mudanga do estado abertura para o estado explora¢do. Logo, os tokens vao se “movendo na
rede”, habilitando cada transicdo existente na rede disparo, permitindo dessa forma, a
mudanca de estados, até o estado final do processo de negociagéo policial, ou seja, 0 estado
acao final.

Portanto, as figuras 28, 29, 30, 31 e 32 tém como finalidade esclarecer passo a passo
0 processo de negociagdo estratégica baseado em Redes de Petri Colorida, exibindo assim, a
representacdo grafica da RAPC em seus diversos estagios. Além disso, a RAPC proposta visa
esclarecer formalmente a comunicacéo entre 0s agentes que compdem a camada da cena agédo

(o agente consultor, o agente negociador principal e o agente perpetrador).

Cores Marcas Agentes
. ac Consultor
<ac,anp, ap> @) anp Negociador

Principal

Perpetrador

Figura 28: RAPC do Processo de Negociacao Estratégica apds Disparo da Transicdo Aplicar Prova Social
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P1
Cores Marcas Agentes

. ac Consultor
<ac,anp, ap> @) anp Negociador

Principal
m . ap Perpetrador

<anp, ap>|
P2
T6

<anp, ap>

T2

<anp, ap>

T8

Figura 29: RAPC do Processo de Negociagdo Estratégica apés Dispar o da Transi¢do Aplicar Simpatia

P1

Cores Marcas Agentes
. ac Consultor
<ac.anp, ap> @) anp Negociador
Principal
m . ap Perpetrador
<anp, ap>|

TG

<anp, ap>

<anp, ap>

P3

T8

Figura 30: RAPC do Processo de Negociagéo Estratégica apos Disparo da Transicao Aplicar Empatia



77

P1

Cores Marcas Agentes
. ac Consultor
<ac.anp, ap> Q@ anp Negociador
Principal
b ' ap Perpetrador
<anp, ap>

T6

<anp, ap>

<anp, ap>

T8

Figura 31: RdPC do Processo de Negociacao Estratégica apds Disparo das Transi¢cdes Aplicar Autoridade

e Aplicar Coeréncia

P1
Cores Marcas Agentes
. ac Consultor
<ac.anp, ap> Q@ anp Negociador
Principal
L ‘ ap Perpetrador
<anp, ap>

<anp, ap>

P3 <anp, ap>

T8

Figura 32: RAPC do Processo de Negociagéo Estratégica apos Dispar o das Transi¢des Aplicar

Reciprocidade, Aplicar Escassez e Aplicar Compromisso
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5.3.1 Formalismo da Cena de Acéo Baseado em Redes de Petri Cléssicas

Apos apresentarmos o modelo de ensino do processo de negociacdo estratégica
baseado em Redes de Petri Colorida explicaremos formalmente cada etapa da negociagdo por
intermédio de Redes de Petri Classicas com o objetivo de entendermos de forma detalhada a
comunicagéo entre os agentes que compdem a camada da cena de acdo. Para isso, listaremos
os estados da cada etapa do processo de negociacdo estratégica com suas respectivas

transicoes e finalizaremos esse detalhamento com a representacdo grafica de cada rede:
1. Preparacéo — Prova Social

a) Lista de Estados e Transi¢Oes da Etapa Preparacéo

LISTA DE ESTADOS LISTA DE TRANSICOES
P1: investigando historico T1: fornecer historico
P2: transmitindo mensagem T2: receber historico
P3: aguardando historico T3: definir comportamento
P4: analisando histérico
P5: identificando padrdo de comportamento

b) Representacdo Grafica da Etapa Preparagédo

AGEMNTE COMSULTOR AGEMNTE MEGOCIADOR FPRIMCIPAL

P P3

T T2

P2
P4

T3

P&

Figura 33: Rede de Petri da Etapa Preparacao do Processo de Negociacdo Estratégica




2. Abertura— Simpatia

a) Lista de Estados e Transi¢Oes da Etapa Abertura

LISTA DE ESTADOS

LISTA DE TRANSICOES

P1: apresentando semelhancas T1: fornecer semelhangas

P2: transmitindo mensagem T2: receber semelhangas

P3: aguardando semelhancas T3: informar mesma origem e interesses
P4: demonstrando mesma origem e interesses T4: entender mesma origem e interesses
P5: transmitindo mensagem T5: espelhar comportamento

P6: identificando semelhangas T6: compreender comportamento

P7: espelhando comportamento T7: informar elogios

P8:

transmitindo mensagem

T8:

receber elogios

P9:

identificando mesma origem e interesses

TO:

informar mensagem “eu gosto de vocé!”

P10:

fazendo elogios

T10: receber mensagem “eu gosto de vocé!”

P11:

transmitindo mensagem

T11: informar associa¢des positivas

P12: identificado espelhamento T12: receber associa¢des positivas
P13: dizendo “eu gosto de vocé!” T13: enviar postura colaborativa
P14: transmitindo mensagem T14: receber postura colaborativa
P15: recebendo elogios

P16:

fazendo associagdes positivas

P17:

transmitindo mensagem

P18:

ouvindo “eu gosto de vocé!”

P19:

assumindo postura colaborativa

P20:

transmitindo mensagem

P21:

recebendo associa¢Bes positivas

pP22:

recebendo postura colaborativa




b) Representacdo Gréafica da Etapa Abertura

AGEMTE PERPETRADOR

AGEMTE MEGOCIADOR PRINCIPAL

T2

T4

T6

T8

T10

T2

T14

Figura 34: Rede de Petri da Etapa Abertura do Processo de Negociacdo Estratégica
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3. Exploracéo — Empatia

81

a) Lista de Estados e Transi¢do da Etapa Exploragao

LISTA DE ESTADOS

LISTA DE TRANSICOES

P1: fazendo perguntas T1: enviar perguntas
P2: transmitindo mensagem T2: receber perguntas
P3: aguardando perguntas T3: retornar respostas
P4: respondendo perguntas T4: receber respostas
P5: transmitindo mensagem T5: entender respostas

P6:

aguardando respostas

T6:

analisar comportamento

P7:

ouvindo atentamente as respostas

T7:

analisar perfil

P8:

observando tom de voz e expressdes

corporais

P9:

compreendendo comportamento

P10: tracando perfil

b) Representacdo Gréafica da Etapa Exploragéo

AGEMNTE MEGOCIADOR PRIMCIPAL

AGEMNTE PERFETRADOR

T

O

P2

T2

P4

T4

P7

TS

TG

T7

Figura 35:

O

P&

T3

Rede de Petri da Etapa Exploracéo do Processo de Negociacdo Estratégica




4. Apresentacdo — Autoridade e Coer éncia

a) Lista de Estados e Transicdo da Etapa Apresentacéo

LISTA DE ESTADOS LISTA DE TRANSICOES
P1: informando nome e funcgéo T1: enviar nome e funcéo
P2: transmitindo mensagem T2: receber nome e funcdo
P3: aguardando nome e fungéo T3: fornecer atuacOes anteriores
P4: informando atuacdes anteriores T4: receber atuacdes anteriores
P5: transmitindo mensagem T5: enviar compromisso
P6: identificando nome e funcao do negociador T6: estabelecer compromisso
P7: estabelecendo compromisso T7: enviar consisténcia
P8: transmitindo mensagem T8: receber consisténcia

P9: recebendo informagdes sobre atuacGes | T9: enviar perguntas
anteriores

P10: agindo de forma consistente T10: receber perguntas

P11: transmitindo mensagem

P12: aceitando compromisso

P13: fazendo perguntas racionais

P14: transmitindo mensagem

P15: respondendo de forma consistente

P16: respondendo racionalmente

b) Representacdo Grafica da Etapa Apresentacdo

AGENTE MEGOQCIADDOR PRIMCIPAL AGEMTE PERFPETRADOR

T2

T4

TE

Ta

Figura 36: Rede de Petri da Etapa Apresentacéo do Processo de Negociagao Estratégica




5. Clarificagdo — Reciprocidade, Escassez e Compromisso

a) Lista de Estados e Transic¢do da Etapa Clarificagéo

LISTA DE ESTADOS LISTA DE TRANSICOES
P1: ofertando proposta de recurso limitado T1: enviar proposta de recurso limitado
P2: transmitindo mensagem T2: receber proposta de recurso limitado
P3: aguardando proposta de recurso limitado T3: enviar perguntar
P4: perguntando “Como vocé esta hoje?” T4: receber perguntar
P5: transmitindo mensagem T5: enviar pergunta
P6: recebendo proposta de recurso limitado T6: receber pergunta
P7: perguntando “Vocé precisa de algo?” T7: enviar recurso limitado
P8: transmitindo mensagem T8: receber recurso limitado
P9: respondendo “Tudo bem!” T9: enviar pequena solicitagdo
P10: enviando o solicitado T10: aceitar solicitacdo
P11: transmitindo mensagem T11: fornecer solicitacdo
P12: respondendo “sim” T12: receber solicitagdo
P13: fazendo pequena solicitacdo
P14: transmitindo mensagem
P15: respondendo “obrigado!”
P16: atendendo solicitagdo
P17: transmitindo mensagem
P18: aguardando solicitacdo
P19: recebendo solicitagdo

b) Representacdo Gréafica da Etapa Clarificacdo
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Figura 37: Rede de Petri da Etapa Clarificacdo do Processo de Negociacgdo Estratégica




84

6. Agéo Final

a) Lista de Estados e Transi¢do da Etapa Acéo Final

LISTA DE ESTADOS LISTA DE TRANSICOES
P1: garantindo integridade fisica do perpetrador | T1: enviar garantia de integridade fisica
P2: transmitindo mensagem T2: receber garantia de integridade fisica
P3: aguardando garantia de integridade fisica T3: liberar refém
P4: confirmando garantia T4: receber refém

P5: transmitindo mensagem

P6: aguardando refém

P7: liberando refém

P8: recebendo refém

P9: prendendo perpetrador

b) Representacdo Gréafica da Etapa Acédo Final

AGENTE NEGOCIADOR PRINCIPAL AGENTE PERPETRADOR

T1 T2

L) ;
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Figura 38: Rede de Petri da Etapa Acdo Final do Processo de Negociacdo Estratégica
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CAPITULO VI - CONCLUSOES

6.1 CONSIDERACOESFINAIS

A pesquisa teve como finalidade apresentar “Um Modelo de Ensino do Processo de
Negociacao Policial Baseado em Redes de Petri”, o qual podera ser empregado na construgdo
de um Ambiente Interativo de Aprendizagem para o ensino do processo de negociacdo
estratégica em situacOes criticas envolvendo reféns, auxiliando na capacitacdo de Policiais
Militares do Estado de Alagoas em seus cursos de formagdes de negociadores.

Segundo Martinelli e Ghisi (2006) o processo de negocia¢do ndo deve ser empirico,
mas sim, um conjunto sistémico de estratégias que objetivam a obtencdo de um acordo
aceitavel para as partes envolvidas. O processo de negociacdo equivale a uma funcgéo
matematica. A medida que eventos sdo recebidos, respostas a esses sdo auferidas em
conformidade com cada tipo de estimulos.

Ensinar o processo de negociacgdo estratégica nao é uma atividade trivial, porque seu
objetivo € prover solucdo a um problema de enormes proporcdes. Proteger a vida humana €
um dos pilares fundamentais de qualquer civilizacdo moderna. A negociacdo policial é um
processo sistémico, pois exige o conhecimento cientifico de modelos de negociacéo, seja no
dominio policial, seja no ambito da administracdo ou educacional.

Na investigacéo e no estudo efetivado identificou-se a inexisténcia de um modelo de
ensino do processo de negociagéo policial formal no Estado de Alagoas, em que quase toda a
doutrina intelectual nessa area é de propriedade das Policias Militares do Estado de Sao Paulo,
Rio de Janeiro e Minas Gerais, contudo essas, também, sdo replicadoras do conhecimento
técnico-cientifico da Policia de New York, EUA, e do FBI, 6rgéo de investigacdo federal
desse mesmo pais.

Como situacdo critica verificou-se que geralmente as fontes de pesquisas
empregadas nos cursos de formacao de negociadores policiais no Brasil ndo possuem cunho
cientifico, em que geralmente séo utilizadas em forma de apostilas e manuais, e quando séo
adotadas monografias essas ndo referenciam de forma correta as fontes de pesquisas,
chegando ao apice da simples copia na integra de trabalhos de outrem.

As hipdteses ao longo da pesquisa foram alcancadas e validadas, pois se verificou a
possibilidade do emprego de estratégias de persuasdo no processo de negociacao policial,
mediante a criacdo de um modelo de negociacao estratégica baseado em momentos e etapas,
bem como se efetuou a criagdo de um modelo para o ensino do processo de negociagdo
policial baseado em Redes de Petri (RdP) utilizando técnicas de persuasao.
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Empregou-se o JARP (Analisador de Redes de Petri Java), verséo 1.1, para validar as
Redes de Petri Ordinérias construidas no processo de detalhamento da comunicacao entre 0s
agentes que compunham a cena de acdo. Uma ferramenta que permite a criacdo das Redes de
Petri Classicas de forma intuitiva e simples, ndo oferecendo nenhuma dificuldade no seu uso e
possibilitando a exportagéo da RdP para diversos formatos, como exemplos, GIF, JPEG, entre
outros.

O objetivo geral da indagacdo concretizou-se, isto €, a concepgdo de “Um Modelo
de Ensino do Processo de Negociacao Policial Baseado em Redes de Petri”. Da mesma forma
gue os objetivos especificos, também, foram almejados:

a) Definicdo formal de estratégias de persuasao e descri¢do do seu funcionamento;

b) Aplicacao das técnicas de persuasao no processo de negociacgéo policial,

c) Criacdo de um modelo de ensino do processo de negociagdo estratégica baseado

em Redes de Petri empregando técnicas de persuasao.

Entretanto, salienta-se que dentre as estratégias de persuasdo adotadas, o principio da
escassez teve que ser utilizado de maneira parcial, pois a limitacdo de tempo néo deve ser
imposta em situacdes criticas envolvendo reféns, porque a medida que o tempo transcorrer 0s
animos dos agentes perpetradores acomodando-se, conduzindo esses a uma zona de conforto
mais propicia a negociacao.

A justificativa da pesquisa executou-se da necessidade de estudo, analise e
comparacdo dos modelos do processo de negociacdo adotadas no Brasil, tanto no dominio da
administracdo, como no ambito policial, entre outros, com a finalidade de conceber um
instrumento pedagdgico que produzisse um modelo de ensino distinto e aceito nos cursos de
formacdo da Policia Militar do Estado de Alagoas.

E finalmente, foram aplicados questionarios no CGDHPC, esses dispostos no
apéndice B, onde se verificou que a Policia Militar do Estado de Alagoas possui renome
nacional no processo de negociagdo estratégica implicando incidentes criticos agrarios e que o
modelo de ensino do processo de negociagdo policial proposto na pesquisa obteve resultados
positivos perante aplicacdo aos agentes policiais negociadores, obtendo-se a sua validacao

dentro do dominio policial.
6.2 PROPOSTAS DE PESQUISASFUTURAS

Ao término da pesquisa verificaram-se a possibilidade de investigacdo e estudo de
trabalhos futuros, dando assim, continuidade e enriquecimento ao processo de negociacédo

estratégica envolvendo reféns:
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Criacdo de um modelo formal da geréncia de crise, pois esse inexiste no Estado
de Alagoas, bem como no territorio brasileiro;

Expansdo do modelo de ensino do processo de negociacdo estratégica para
outras situacdes criticas;

Criacdo de uma base de casos com diversas atuagdes de negociagdo envolvendo
incidentes criticos;

Criacdo de uma base de casos com as diversas tipologias dos agentes
perpetradores em eventos de alto risco;

Criacdo de um Ambiente Interativo de Aprendizagem na Web para o ensino do
processo de negociacao policial utilizando técnicas de inteligéncia artificial, ou
seja, 0 emprego de agentes inteligentes, potencializando assim, a interatividade

no ambiente computacional.
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APENDICE A

TECNICAS DE PERSUASAO APLICADAS A UM PROCESSO DE NEGOCIACAO
ESTRATEGICA POLICIAL BASEADA EM SISTEMASMULTIAGENTES

Este topico tem como finalidade descrever as técnicas de persuasdo propostas no
Capitulo 111 aplicadas ao processo de negociacédo estratégica proposto no item 4.10 (Capitulo
IV), baseada em agentes inteligentes (agente consultor, agente negociador principal e agente
perpetrador). Para isso, iremos descrever textualmente e graficamente, a seguir as etapas da
negociacdo policial e suas respectivas técnicas de persuasdo, mediante cenérios,
possibilitando dessa forma, obter-se uma visdo detalhada de todo o processo de negociacao
estratégica entre 0s agentes que compdem a cena de acdo, caracterizando o papel de cada

agente durante todo esse contexto.

1. Preparacéo — Prova Social.

Cenario:

O agente consultor é o psicologo policial que possui capacitacdo na area de eventos de alto
risco que tem como objetivo colher informacgdes acerca do perpetrador do incidente critico,
sendo peca fundamental no fornecimento de informacgdes que auxiliaram o agente negociador

principal na identificacdo do padréo de comportamento do agente perpetrador.
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Agente

Consultor

Agente
Perpetrador

Fornece
histérico do
Perpetrador

o
Agente @)
Negociador
Principal Identifica padrao
de
comportamento

2. Abertura - Simpatia.

Cenério 1:

Esse cenario visa 0 passo inicial a obtencdo da simpatia do agente negociador principal
perante o0 agente perpetrador. Nesse, 0 agente negociador apresentara semelhancas com o
agente perpetrador, isto é, opinifes, tracos de personalidade e estilos de vidas, como exemplo,

praticas esportivas.
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Negociador
apresenta
semelhang¢as com
o perpetrador

Agente Negociador
Principal Agente
Perpetrador

Cenério 2:

Nesse panorama 0 agente negociador manifestard que possui a mesma origem social do
agente perpetrador, ou seja, que € filho de pais pobres, que morou no mesmo bairro, que teve
as mesmas dificuldades econémicas e que tem 0s mesmos interesses, como exemplos, a

mesma religido e que esta ali para protegé-lo e que nenhuma acdo letal serd empregada por

outros policiais.

Negociador
demonstra mesma
origem e
interesses do
perpetrador

Agente Negociador
Principal Agente
Perpetrador
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Cenario 3:

O agente negociador principal deve espelhar o comportamento do agente perpetrador, dos
aspectos corporais aos verbais, empregando uma linguagem proporcional a utilizada pelo
perpetrador, evitando assim, ruido na comunicacdo entre as partes envolvidas na negociacéo.
Por exemplo, imagine um negociador empregando uma linguagem erudita com um
perpetrador ndo letrado, isso certamente seria um desastre, porque provocaria, certa

impaciéncia e falta de tranqguilidade em um evento critico envolvendo reféns.

Negociador
espelha e iguala a
postura corporal,
humor e estilo
verbal do
perpetrador

Agente Negociador
Principal Agente
Perpetrador

Cenério 4:

Esse cenario é bastante simples, pois o agente negociador principal durante a negociacao
estratégica apenas tecerd elogios ao agente perpetrador, como exemplos, “Vocé é uma boa
pessoal!”, “Vocé é um bom rapaz!”, entre outros, visando assim, da mais um passo no

processo de obtencdo da simpatia por parte do agente perpetrador.
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Negociador faz
elogios ao
perpetrador

Agente Negociador

Principal Agente

Perpetrador

Cenario5:

A medida que um agente negociador se comunica com um agente perpetrador é importante
salientar durante a negociacdo estratégica que gosta do perpetrador, mesmo que isso ndo seja
verdade, porque essa informacao gerard em contrapartida simpatia por parte do perpetrador do

evento critico, conforme ja explicado no Capitulo I11.

Negociador diz ao
perpetrador “eu
gosto de vocé”

Agente Negociador
Principal

Agente
Perpetrador
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Cenario 6:

Em uma negociagdo estratégica é essencial que agente negociador evite palavras ou frases de
cunho negativo, como exemplos, “Nao!” e “Isso ndo € possivel!”, ou principalmente sobre a
sobre a morte de outrem. Nessa fase da simpatia, 0 agente negociador deve afastar do
consciente e subconsciente do agente perpetrador idéias de negagdo, evitando discordar sobre
opinides desse, sempre buscando ideias positivas e alternativas factiveis, pois facilitara a

conquista da simpatia do perpetrador.

Negociador evita
conversar sobre
coisas
desagradaveis com
perpetrador

Agente Negociador
Principal Agente
Perpetrador

Cenério 7:
Como ja explicado no Capitulo 1V, a negociacdo em pauta ndo deve ser competitiva, mas sim
do tipo ganha-ganha, pois essa € Unica que trara beneficios para ambas as partes, isto é, o

agente negociador conseguird libertar o refém ou os reféns e 0 agente perpetrador saira com
vida do incidente critico.
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Negociador ndao
deve ser
competitivo com o
perpetrador

Agente Negociador
Principal

Agente
Perpetrador

Cenério 8:
Nesse panorama o agente negociador insuflara a cooperagdo com o agente perpetrador, pois
somente assim, conseguira evitar a competicdo com esse, eliminando rivalidades, hostilidades

e até mesmo 0 menosprezo por parte do agente perpetrador, facilitando dessa maneira, a

formacéo da simpatia pelo perpetrador.

Negociador deve
ser cooperativo
com o perpetrador

Agente Negociador
Principal

Agente
Perpetrador
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Cenério 9:

Cabe ao agente negociador efetuar associacfes positivas no didlogo com o agente perpetrador,
pois veiculagBes negativas tendem dificultar a comunicacdo e a trazerem, também, uma
conotacdo da mesma qualidade ao negociador. Portanto, essa é uma condi¢do importante para
que a comunicacgdo flua de forma construtiva durante a negociagdo e necesséria na conquista

da simpatia do perpetrador.

Negociador faz
associagdes
positivas na sua

comunicag¢do com

o perpetrador

Agente Negociador
Principal Agente
Perpetrador

3. Exploracéo — Empatia.

Cenério 1:

O agente perpetrador deve realizar perguntas ao agente perpetrador com o intuito de descobrir
a forma de pensar desse, contudo para isso é fundamental que o negociador escute
atentamente cada resposta, demonstrando assim, ao perpetrador que realmente esta

interessado em ouvi-lo.
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Faz perguntas

Agente
Negociador Agente
Principal Perpetrador
o
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(@

Ouve
atentamente as
respostas

Cenério 2:

Nesse panorama é pertinente ao agente negociador ser bastante observador ndo somente ao
tom de voz, mas se possivel as expressdes faciais e/ou corporais. Sendo entdo, um ponto
crucial na comunicacédo entre os agentes, possibilitando dessa forma, uma compreensédo sobre

a forma de agir e pensar do perpetrador de forma mais detalhada.

Observa tom de voz,
expressdes faciais e/ou
corporais

Agente
Negociador
Principal

Agente
Perpetrador
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Cenério 3:

Esse panorama remete-se a reflexdo sobre a qualidade da comunicagdo entre o agente
negociador e o agente perpetrador, pois cabe ao negociador tentar entender o comportamento
do perpetrador, sendo necessario que o negociador tente colocar-se no lugar dele e imaginar

sobre o que ele pode ou ndo pode fazer, mensurando assim, a sua capacidade de reagéo.

Tenta
compreender
comportamento

Agente
Negociador Agentz
Principal Perpetrador

Cenario 4:

Ultimo panorama da estratégia de persuasio empatia. E nesse que o agente negociador
finalmente tracara o perfil de atuacdo do agente perpetrado, ou seja, modo de pensar e agir,
permitindo dessa forma ao negociador antecipar as agdes do perpetrador, principalmente
perante os reféns em seu poder.
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Traca perfil

Agente

Negociador Agent(:’
Principal Perpetrador

4. Apresentacdo — Autoridade e Coeréncia.

Cenério 1:

No processo de obtencdo da concordancia automatica é necessario que o agente negociador
deixe claro ao agente negociador que ele € o seu Unico canal de comunicagdo para 0 mundo
externo. Logo, para isso, € importante que 0 negociador apresente-se ao perpetrador

informando-o nome e funcdo dentro do contexto existente.

Apresenta-se
informando:
nome € sua
funcao.

Agente Negociador
Principal Agente
Perpetrador
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Cenério 2:

Ratificando o emprego da estratégia da autoridade perante o agente perpetrador, o agente
negociador informara que ja atuou em casos anteriores e que esse deve confiar nele, pois esta
ali para salva-lo e ndo tem o intuito de permitir o emprego da forca letal contra o agente

perpetrador.

Informa que ja
atuou €m Ccasos
anteriores

Agente Negociador

Principal Agente
Perpetrador

Cenério 3:

Mediante o emprego da coeréncia, 0 agente negociador visa conquistar a confianga do agente
perpetrador, como também tem a finalidade de obter um comportamento coerente por parte do
agente perpetrador, porem é fundamental que o negociador consiga do perpetrador a promessa
de ndo feri-los, sendo entdo esse um passo importante para aplicacdo da estratégia de

persuaséo coeréncia.
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Estabelece
compromisso

=

Apente Negociador
Principal

Agente
Perpetrador

K /

Aceita
compromisso

Cenério 4:

Para que o agente perpetrador venha a acreditar no agente negociador é importante que esse
aja de forma consistente, sempre demonstrando ao perpetrador que esta dizendo a verdade e
que ndo tem nenhum objetivo de engana-lo, pois caso o agente perpetrador desconfie desse
toda a negociacdo serd comprometida, inclusive sendo colocada em risco a seguranca dos

reféns ou refém.

Agi de forma
consistente

Agente Negociador
Principal

Agente
Perpetrador

Cenério5:
Nesse panorama 0 agente negociador deve ser extremamente racional em suas perguntas,
sempre almejando do agente perpetrador resposta racionais, pois somente assim, identificara

assertivas verdadeiras ou falsas por parte do perpetrador.
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Pergunta
racionalmente

C)o
J
p
Agente Negociador
Principal Agente
Perpetrador
o
o

Responde
racionalmente

5. Clarificacdo — Reciprocidade, Escassez e Compromisso
Cenério 1:
Os principios da reciprocidade e escassez sdo aplicados de forma concomitantes, pois

mediante o emprego desses 0 agente negociador ird oferecer recursos limitados ao agente

perpetrador (4gua, alimentos, liberagdo de reféns, manutencdo da integridade fisica dos reféns,

7 X
k"/

entre outros).

/
/

Agente
Negociador Agente
Principal Perpetrador

o

Dar algo em
troca
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Cenario 2

Logo ap6s a aplicacdo das estratégias de reciprocidade e escassez, 0 agente negociador
principal efetua uma pergunta fundamental que contribuira na obtencdo da concordancia
(liberacdo dos reféns ou manutencdo da integridade fisica desses) do agente perpetrador do
incidente critico, ou seja, “Como vocé esta hoje?”. Se esse informar que esta tudo bem isso é
uma sinaliza¢do positiva que o didlogo pode ser estabelecido sem nenhum receio e que o

agente perpetrador esta apto a cooperar.

Como vocé esta
hoje?

Agente
Negociador c'; Agente
Principal (@) Perpetrador

Tudo bem!

Cenério 3:

Dando continuidade a essa estratégia de persuaséo, o agente negociador principal realiza outra
pergunta ao agente perpetrador com a finalidade de estabelecer um compromisso com esse:
“Vocé precisa de algo?” Em caso de uma resposta afirmativa, o agente negociador estara

douto que a comunicacao esta fluindo entre ambas as partes na negociacéo estratégica.



Agente
Negociador
Principal

Cenério 4:
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Vocé precisa de
algo?

Agente
Perpetrador

Nessa paisagem 0 agente negociador principal apenas concluira com o pré-estabelecido

anteriormente, em que ele ird enviar ao agente perpetrador do evento critico os objetos

solicitados pelo perpetrador, contudo cabe ao negociador verificar se o perpetrador agradeceu

0 recebimento dos objetos, mediante a frase: “Obrigado!”, pois isso € um indicativo de grande

valia no estabelecimento do compromisso em uma negociagéo estratégica.

Agente
Negociador
Principal

Estou enviando o
solicitado?

C‘; Agente
Perpetrador
o P

Obrigado!
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Cenério 5:

Panorama final do estabelecimento da estratégia de compromisso em uma negociacao
estratégica, pois nesse momento o agente negociador principal efetuara solicitagdes gradativas
ao agente perpetrador do evento de alto risco com o objetivo final de liberar os reféns e fazer
com que o perpetrador se entregue espontaneamente. E importante salientar que cabe ao
negociador verificar o grau de cooperacdo desse agente no processo de negociagdo, pois caso
esse ndo colabore e negue-se a fazer qualquer concessdo, isso sera um indicativo de uma
mudanca de negociacdo estratégica para uma negociacao tatica, em que culminard com o
emprego do grupo tatico especial, contudo salientamos que essa decisdo ndo cabe ao

negociador, mas sim ao agente gerente da crise.

Faz pequena
solicitacao

Agente o
Negociador o Agente
Principal (@) Perpetrador
Atende a
solicitagao!
6. Acao Final

Cenério:

No estagio final da negociacéao estratégica, envolvendo reféns, logo apos ter sido estabelecido
um acordo aceitavel para ambas as partes, 0 agente negociador principal deve garantir a
integridade fisica do agente perpetrador, mediante concordancia prévia com o agente gerente
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da crise, e a liberagdo das pessoas que estdo sendo mantidas como reféns pelo perpetrador do
evento de alto risco.

Garante a
integridade fisica
do perpetrad

Agente ° Agente
Negociador Q Perpetrador
Principal O P

Libera os reféns
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APENDICE B

ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS COLETADOS E DASENTREVISTAS
REALIZADASNO NUCLEO DE GERENCIAMENTO DE CRISE

1 PESQUISA N.°01
1.1 TABELASE GRAFICOS

TABELA N.°01-DOUTRINA EMPREGADA PELA POLICIA MILITARNO
ESTADO DE ALAGOASNA AREA DE NEGOCIACAO POLICIAL —PMAL —2010

DOUTRINA EMPREGADA F VR (%)
Norte-Americana 13 100
Israelense
Alemé
Inglesa
TOTAL 13 100

GRAFICO N.° 01 - DOUTRINA EMPREGADA PELA POLICIA MILITAR
NO ESTADO DE ALAGOAS NA AREA DE NEGOCIAGAO POLICIAL —
PMAL - 2010
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TABELA N.° 02— OSESTADOS QUE POSSUEM LEGISLAGCAO ESPECIFICANDO
QUE A NEGOCIACAO EM INCIDENTES CRITICOSE ACAO EXCLUSIVA DE

POLICIA —PMAL -2010

ESTADOS F VR (%)
Estado de Alagoas 0 0
Estado de S&o Paulo 12 92
Rio Grande do Sul 0
Minas Gerais 0
Outras 1
TOTAL 13 100

0%

0%

0%

GRAFICO N.° 02 - OS ESTADOS QUE POSSUEM LEGISLACAO

ESPECIFICANDO QUE A NEGOCIAGAO EM INCIDENTES CRITICOS E

M -

AGAO EXCLUSIVA DE POLICIA — PMAL — 2010

Estado de Alagoas
B Estado de S3o Paulo
B Rio Grande do Sul

Minas Gerais

m Outras

0%

20% 40% 60% 80% 100%
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TABELA N.°03—O INCIDENTE CRITICO MAISFREQUENTE NO COTIDIANO
DO NUCLEO DE GERENCIAMENTO DE CRISE —PMAL - 2010

INCIDENTE CRITICO F VR (%)
Liberacgdo de reféns 0 0
Reintegracdo de posse 12 92
Tentativa de autoexterminio 0 0
Rebelides em presidios 1 8
Localizacao e desativacdo de artefatos explosivos. 0 0
TOTAL 13 100

GRAFICO N.° 03 — O INCIDENTE CRITICO MAIS FREQUENTE NO

COTIDIANO DO NUCLEO DE GERENCIAMENTO DE CRISE — PMAL —
2010
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i Tentativa de
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i1 Rebelides em presidios

H Localizagao e desativacao
8% de artefatos explosivos.
0% | I 0%

0%

TABELA N.° 04— ORDEM DE RELEVANCIA DOSEVENTOS CRITICOSMAIS
COMPLEXOSDE SEREM SOLUCIONADOS-PMAL -2010

ORDEM DE RELEVANCIA F VR (%)
Liberagdo de reféns 6 46
Reintegracdo de posse em conflitos agrarios. 0 0
Tentativa de autoexterminio 3 23
Rebelides em presidios 3 23
Localizacdo e desativacdo de artefatos explosivos. 1 8

TOTAL 13 100
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GRAFICO N.° 04 - ORDEM DE RELEVANCIA DOS EVENTOS CRITICOS
MAIS COMPLEXOS DE SEREM SOLUCIONADOS - PMAL - 2010

M Liberagdo de reféns

M Reintegracdo de posse
23%
Tentativa de autoexterminio
0% B Rebelides em presidios
Localizacao e desativacao de
46% .
artefatos explosivos.
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TABELA N.°05-TIPO DE NEGOCIACAO MAISUTILIZADA PELA POLICIA
MILITAR DO ESTADO DE ALAGOAS-PMAL -2010

TIPO DE NEGOCIACAO F VR (%)
Negociacao tatica 1 8
Negociacao Estratégica 12 92

TOTAL 13 100




GRAFICO N.° 05 - TIPO DE NEGOCIAGAO MAIS UTILIZADA PELA
POLICIA MILITAR DO ESTADO DE ALAGOAS - PMAL - 2010

8%

# Negociacao
Tatica
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TABELA N.° 06 —- CURSOS DE NEGOCIAGAO JA REALIZADOS-PMAL —2010

CURSOS DE NEGOCIACAO VR (%)
Sim 3 23
N4o 10 77
TOTAL 13 100
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50%
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GRAFICO N.° 06 — CURSOS DE NEGOCIACAO JA REALIZADOS -

PMAL - 2010

17%

HSim

m Nao

Sim

TABELA N.° 07 — ORDEM DE IMPORTANCIA DAS POLICIASMILITARES MAIS
CAPACITADASNA AREA DE NEGOCIACAO POLICIAL

-PMAL —-2010

ORDEM DE IMPORTANCIA F VR (%)

Policia Militar do Estado de Sao Paulo 12 92
Policia Militar do Rio Grande do Sul

Policia Militar de Minas Gerais

Outra

TOTAL

13 100
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GRAFICO N.° 07 - ORDEM DE IMPORTANCIA DAS POLICIAS
MILITARES MAIS CAPACITADAS NA AREA DE NEGOCIACAO

H Policia Militar do Estado de
Sao Paulo

1 Policia Militar do Rio Grande
do Sul (Brigada Militar)

i Policia Militar de Minas
Gerais

H Outra

TABELA N.° 08— ORGAO DE SEGURANCA PUBLICA RESPONSAVEL POR
NEGOCIACAO POLICIAL FORA A POLICIA MILITAR —PMAL —2010

ORGAO DE SEGURANCA PUBLICA F VR (%)
Policia Civil (TIGRE) 13 100
Corpo de Bombeiros 0 0
Outro 0
TOTAL 13 100
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GRAFICO N.° 08 — ORGAO DE SEGURANGCA PUBLICA RESPONSAVEL
POR NEGOCIAGAO POLICIAL FORA A POLICIA MILITAR - PMAL -
2010
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TABELA N.°09-NiVEL DE RELACIONAMENTO ENTRE O NUCLEO DE
GERENCIAMENTO DE CRISE E A POLICIA CIVIL (TIGRE) —PMAL -2010

NIVEL F VR (%)
Otimo 1 8
Bom 1 8
Regular 11 85
Péssimo 0 0
TOTAL 13 100
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GRAFICO N.° 09 — NiVEL DE RELACIONAMENTO ENTRE O NUCLEO
DE GERENCIAMENTO DE CRISE E A POLICIA CIVIL (TIGRE) — PMAL —
2010
90% 85%
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30% H Péssimo
20%
10% 8% 8%

0% -

TABELA N.° 10— CURSOS QUE SAO LECIONADOS A DISCIPLINA DE
GERENCIAMENTO DE CRISE E NEGOCIACAO POLICIAL NA ACADEMIA DE
POLICIA MILITAR SENADOR ARNON DE MELLO —PMAL —2010

CURSOS F VR (%)
Curso de Habilitacdo de Oficiais 0 0
Curso de Formacdo de Oficiais 9 69
Curso de Aperfeicoamento de Oficiais 0
Curso Superior de Policia 0
Todos 4 31
Nenhum 0 0

TOTAL 13 100
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GRAFICO N.° 10 - CURSOS QUE SAO LECIONADOS A DISCIPLINA DE
GERENCIAMENTO DE CRISE E NEGOCIAGAO POLICIAL NA
ACADEMIA DE POLICIA MILITAR SENADOR ARNON DE MELLO —
PMAL - 2010
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TABELA N.°11-EXISTE ALGUM MODELO FORMAL DE PROCESSO DE
NEGOCIACAO POLICIAL EMPREGADO PELO NUCLEO DE GERENCIAMENTO
DE CRISE -PMAL -2010

EXISTE MODELO FORMAL VR (%)
Sim 62
Né&o 38
TOTAL 13 100
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PROCESSO DE NEGOCIAGAO POLICIAL EMPREGADO PELO
NUCLEO DE GERENCIAMENTO DE CRISE - PMAL - 2010

GRAFICO N.2 11 - EXISTE UM MODELO FORMAL DE

38%
HSim

62% H Nao

1.2 INTERPRETACAO DA PESQUISA N.°01

Apds a andlise das respectivas tabelas e graficos e das entrevistas no Nucleo de

Gerenciamento de Crise da Policia Militar do Estado de Alagoas, conclui-se que:

a)

b)

d)

A doutrina empregada pela Policia Militar do Estado de Alagoas é estritamente
norte-americana, ndo possuindo assim, uma visdo das demais correntes
praticadas no mundo, concebendo dessa forma, uma visdo unilateral do
processo de negociacéo policial;

Atualmente S&o Paulo é o Unico Estado Federativo que possui legislacédo
especifica na area de negociacdo policial em incidentes criticos,
correlacionando essa a uma atividade exclusiva de policia, diante disso, este
fato confere a Policia de S&o Paulo maiores probabilidades de atuacfes mais
eficientes e eficazes dentro do processo de negociacao policial;

O incidente critico mais frequente no cotidiano do Nucleo de Gerenciamento
de Crise da Policia Militar do Estado de Alagoas € a reintegracdo de posse,
conferindo assim, aos Oficiais negociadores grande habilidade e experiéncia
nessa area de atuacao;

O evento de alto risco mais complexo a ser negociado no ponto de vista dos
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h)

)
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entrevistados € a liberacdo de reféns, sendo seguida de tentativa de
autoexterminio e rebelides em presidios;

A negociacao estrategica é o tipo de negociacdo policial mais utilizada pelos
negociadores do Nucleo de Gerenciamento de Crise da Policia Militar do
Estado de Alagoas, sendo a negociacdo tatica raramente empregada,
demonstrando que a Policia Militar do Estado de Alagoas tem como meta
principal a preservacédo da vida, mesmo daqueles que estdo a margem da lei;
Grande parte dos entrevistados no Nucleo de Gerenciamento de Crise da
Policia Militar do Estado de Alagoas possui cursos de negociacdo policial,
comprovando assim, que o efetivo de Oficiais lotado no Nucleo é selecionado
de acordo com formacao especifica na area afim;

Dentro da otica dos entrevistados, a Policia Militar do Estado de Sao Paulo €
uma das policias mais capacitadas na atuagdo de negociacdes policiais, sendo
esse local, na sua maioria das vezes, ponto de obtencdo de informacgdes e
conhecimento sobre o processo de negociacdo policial do Estado de Alagoas;
Entre os 6rgdos de seguranca publica, a Policia Civil (TIGRE), é outra
instituicdo publica incumbida de atuar em negociac@es policiais, diante disso
verifica-se um conflito de interesses e vaidades no momento da ecloséo de um
incidente critico, conforme andlise de dados e entrevistas realizadas;

Segundo os entrevistados todos 0s cursos da corporacdo deveriam ofertar
cursos na area de negociacdo, logo favorecendo assim, uma atuacdo mais
eficaz e eficiente do primeiro interventor da situagdo critica, bem como do
gerente da crise, sendo esse geralmente 0 Comandante da Unidade da érea o
qual esta ocorrendo o incidente critico;

No quesito existéncia de um modelo formal do processo de negociacéo policial
verifica-se um conflito de idéias entre os entrevistados, constando-se, mediante
dados coletados e entrevistas, que o Nucleo de Gerenciamento de Crise da
Policia Militar do Estado de Alagoas, ainda, ndo possui um modelo formal do
processo de negociacao policial, desenvolvendo assim, seu trabalho de forma

ndo cientifica, apenas no ideal das experiéncias dos Oficiais negociadores.
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2 PESQUISA N.°02
2.1 TABELASE GRAFICOS

TABELA N.° 01 - EMPREGO DE SISTEMAS COMPUTACIONAIS COMO
INSTRUMENTOS QUE AUMENTAM A INTERATIVIDADE EM SALA DE AULA -
PMAL —-2010

EMPREGO DE SISTEMAS F VR (%)
Aprovo totalmente 3 50
Aprovo 3 50
Ora aprovo / ora desaprovo 0
Desaprovo 0
Desaprovo totalmente 0
TOTAL 6 100

GRAFICO N.° 01 EMPREGO DE SISTEMAS COMPUTACIONAIS COMO
INSTRUMENTOS QUE AUMENTAM A INTERATIVIDADE EM SALA DE
AULA -PMAL - 2010
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TABELA N.° 02— OSINSTRUMENTOS PEDAGOGICOS EMPREGADOSNO
PROCESSO DE ENSINO-APRENDIZAGEM NOS CENTROS DE FORMACOES DA
POLICIA MILITAR DO ESTADO DE ALAGOAS-PMAL -2010

INSTRUMENTOS PEDAGOGICOS F VR (%)
Retroprojetor 4 27
Projetor Multimidia 6 40
Lousa 5 33
Videoconferéncia 0
Ambientes Interativos de Aprendizagem 0
Outro 0
TOTAL 15 100

45%

GRAFICO N.° 02 — OS INSTRUMENTOS PEDAGOGICOS
EMPREGADOS NO PROCESSO DE ENSINO-APRENDIZAGEM NOS
CENTROS DE FORMACOES DA POLICIA MILITAR DO ESTADO DE

ALAGOAS -PMAL - 2010
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TABELA N.° 03— CURSO OU TREINAMENTO UTILIZANDO UM AMBIENTE
INTERATIVO DE APRENDIZAGEM -PMAL —-2010

CURSO OU TREINAMENTO F VR (%)
Sim 3 50
Nao 3 50
TOTAL 6 100
GRAFICO N.° 03 — CURSO OU TREINAMENTO UTILIZANDO UM
AMBIENTE INTERATIVO DE APRENDIZAGEM - PMAL - 2010
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TABELA N.° 04 -CURSOSREALIZADOSUTILIZANDO UM AMBIENTE
INTERATIVO DE APRENDIZAGEM COMO INSTRUMENTO PEDAGOGICO NO

PROCESSO DE ENSINO-APRENDIZAGEM —PMAL —-2010

CURSOSUTILIZANDO AMBIENTES F VR (%)
Um 3 50
Dois 0 0
Acima de dois. 0 0
Nenhum 3 50
TOTAL 6 100
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GRAFICO N.° 04 — CURSOS REALIZADOS UTILIZANDO UM
AMBIENTE INTERATIVO DE APRENDIZAGEM COMO INSTRUMENTO
PEDAGOGICO NO PROCESSO DE ENSINO-APRENDIZAGEM — PMAL —
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TABELA N.° 05— GRAU DE ENTENDIMENTO DO PROCESSO DE NEGOCIACAO
ESTRATEGICA ENVOLVENDO REFENSEM SITUACOESCRITICASMEDIANTE
O EMPREGO DO AMBIENTE INTERATIVO DE APRENDIZAGEM
APRESENTADO —PMAL —2010

GRAU DE ENTENDIMENTO F VR (%)
Muito alto 3 50
Alto 2 33
Medio 1 17
Baixo 0 0
Muito baixo 0 0
TOTAL 6 100

GRAFICO N.° 05 — GRAU DE ENTENDIMENTO DO PROCESSO DE
NEGOCIACAO ESTRATEGICA ENVOLVENDO REFENS EM SITUACOES
CRITICAS MEDIANTE O EMPREGO DO AMBIENTE INTERATIVO DE
APRENDIZAGEM APRESENTADO — PMAL — 2010
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TABELA N.° 06 —-EMPREGO DE AMBIENTESINTERATIVOSDE
APRENDIZAGEM COMO INSTRUMENTO DE APOIO NO ENSINO DO
PROCESSO DE ENSINO-APRENDIZAGEM -PMAL —-2010

EMPREGO DE AMBIENTESINTERATIVOS F VR (%)
Aprovo totalmente 5 83
Aprovo 1 17
Ora aprovo / ora desaprovo 0

Desaprovo 0

Desaprovo totalmente 0

TOTAL 6 100
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GRAFICO N.° 06 —- EMPREGO DE AMBIENTES INTERATIVOS DE
APRENDIZAGEM COMO INSTRUMENTO DE APOIO NO ENSINO DO
PROCESSO DE ENSINO-APRENDIZAGEM - PMAL - 2010
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TABELA N.° 07 — CURSOS EM QUE DEVERIAM SER IMPLANTADOS OS
AMBIENTESINTERATIVOSDE APRENDIZAGEM —-PMAL —-2010

CURSOS F VR (%)
Curso de Habilitacdo de Oficiais (CHO) 0 0
No Curso de Formacéo de Oficiais (CFO) 0 0
Curso de Aperfeicoamento de Oficiais (CAO) 0 0
Curso Superior de Policia (CSP) 0 0
Todos 6 100
Nenhum 0 0
Outros 0 0
TOTAL 6 100
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GRAFICO N.° 07 - CURSOS EM QUE DEVERIAM SER IMPLANTADOS
OS AMBIENTES INTERATIVOS DE APRENDIZAGEM - PMAL - 2010
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TABELA N.° 08— GRAU DE DIFICULDADE DE IMPLANTACAO DOS
AMBIENTESINTERATIVOSDE APRENDIZAGEM COMO INSTRUMENTO
PEDAGOGICO NO PROCESSO DE ENSINO-APRENDIZAGEM NOS CENTROSDE
FORMACOESDA POLICIA MILITAR DO ESTADO DE ALAGOAS—-PMAL -2010

GRAU DE DIFICULDADE F VR (%)
Muito alto 0 0
Alto 1 17
Medio 4 67
Baixo 1 17
Muito baixo 0 0
TOTAL 6 100

GRAFICO N.° 08 — GRAU DE DIFICULDADE DE IMPLANTAGCAO DOS
AMBIENTES INTERATIVOS DE APRENDIZAGEM COMO
INSTRUMENTO PEDAGOGICO NO PROCESSO DE ENSINO-
APRENDIZAGEM NOS CENTROS DE FORMAGOES DA POLICIA
MILITAR DO ESTADO DE ALAGOAS - PMAL - 2010
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TABELA N.° 09—-ASTECNICAS DE PERSUASAO MAISIMPORTANTES
APLICADAS AO PROCESSO DE NEGOCIAGCAO ESTRATEGICA-PMAL — 2010

ORDEM DE IMPORTANCIA F VR (%)
Prova Social 3 50
Simpatia 3 50
TOTAL 6 100

GRAFICO N.° 09 — AS TECNICAS DE PERSUASAO MAIS
IMPORTANTES APLICADAS AO PROCESSO DE NEGOCIACAO
ESTRATEGICA — PMAL - 2010
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2.2 INTERPRETACAO DA PESQUISA N.° 02

Apos a andlise das respectivas tabelas e gréficos e das entrevistas no Nucleo de

Gerenciamento de Crise da Policia Militar do Estado de Alagoas, conclui-se que:

a)  Os negociadores do Nucleo de Gerenciamento de Crise da Policia Militar do

Estado de Alagoas aprovam na integra o emprego de sistemas computacionais

como instrumentos que aumentam a interatividade em sala de aula;



b)

d)

9)

h)
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Entre os instrumentos pedagdgicos empregados no processo de ensino-
aprendizagem nos centros de formacGes da Policia Militar do Estado de
Alagoas, 0 projetor multimidia é o mais utilizado, identificando-se, também, a
inexisténcia do emprego de Ambientes Interativos de Aprendizagem em sala de
aula;

A metade dos negociadores entrevistados do Nucleo de Gerenciamento de
Crise da Policia Militar do Estado de Alagoas ja realizou curso ou treinamento
utilizando Ambientes Interativos de Aprendizagem. Em média acima de 02
(dois) cursos;

O grau de entendimento dos negociadores entrevistados do Ndcleo de
Gerenciamento de Crise da Policia Militar do Estado de Alagoas sobre o
processo de negociacdo policial envolvendo reféns empregando o prototipo do
Ambientes Interativos de Aprendizagem apresentado foi considerado alto;

Os negociadores entrevistados do Nucleo de Gerenciamento de Crise da Policia
Militar do Estado de Alagoas aprovaram integralmente o emprego dos
Ambientes Interativos de Aprendizagem como instrumento de apoio no
processo de ensino-aprendizagem em sala de aula;

De acordo com os entrevistados os Ambientes Interativos de Aprendizagem
deveriam ser empregados em todos 0s cursos da corporacao;

O grau de dificuldade de implantacio dos Ambientes Interativos de
Aprendizagem como instrumento pedagdgico no processo de ensino-
aprendizagem é factivel, ndo oferecendo grandes dificuldades pelos Centros de
Formacao Policial Militar;

A prova social e a empatia sdo as técnicas de persuasdo mais importantes no

processo de negociacéo policial envolvendo reféens.
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UNIVERSIDADE FEDERAL DE ALAGOAS

PROGRAMA MULTIDISCIPLINAR DE POS-GRADUACAO

MESTRADO EM MODELAGEM COMPUTACIONAL DE CONHECIMENTO

PESQUISADOR: MESTRANDO SIDNEY PONTES VIANA (CAPITAO DA PMAL)

QUESTIONARIO

Esse questionario tem como objetivo coletar dados no Nucleo de Gerenciamento de
Crises da Policia Militar do Estado de Alagoas, sobre pesquisa no campo tecnolégico e
educacional, tendo como meta principal estudar e propor “Um Modelo para o Ensino do
Processo de Negociacdo Policial Baseado em Redes de Petri”. Para isso, contamos com 0 Seu
apoio no sentido de responder as questfes que se seguem, logo abaixo:

QUESTOES

1. Qual a doutrina empregada pela Policia
Militar no Estado de Alagoas na area de
Negociacéo Policial?

a) ( ) Norte-Americana
b) () Israelense

c) ()Aleméa

d) () Inglesa

2. Quais os Estados que possuem
legislacdo especificando que a Negociagao
em incidentes criticos é acdo exclusiva de
Policia?

a) ( ) Estado de Alagoas
b) ( ) Estado de Sao Paulo
¢) () Rio Grande do Sul
d) () Minas Gerais

e) () Outras

3. Marque o incidente critico mais
freqliente no cotidiano do Nucleo de
Gerenciamento de Crise?

a) () Liberacdo de reféns

b) () Reintegracao de posse

c) () Tentativa de autoexterminio

d) ( ) Rebelides em presidios

e) () Localizacdo e desativagdo de

artefatos explosivos.

4. Enumere de 1 a 5, pela ordem de
relevancia 0s eventos criticos mais
complexos de serem solucionados.

a) ( ) Liberacédo de reféns

b) ( ) Reintegracdo de posse em
conflitos agrarios.

c) ( ) Tentativa de autoexterminio

d) ( ) Rebelides em presidios

e) () Localizacdo e desativacdo de
artefatos explosivos.

5. Qual o tipo de negociacdo mais utilizada
pela Policia Militar do Estado de Alagoas?
a) () Negociacdo tatica
b) () Negociacédo Estratégica

6. Vocé possui cursos de negociacdo
policial? Caso marque sim, informe o local
em que foi realizado. Por exemplo. Local:
Séo Paulo.

a) () Sim. Local:
b) () Né&o




7. Enumere de 1 a 3, pela ordem de
importancia as Policias Militares mais
capacitadas na area de Negociacdo
Policial.

a) () Policia Militar do Estado de Séo
Paulo

b) ( ) Policia Militar do Rio Grande
do Sul (Brigada Militar)

c) () Policia Militar de Minas Gerais

d) ( ) Outra

8. Qual o o¢rgdo de seguranca publica
responsavel por Negociacdo Policial fora a
Policia Militar?

a) () Policia Civil (TIGRE)

b) () Corpo de Bombeiros

c) () Outro

9. Se vocé respondeu a questdo anterior,
avalie o nivel de relacionamento entre o
Nucleo de Gerenciamento de Crise e esse
6rgdo de seguranca publica.

a) () Otimo
b) () Bom
¢) () Regular
d) () Péssimo

10. Em quais cursos sdo lecionados a
disciplina de Gerenciamento de Crise e
Negociacdo Policial na Academia de
Policia Militar Senador Arnon de Mello.

a) () No Curso de Habilitacdo de
Oficiais (CHO)

b) ( ) No Curso de Formacdo de
Oficiais (CFO)

c) ( ) No Curso de Aperfeicoamento
de Oficiais (CAO)

d) ( ) No Curso Superior de Policia
(CSP)

e) () Todos

f) () Nenhum

11. Existe algum modelo formal de
processo de negociacéo policial empregado
pelo Nucleo de Gerenciamento de Crise?

a) ()Sim
b) () Néo
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12. Quais sdo os policiais militares com
cursos na area de negociacéo policial?

13. Qual o cargo e funcdo que vocé exerce
no Nucleo de Gerenciamento de Crise?

14. Qual a estrutura orgénica e funcional
do Nucleo de Gerenciamento de Crises?

15. Na sua acepcdo qual deveria ser o
modelo de gerenciamento de crise
utilizado pelo Nucleo de Gerenciamento de
Crise? Identifique nesse modelo, seus
integrantes e seus papeis.
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UNIVERSIDADE FEDERAL DE ALAGOAS

PROGRAMA MULTIDISCIPLINAR DE POS-GRADUACAO

MESTRADO EM MODELAGEM COMPUTACIONAL DE CONHECIMENTO

PESQUISADOR: MESTRANDO SIDNEY PONTES VIANA (CAPITAO DA PMAL)

QUESTIONARIO

Esse questionario tem como objetivo coletar dados no Nucleo de Gerenciamento de
Crises da Policia Militar do Estado de Alagoas, sobre pesquisa no campo tecnolégico e
educacional, tendo como meta principal aplicar o protétipo do Ambiente Interativo de
Aprendizagem no Ensino do Processo de Negociacdo Estratégica Envolvendo Reféns. Para
iSso, contamos com 0 seu apoio no sentido de responder as questdes que se seguem, logo

abaixo:

1. Vocé aprova o emprego de sistemas
computacionais como instrumentos que
aumentam a interatividade em sala de aula.

a) () Aprovo totalmente

b) () Aprovo

c) () Oraaprovo / ora desaprovo

d) () Desaprovo

e) ( ) Desaprovo totalmente

2. Quais o0s instrumentos pedagdgicos
empregados no processo de ensino-
aprendizagem nos Centros de FormagOes
da Policia Militar do Estado de Alagoas?

( ) Retroprojetor

( ) Projetor Multimidia
( ) Lousa

( ) Videoconferéncia
( ) Ambientes
Aprendizagem

f. () Outro

P00 oW

Interativos  de

3. Vocé ja realizou algum curso ou
treinamento em que foi empregado um
Ambiente Interativo de Aprendizagem.

a) ()sSim
b) () Néo

4. Quantos cursos vocé ja realizou
utilizando um Ambiente Interativo de

QUESTOES

Aprendizagem como instrumento
pedagbgico no processo de ensino-
aprendizagem.

a) () Nenhum

b) ()Um

c) () Dois

d) () Acima de dois.

5. Levando em consideracgao o prototipo do
Ambiente Interativo de Aprendizagem
apresentado em sala de aula, avalie o grau
de entendimento do processo de
negociacao estratégica envolvendo reféns
em situacdes criticas:

a. () Muito alto
b. ()Alto

c. () Médio

d. () Baixo

e. () Muito baixo

6. Vocé aprova o emprego de Ambientes
Interativos de  Aprendizagem como
instrumento de apoio no ensino do
processo de ensino-aprendizagem.

a) () Aprovo totalmente

b) () Aprovo

¢) () Oraaprovo / oradesaprovo
d) () Desaprovo

e) () Desaprovo totalmente



7. Caso fosse implantando os Ambientes
Interativos de Aprendizagem nos diversos
cursos ofertados pelos Centros de Ensino
da Policia Militar, em que cursos
periodicos deveriam ser utilizados.

a. () No Curso de Habilitacdo de

Oficiais (CHO)

b. ( ) No Curso de Formacdo de
Oficiais (CFO)

c. ( ) No Curso de Aperfeicoamento
de Oficiais (CAO)

d. ( ) No Curso Superior de Policia
(CSP)

e. () Todos

f. () Nenhum

g. () Outros

8. Levando em consideracdo a estrutura
atual dos Centros de Formacdes da Policia
Militar do Estado de Alagoas, avalie o grau
de dificuldade de implantacdo dos
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Ambientes Interativos de Aprendizagem
como instrumento pedagdgico no processo
de ensino-aprendizagem.

a. () Muito alto
b. ()Alto
c. () Médio
d. () Baixo

e. () Muito baixo
9. Dentro de sua 6tica, enumere pela ordem
de importancia as técnicas de persuasao
aplicadas ao processo de negociagdo
estratégica?

e) () Prova Social
f) () Simpatia

g) () Empatia

h) () Autoridade

i) () Coeréncia

J) () Reciprocidade
k) () Escassez

) () Compromisso
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