Warszawa, dnia 17 marca 2020 r.

Poz. 12

DECYZJA NR 83
KOMENDANTA GLOWNEGO POLICJI

z dnia 9 marca 2020 r.

Ww sprawie programu nauczania na Kursie specjalistycznym dla negocjatorow policyjnych

Na podstawie § 54 ust. 1 rozporzadzenia Ministra Spraw Wewnetrznych i Administracji z dnia 19 czerwca
2007 r. w sprawie szczegotowych warunkow odbywania szkolen zawodowych oraz doskonalenia zawodowego
w Policji (Dz. U. poz. 877, z pdzn. zm.D) postanawia si¢, co nastepuje:

§ 1. Okresla si¢ program nauczania na kursie specjalistycznym dla negocjatorow policyjnych, stanowiacy
zatgcznik do decyzji.

§ 2. Realizacj¢ kursu, o ktorym mowa w § 1, powierza si¢ Wyzszej Szkole Policji w Szczytnie oraz
Centrum Szkolenia Policji w Legionowie.

§ 3. Traci moc decyzja nr 888 Komendanta Gtéwnego Policji z dnia 5 grudnia 2007 r. w sprawie programu
kursu specjalistycznego dla negocjatorow policyjnych (Dz. Urz. KGP poz. 200, z 2008 r. poz. 75, z 2010 r.
poz. 52 oraz z 2011 r. poz. 13).

§ 4. Decyzja wchodzi w zycie z dniem 30 marca 2020 r.

Komendant Gtowny Policji

gen. insp. Jarostaw SZYMCZYK

)Zmiany wymienionego rozporzadzenia zostaly ogloszone w Dz. U. z 2007 r. poz. 1644, z 2008 r. poz. 1116, z2010 .
poz. 1381, z2012r. poz. 899, z2014r. poz. 1312, z2015r. poz. 593, 22016 . poz. 1526, 22018 r. poz. 208 oraz
72019 1. poz. 462.
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Zatacznik do decyzji nr 83
Komendanta Gtéwnego Policji

z dnia 9 marca 2020 r.

PROGRAM NAUCZANIA NA KURSIE SPECJALISTYCZNYM
DLA NEGOCJATOROW POLICYJNYCH
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I. ZALOZENIA ORGANIZACYJNO-PROGRAMOWE

1. Nazwa Kkursu

Kurs specjalistyczny dla negocjatoréw policyjnych, zwany dalej ,.kursem”.

2. Cel kursu
Uczestnik kursu po jego ukonczeniu bedzie potrafit:

— prowadzi¢ negocjacje policyjne zgodnie z obowigzujacymi regulacjami prawnymi,

— pozyskiwa¢, analizowac¢ i przekazywac informacje o zdarzeniu,

— dostosowywac rozwigzania sytuacji negocjacyjnych adekwatnie do dynamiki sytuacji,
— dokumentowac przebieg negocjacji.

3. Kryteria formalne, jakim muszg odpowiadaé¢ kandydaci kierowani na kurs

Na kurs kierowani sg policjanci, ktérzy spetniajg tacznie nastepujace kryteria:
— s3 funkcjonariuszami w stuzbie statej;
— dobrowolnie podjeli si¢ roli negocjatora;
— posiadaja poswiadczenie bezpieczenstwa uprawniajagce do dostepu do informacji niejawnych
oznaczonych klauzulg ,,poufne”;
— posiadaja akceptacje wilasciwego krajowego lub wojewddzkiego (Stolecznego) koordynatora albo
kierownika komoérki organizacyjnej wlasciwej w sprawach negocjacji policyjnych.

Na kurs nie sg kierowani policjanci zajmujacy stanowiska kierownicze i dowddcze oraz pehligcy stuzbe
w komorce organizacyjnej wlasciwej w sprawach psychologii.

Kandydaci powinni takze posiada¢ predyspozycje psychiczne, takie jak:
— szybko$¢ mysSlenia oraz zdolnos$¢ dostosowywania si¢ do nowych sytuacji,
— zyczliwy stosunek do ludzi,
— pozytywna samooceng,
— opanowanie 1 odpornos$¢ psychiczna,
— cierpliwos¢, otwarto$¢ na ludzi, ich poglady i wartosci.

Kandydaci powinni réwniez uzyska¢ pozytywna opini¢ w badaniu psychologicznym okre$lajacym
predyspozycje intelektualne i osobowosciowe do podjecia zadan negocjatora. Wyzej wymienione badania
prowadzi si¢ w Komendzie Gtéwnej Policji i komendach wojewddzkich/Stotecznej Policji.

4. System prowadzenia kursu

Kurs jest prowadzony w systemie stacjonarnym.

5. Czas trwania kursu

Kurs trwa 10 dni szkoleniowych. Na catkowity wymiar czasu trwania kursu sktadaja sig:

Przedsiewziecia Czas realize.lcji
(w godz. lekcyjnych)
Rozpoczecie kursu 1
Tresci ksztalcenia 78
Zakonczenie kursu 1
Ogoélem 80
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Liczba godzin lekcyjnych, liczonych w 45-minutowych jednostkach, nie powinna przekracza¢ 8 godzin
dziennie.

6. Liczebno$¢ grupy szkoleniowej

Treéci ksztalcenia nalezy realizowa¢ w grupach szkoleniowych, ktérych liczebno$¢ z uwagi na cele
dydaktyczne zaje¢ oraz efektywnos¢ stosowanych metod dydaktycznych, powinna wynosi¢ od 10 do 15 oséb.

7. Warunki niezbedne do realizacji i osiagniecia celow ksztalcenia

Program kursu oparty jest na modelu sytuacyjno-problemowym i skonstruowany zgodnie z zasadami
progresji oraz wigzania teorii z praktyka. Ksztalcenie poszczegdlnych umiejetnosci ma charakter praktyczny
1 powinno by¢ realizowane na podstawie zalozefn przygotowanych przez prowadzacych, uwzgledniajacych
realne zdarzenia i dostosowanych do poszczegdlnych celéw dydaktycznych.

Ze wzgledu na charakter kursu, zajecia powinny by¢ realizowane w sposdb stwarzajacy optymalne warunki
do ujawnienia cech psychofizycznych stuchaczy, w warunkach zblizonych do naturalnych, w porze dziennej
1 nocnej, przy wykorzystaniu réznych obiektéw bazy dydaktycznej jednostki szkoleniowej realizujacej kurs.
Stuchacze i prowadzacy uczestniczg w zajgciach w ubraniu cywilnym.

Za zgoda kierownika komorki organizacyjnej realizujacej dane zagadnienie, dopuszczalne jest regulowanie
czasu zaje¢ w sposOb zapewniajacy optymalne osiggni¢cie zaktadanych celéw ksztalcenia, z zastrzezeniem
rozpoczecia kolejnego tematu w czasie przyjetym w rozktadzie zaje¢ dydaktycznych.

Zajecia z tematyki negocjacji prowadzg negocjatorzy policyjni, natomiast zajecia wymagajace innej wiedzy
specjalistycznej prowadzone s3 przez policjantéw, pracownikéw Policji lub inne osoby posiadajace specjali-
styczng wiedze¢ w danym temacie, ktérych na wniosek jednostki szkoleniowej wskazuje do przeprowadzenia
zaje¢ dydaktycznych wtasciwa merytorycznie komérka Komendy Gléwnej Policji.

Aby zapewni¢ ciagto$¢ pracy stuchaczy i mozliwos¢ oceny, zajecia praktyczne prowadzone sag w dwoch
grupach réwnolegle z udziatem co najmniej trzech wykladowcéw w kazdej z grup, ktérzy realizujg zajecia
dydaktyczne poprzez przekaz tresci teoretycznych jak réwniez odgrywaja role niezbedne do przeprowadzenia
¢wiczen praktycznych. We wszystkich zajeciach w trakcie kursu dodatkowo uczestniczy psycholog niezaleznie
od metody realizacji zaje¢ dydaktycznych (jeden psycholog niezaleznie od podzialu na grupy). Zajecia
w ramach kursu moga prowadzi¢ policjanci/negocjatorzy policyjni posiadajacy do$wiadczenie i merytoryczna
wiedze.

Realizujacy program zobligowani sa do zapoznania si¢ z calg jego zawarto$cig. Podczas realizacji kolejnych
sekwencji szkoleniowych wskazane jest odwolywanie si¢ do wczesniej zrealizowanych tematow.

Zmiana aktéw prawnych lub przepiséw, ktérych unormowania maja odzwierciedlenie w realizowanych
tematach wymaga ich aktualizacji przez kadre realizujaca zajecia.

Wskazane w programie metody realizacji zajec sg najbardziej optymalne do osiggnigcia zaktadanych celéw
ksztalcenia. Prowadzacy zajgcia moze wybrac¢ inng metode, gwarantujaca osiggniecie celow ksztalcenia oraz
w sposdb elastyczny dobiera¢ kolejno$¢ realizowanych zagadnien.
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8. Zakres tematyczny oraz system oceniania
Czas
Temat lg:;ll;:iczjl System oceniania
lekcyjnych)

Temat nr 1:
Mechanizmy efektywnej komunikacji 8
interpersonalne;j.
Temat nr 2:
Podstawy prawne, taktyka oraz zasady 9
prowadzenia negocjacji.
Temat nr 3:
Prowadzenie negocjacji ze zwrdceniem 10 o o
uwagi na stan emocjonalny, modelowanie Stuchacz podlega biezacemu ocenianiu.
emocji i zachowan sprawcy. Do okreslenia stopnia przyswojenia wiedzy lub
Temat nr 4: opanowania umieje¢tnosci stosuje si¢
Sposoby nawigzywania i podtrzymania 5 dwu/sto.pniowq skal@ ocen  z wpiserp
kontaktu ze sprawca sytuacji negocjacyjne;j. uogdlnionym  zaliczono  (zal.) albo nie
Temat nr 5 zaliczono (nzal.).
Podmioty spoza zespotu negocjacyjnego 5 Kazda negatywna ocena musi by¢ poprawiona
majgce wpltyw na prowadzenie negocjacji przez .sluchacza na oceng pozytywns.
policyjnych. Warunkiem ukoficzenia kursu jest uzyskanie
Temat nr 6: pozytywnych ocen z zaj¢¢ praktycznych
Kategorie sprawcOw sytuacji negocjacyj- 6 ocenianych w tematach nr 41 7.
nych
Temat nr 7:
Prowadzenie negocjacji w zmieniajacych 32
si¢ warunkach.
Temat nr 8:
Ocena wtasnych umiejetnosci w zakresie 6
negocjowania.

Razem : 78

9. Forma zakonczenia kursu

Absolwent kursu otrzymuje $wiadectwo ukonczenia kursu, gdzie w miejsce wyniku stosuje si¢ wpis —

,»pozytywnym”.
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10. Lista wyposazenia dydaktycznego

Liczba na
Kategoria/nazwa wyposazenia grupe
(10 osob)
Sala dydaktyczna 2
Wyposazenie sali dydaktycznej:
Projektor multimedialny 1
Tablica biata 1
Sprzet komputerowy z dostepem do internetu 2
Telefon stacjonarny 1
Pomoce dydaktyczne:
Papier formatu A4 2 ryzy
Zestaw flamastrow suchoscieralnych do tablicy bialej 3 komplety
Flamastry w kolorach zéttym, niebieskim, zielonym, czerwonym, czarnym 10
Radiotelefony nasobne 4
Tasma klejaca
Tablica typu Flipchart z zestawem papieru 2
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IL. TRESCI KSZTALCENIA

TEMAT 1: Mechanizmy efektywnej komunikacji interpersonalnej.

Cele: Po zrealizowaniu tematu stuchacz bedzie potrafit:
- okresli¢ cele i zasady pracy w grupie,
- stosowac w praktyce zasady efektywnej komunikacji,
- wskaza¢ bariery komunikacyjne i eliminowa¢ skutki ich wystepowania,
- stosowac w praktyce zasady i techniki aktywnego stuchania,
- stosowa¢ oméwione zagadnienia komunikacji interpersonalne;.

zas
.. re:ﬁizacji Me.todx- L. o
Zagadnienia o i reall.za'c_]l Wskazowki do realizacji
lekcyjnych) zajec
1. Zajecia organizacyjne. 1 wyktad Przedstaw prowadzacych oraz zapoznaj si¢ z uczestnikami kursu. Przedstaw cel kursu oraz
tres$ci programu.
2. Integracja grupy. 2 ¢wiczenia, | Zbierz od uczestnikéw ich oczekiwania dotyczace kursu. Wspélnie z grupa wypracuj
pogadanka, | zasady obowiazujace podczas pracy na zaj¢ciach, ze szczegdlnym uwzglednieniem zasad
dyskusja komunikowania si¢ w grupie. Przeprowadz ¢wiczenia integracyjne i aktywizujace.

3. Komunikacja interpersonalna. 5 wyktad, Zapoznaj uczestnikéw kursu z kluczowymi zagadnieniami z zakresu komunikacji
dyskus;ja, werbalnej i1 niewerbalnej w kontek$cie praktycznego wykorzystania ich w negocjacjach
¢wiczenia policyjnych. Przedstaw znaczenie poszczegdlnych kanaléw komunikacyjnych. Omoéw

bariery komunikacyjne i1 ich wplyw na komunikacj¢. Wskaz zasady efektywnej
komunikacji z uwzglednieniem spdjnosci komunikatéw oraz umiejetnosci oddzielania
oceny od faktéw. Podkresl znaczenie komunikacji i wspélpracy cztonkéw zespotu
negocjacyjnego. Zwr6¢ uwage na specyfike komunikacji przy uzyciu wiadomosci
tekstowych (sms, e-mail, komunikatory internetowe, media spolecznosciowe).
Przeprowadz ¢wiczenia doskonalgce umiejetno$ci z obszaru komunikacji werbalnej i
niewerbalnej, w tym technik aktywnego stuchania.
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TEMAT 2: Podstawy prawne, taktyka oraz zasady prowadzenia negocjacji.

Cele: Po zrealizowaniu tematu stuchacz bgdzie potrafit:
— okresli¢ podstawowe akty prawne dotyczace negocjacji policyjnych, inne przepisy odnoszace si¢ do negocjacji policyjnych,
— okresli¢ podstawowe pojecia zwigzane z rozwigzywaniem sytuacji negocjacyjnych,
— sprecyzowac cel dziatania zespotu negocjacyjnego,
— okresli¢ strukture dowodzenia w czasie dziatan negocjacyjnych,

— okresli¢ zadania cztonkéw zespotu negocjacyjnego,
— wymieni¢ i stosowaé zasady prowadzenia negocjacji,

— wymieni¢ i stosowa¢ taktyke prowadzenia negocjacji z réznymi typami sprawcow,
— zastosowac zasady bezpieczenstwa osobistego w trakcie pracy zespotu negocjacyjnego,
— sporzadzi¢ dokumentacje¢ z przebiegu negocjacji policyjnych.

(i.zas . Metody
Zagadnienia l:;l ;?ICZJ] realizacji Wskazowki do realizacji
lekcyjnych) Zajec
1. Obowiazujace regulacje prawne 3 wyktad Omoéw podstawowe akty prawne dotyczacy negocjacji policyjnych oraz inne przepisy
w zakresie negocjacji policyjnych. odnoszace si¢ do negocjacji policyjnych. Przedstaw sytuacje wymagajace podjecia dziatan
negocjacyjnych — katalog zdarzen ze wskazaniem przyktadow.

2. Formy dokumentowania 2 wyktad, Omoéw formy dokumentowania przebiegu negocjacji: pisemna, nagrania.
niezbedne w prawidlowym pogadanka, | Przedstaw znaczenie dokumentacji itp. jej przydatno$¢ w trakcie incydentu, mozliwo$¢ od-
przebiegu negocjacji. dyskus;ja, tworzenia negocjacji po incydencie. Wskaz, iz dokumentujac przebieg negocjacji nalezy
¢wiczenia | zwrdci¢ uwage przede wszystkim na: czas rozpoczgcia incydentu, miejsce incydentu,

zrédlo i tre$¢ informacji, czas rozpoczecia negocjacji i sposéb nawigzania kontaktu, tre§¢
wszystkich informacji uzyskanych w trakcie negocjacji wraz z podaniem czasu ich
uzyskania, zadania sprawcy, terminy realizacji zadan wskazane przez sprawce (tzw.
godzina ,,0”), dane osobopoznawcze sprawcy(6w) oraz zakladnika/6w wraz ze
wskazaniem zrédia tych informacji, forme i czas spelnienia badz niespelnienia zadan
sprawcy, biezacy opis stanu emocjonalnego i zachowan sprawcy, dokonywanie biezacych
ocen dotyczacych postepéw w prowadzonych negocjacjach (czy od rozpoczecia negocjacji
kto$§ zostal zraniony lub zabity, czy glos sprawcy jest nizszy i bardziej racjonalny, czy
moéwi wolniej, czy nastgpito zmniejszenie czestotliwosci wypowiadania grézb lub dyskusji
0 przemocy, czy sprawca mowi przez dluzsze okresy czasu, czy sprawca mowi wigcej o
sprawach osobistych a mniej o poczatkowych zadaniach, czy sprawca méwi o
zaktadnikach jak o ludziach, czy jacy§ zakladnicy zostali wypuszczeni, czy termin




Dziennik Urzgdowy Komendy Gtéwnej Policji

-10- Poz. 12

ostateczny przeszedt bez incydentdw, czy nawigzala si¢ ni¢ zrozumienia pomiedzy
sprawca a negocjatorem, czy sprawca wykazuje inicjatyw¢ w nawigzaniu kontaktu). Tres$¢
informacji dotyczacych zakonczenia incydentu z uwzglednieniem formy, czasu i
okolicznosci poddania si¢ sprawcy oraz inne informacje, wynikle w trakcie dziatan.
Przeprowadz ¢wiczenie z dokumentowania. Prowadzacy zajecia omOwig sporzadzona
dokumentacje.

3. Zasady prowadzenia negocjacji. wyktad, Omoéw podstawowe zasady prowadzenia negocjacji itp.:
dyskusja 1) zasade dzialania w zespole (niepodejmowania dziatan w pojedynke i na wlasng reke);

2) zasade zbierania maksymalnej ilo$ci informacji przed przystgpieniem do negocjacji;

3) zasade tworzenia maksymalnego bezpieczenstwa wlasnego negocjatorow;

4) zasade —,,dowddcy nie negocjuja, negocjatorzy nie dowodza”;

5) zasadge izolacji i nieprzemieszczania miejsca zdarzenia;

6) zasade opanowywania wlasnych emocji;

7) zasade budowy atmosfery zaufania (negocjator jako ,,przyjaciel”, ,rzecznik” sprawcy
incydentu);

8) zasade gry na zwloke;

9) zasade niezadawania pytan wprost dot. zagdan sprawcy;

10) zasade angazowania sprawcy w wypracowanie rozwigzan korzystnych dla Policji;

11) zasade nieinformowania sprawcy o skutkach jego dotychczasowych dziatan;

12) zasade unikania w trakcie negocjacji stowa ,,nie”;

13) zasade rozmawiania ze sprawca na kazdy temat z u§wiadomieniem sobie, iz nie beda
realizowane zadania sprawcy dotyczace broni i amunicji, alkoholu 1 narkotykéw, wy-
miany i dostarczenia innych zaktadnikéw, uwalniania wiezniéw;

14) zasade zatwierdzania przez dowddce operacji wszelkich ustalen ze sprawca.

4. Etapy i taktyka prowadzenia nego- wyktad, Omoéw zasady bezpieczenstwa osobistego w trakcie pracy zespotu negocjacyjnego, taktyke
cjacji. dyskusja prowadzenia negocjacji w aspekcie réznych kategorii sprawcow.

Oméw etapy negocjacji:
1) nawigzanie kontaktu:
a) przedstawienie sig,
b) wypracowanie najkorzystniejszej formy zwracania si¢ do siebie;
2) sprowokowanie do spontanicznego wypowiedzenia si¢ sprawcy incydentu;
3) aktywne stuchanie (parafrazowanie, wzmacnianie);
4) ujawnianie aktualnych stanéw emocjonalnych sprawcéw incydentéw (wentylacja);
5) modelowanie stanéw emocjonalnych (uspokajanie sprawcow);
6) prowadzenie rozpoznania w zakresie:
a) motywoéw dziatania sprawcéw,
b) oczekiwan ze strony sprawcow,
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c) istnienia wspolsprawcow,

d) 1losci zaktadnikow, ich stanu zdrowia,

e) posiadanej broni i tadunkéw wybuchowych,

f) stopnia determinacji,

g) danych osobopoznawczych sprawcow,

h) przygotowania si¢ do incydentu,

1) danych dot. miejsca incydentu, usytuowania sprawcOw oraz ewentualnych

zaktadnikéw,

j) innych informacji istotnych w prowadzonych negocjacjach.
Oméw wybdr odpowiedniej taktyki prowadzenia rozmowy ze sprawca sytuacji
negocjacyjne;j.

TEMAT 3: Prowadzenie negocjacji ze zwroceniem uwagi na stan emocjonalny, modelowanie emocji i zachowan sprawcy.

Cele: Po zrealizowaniu tematu stuchacz bedzie potrafit:
— dostosowac taktyke prowadzenia negocjacji do kategorii sprawcy sytuacji negocjacyjne;j,
— nazwa¢ emocje i ich wplyw na zachowanie cztowieka,
— korzysta¢ z technik wywierania wptywu,
— stosowa¢ model schodéw behawioralnych.

Czas
Zagadnienia SELE ) I.VIet(.)-d iy Wskazowki do realizacji
(w godz. realizacji zajeé
lekcyjnych)
1. Prowadzenie negocjacji. 3 ¢wiczenia Zapoznaj uczestnikow z zasadami symulacji, podziatem rél, wyznaczeniem zespotéw

(symulacja) negocjacyjnych a nast¢pnie przeprowadz ¢wiczenie w formie symulacji negocjacji
policyjnej pomigdzy sprawca sytuacji negocjacyjnej a negocjatorami. Przeprowadz
¢wiczenie zwracajac uwage na:

— nawiazywanie i podtrzymywanie kontaktu;

— aktywne stuchanie;

— rozpoznawanie kategorii sprawcy;

— rozpoznawanie i opanowywanie emocji wlasnych i sprawcy;

— wplywanie na zachowania sprawcy.
Cwiczenie ww. umiejetnoéci w czasie symulacji negocjowania z nastepujacymi
kategoriami sprawcéw sytuacji negocjacyjnej: osoby cierpigce na zaburzenia
psychiczne i zachowania, sprawcy czyndéw zabronionych, terrory$ci polityczni i
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religijni. Stuchacze na podstawie przeprowadzonych ¢wiczen sporzadza dokumentacje
z przebiegu negocjacji.
Prowadzacy zajecia oméwig dziatania stuchaczy oraz sporzadzong dokumentacje.

sytuacji negocjacyjnych.

2. Schody behawioralne. 2 wyktad, Omoéw korzystanie z technik wywierania wplywu oraz modelu schodéw
¢wiczenia behawioralnych.
3. Emocje i ich wptyw na zachowa- 1 wyktad, Przedstaw definicj¢ emocji i mechanizm ich powstawania. Oméw rodzaje emocji:
nie cztowieka. ¢wiczenia szczgcie (rado$¢), zdziwienie (zaskoczenie), zto$¢ (gniew), wstret, strach, smutek,
pogarda i inne. Wskaz wplyw emocji na: procesy poznawcze, procesy motywacyjne,
zachowanie sprawcy sytuacji negocjacyjne;.
Zwrdé¢ uwage na radzenie sobie z emocjami wlasnymi negocjatora w trakcie i po
zakonczeniu negocjacji.
4. Charakterystyka najcze$ciej wyste- 4 wyktad, Przedstaw charakterystyke zachowan sprawcéw najczesciej wystepujacych sytuacji
pujacych kategorii sprawcéw dyskusja negocjacyjnych z uwzglednieniem:

- 0s6b cierpigcych na zaburzenia psychiczne i zachowania (schizofreni¢, zaburzenia
nastroju (afektywne), zaburzenia osobowosci, zaburzenia spowodowane uzywaniem
substancji psychoaktywnych, reakcje na cigzki stres);

- sprawcéw czyndw zabronionych.

Zajecia powinna poprowadzi¢ grupa wyktadowcow posiadajaca  wiedze
specjalistyczng.

TEMAT 4: Sposoby nawigzywania i podtrzymania kontaktu ze sprawca sytuacji negocjacyjnej.

Cele: Po zrealizowaniu tematu stuchacz bedzie potrafit:
- nawigzac i1 utrzymac kontakt ze sprawca sytuacji negocjacyjnej,
- wybra¢ adekwatng forme nawigzania kontaktu ze sprawcg sytuacji negocjacyjnej,

- dokumentowa¢ przebieg negocjacji.

A re:ﬁiz;l;cji Me'todx' PR A enlE
Zagadnienia i reall.za’c.]l Wskazowki do realizacji
lekcyjnych) zajec
1. Sposoby nawiagzywania kontaktu 1 wyktad, Opisz sposoby nawigzania kontaktu mi¢dzy sprawca a negocjatorami: twarzg w twarz, zza
ze sprawcg sytuacji negocjacyjne;. pogadanka, | zastony i ostony, za pomocg §rodkéw technicznych (telefon i telefon specjalny, urzadzenia
dyskusja naglasniajagce — megafon, tuba, radiotelefon, media spotecznosciowe, sprzet teleinforma-
tyczny, itp.) okreslajac wady i zalety wymienionych sposobdw.

2. Nawigzanie i podtrzymanie kon- 4 ¢wiczenia | Przydziel role, zapoznaj z zasadami, a nast¢gpnie przeprowadz ¢wiczenia z nawigzania i
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taktu ze sprawcg sytuacji negocja- (symulacja) | podtrzymania kontaktu w formie symulacji negocjacji policyjnej pomig¢dzy sprawca
cyjnej. sytuacji negocjacyjnej a negocjatorami. W trakcie symulacji, uczestnicy przeéwicza
zadania poszczegdlnych cztonkéw zespolu negocjacyjnego oraz sporzadza dokumentacje z
wykonanych czynnosci.

Zadaniem prowadzacych jest obserwacja uczestnikéw ¢wiczenia i biezaca analiza ich
zachowan.

Prowadzacy zajecia podsumujg dziatania stuchaczy po zakonczeniu symulacji oraz
dokonaja oceny stuchaczy i sporzagdzonej przez nich dokumentacji.

TEMAT 5: Podmioty spoza zespolu negocjacyjnego majace wplyw na prowadzenie negocjacji policyjnych.

Cele: Po zrealizowaniu tematu stuchacz bedzie potrafit:
- okresli¢ role oraz zasady powotywania konsultanta w dziataniach negocjacyjnych,
- wskaza¢ obszary wspétpracy z mediami dotyczace dziatah negocjacyjnych.

rezﬁiz;;cji W Gl p
Zagadnienia o7 reali.za,cji Wskazowki do realizacji
lekcyjnych) zajec
1.Rola konsultanta w negocjacjach. 1 wyktad Omoéw role konsultanta w negocjacjach policyjnych — rodzaje konsultantéw. Przedstaw
sytuacje do jakich mozna wykorzysta¢ konsultantéw. Oméw wspélprace z psychologiem
policyjnym podczas dziatan negocjacyjnych.
2.Wspdtpraca z mediami. 1 wyktad, Omoéw podstawowe zasady udzielania informacji mediom w zwiazku z sytuacjami
¢wiczenia | negocjacyjnymi. PrzeprowadZ krétkie ¢wiczenie z tego zakresu w miar¢ mozliwosci
poprowadzone przez wyktadowce posiadajgcego specjalistyczng wiedz¢ w tym obszarze.

TEMAT 6: Kategorie sprawcow sytuacji negocjacyjnych.

Cele: Po zrealizowaniu tematu stuchacz bedzie potrafit:
- wskaza¢ kierunki komunikacji z okreslonymi kategoriami sprawcéw,
- podejmowac decyzje wynikajace z biezacego rozwoju sytuacji,
- wskaza¢ réznice pomigdzy informacjami bezposrednimi i posrednimi,
- pozyskiwa¢ informacje od sprawcy i analizowac je, wskaza¢ kierunki przeptywu informacji w trakcie realizacji.
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A re:ﬁiz;l;cji Me‘t Od}i. PR A enlE
Zagadnienia i reall.za,c.]l Wskazowki do realizacji
lekcyjnych) rajec

. Rozpoznawanie kategorii (typow) 3 ¢wiczenia | Doskonal umiejetnosci stuchaczy w zakresie rozpoznawania kategorii sprawcéw sytuacji
sprawcOw sytuacji negocjacyjnej i (symulacja) | negocjacyjnej w oparciu o uzyskane informacje, umiejetno§¢ nawigzania i
nawigzywania kontaktu ze podtrzymywania kontaktu, oceny stanu sprawcy: zapowiedz samobdjstwa, grozba uzycia
sprawcg sytuacji negocjacyjne;j. broni w stosunku do zaktadnika. Zapoznaj uczestnikow z zasadami a nastgpnie

przeprowadz ¢wiczenia w formie symulacji negocjacji policyjnej pomiedzy sprawca
sytuacji negocjacyjnej a negocjatorami, podczas ktérej uczestnicy przecwicza zadania
poszczegblnych czlonkéw zespotu negocjacyjnego. Omoéw dziatania stuchaczy po
zakonczeniu symulacji.

. Pozyskiwanie i analiza informacji 1 wyktad, Przedstaw sposoby pozyskiwania informacji oraz wynikajacych z tego wnioskéw dotycza-
dotyczacych sprawcy sytuacji ne- pogadanka | cych, miedzy innymi: motywéw dziatlania sprawcy, przesztoSci i obecnej sytuacji
gocjacyjne;j. (rodzinna, finansowa, zawodowa, spoleczna), zdarzenia i zachowania sprawcy przed

incydentem, sposobéw formulowania i tre$¢ zadan sprawcy oraz ich stato$¢ lub brak
zadan, stanu emocjonalnego sprawcy w czasie incydentu, dowodéw planowania incydentu
przez sprawce, sposobu traktowania zaktadnikéw, ofiar przemocy, mozliwo$ci realnego
spetnienia grézb przez sprawce.

. Charakterystyka og6lnych 1 wyktad, Zapoznaj uczestnikow kursu ze specyfika prowadzenia rozméw w trakcie negocjacji
wskazéwek do  prowadzenia pogadanka | policyjnych. Zajecia powinna poprowadzi¢ grupa wykltadowcéw posiadajagca wiedze
negocjacji z ré6znymi kategoriami specjalistyczng.
sprawcow.

. Motywy  dziatania  sprawcow 1 wyktad, Przedstaw motywy dziatania os6b przetrzymujacych zaktadnikéw (wymuszenie spetnienia
sytuacji negocjacyjnej. pogadanka | zadan, zapewnienie sobie bezpiecznego odwrotu, zwrdcenie na siebie uwagi opinii

publicznej), motywy dziatania os6b podejmujacych prébg samobdjcza (protest, zwrdcenie
na siebie uwagi otoczenia, samobdjstwo z powodu Policji), sktonnosci samobdjcze
wynikajgce z zaburzen psychicznych 1 zachowania, motywy dzialania 0s6b
podejmujacych inne dziatania przestepcze (che¢ zemsty, odwetu, che¢ uzyskania korzysci
osobistych i materialnych, choroba psychiczna jako motyw uniwersalny). Zajecia powinna
poprowadzi¢ grupa wykladowcdw posiadajaca wiedzg specjalistyczng.

TEMAT 7: Prowadzenie negocjacji w zmieniajacych sie¢ warunkach.

Cele: Po zrealizowaniu tematu stuchacz bedzie potrafit:
- charakteryzowa¢ mozliwe zachowania zaktadnikéw,
- identyfikowac pojecie syndroméw wystepujacych w negocjacjach policyjnych,
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- wybra¢ odpowiednig taktyke prowadzenia rozmowy ze sprawca sytuacji negocjacyjnej z udziatem zaktadnikow,
- zna¢ obstuge i korzysta¢ ze specjalistycznego sprzetu do nawigzywania tacznosci podczas negocjacji policyjnych.

Czas

lizacii Metody
Zagadnienia 1?:} glf:jcz']l realizacji Wskazowki do realizacji
lekcyjnych) zajec

1. Uczestnik na podstawie wyktad, Analiza materiatéw zwiazanych z incydentem w banku w Sztokholmie w 1976 1.
wybranych incydentéw z dyskusja, Oméwienie przyczyn powstania syndromu sztokholmskiego oraz jego skutkéw -
przetrzymywaniem zaktadnikéw 3 ¢wiczenia | kroétko i dtugofalowych.
omowi zjawisko ,,syndromu
sztokholmskiego”.

2. Charakterystyka mozliwych ¢wiczenia, | Omowienie nastgpujacych zachowan zaktadnikéw - zachowania agresywne: bierne,
zachowan zaktadnikéw. 2 pogadanka, | czynne, zachowania neutralne.

dyskusja
3. Prowadzenie negocjacji w warunkach ¢wiczenia | Przeprowadz ¢wiczenie w formie symulacji negocjacji policyjnej pomiedzy sprawca
symulacji. (symulacja) | sytuacji negocjacyjnej a negocjatorami. Zapoznaj uczestnikow z zasadami a nastgpnie
przeprowadz ¢wiczenia z nawigzania i podtrzymania kontaktu w formie symulacji
3 negocjacji policyjnej pomigdzy sprawca sytuacji negocjacyjnej a negocjatorami,
podczas ktdrej uczestnicy przeéwicza zadania poszczegélnych cztonkéw zespotu
negocjacyjnego.
Prowadzacy zajecia podsumujg dziatania stuchaczy po zakonczeniu symulacji oraz
dokonaja oceny stuchaczy.

4. Prowadzenie negocjacji w zmienia- ¢wiczenia | Doskonal umiejetnos$ci stuchaczy w zakresie prowadzenia negocjacji, zbierania i
jacych sie warunkach symulacji oraz (symulacja) | analizy informacji, oceny sytuacji w formie symulacji negocjacji policyjnej pomigedzy
dokumentowanie ich przebiegu. sprawcg sytuacji negocjacyjnej a negocjatorami. Zapoznaj uczestnikow z zasadami a

nastgpnie przeprowadz ¢wiczenia z nawigzania i podtrzymania kontaktu w formie
23 symulacji negocjacji policyjnej pomiedzy sprawca sytuacji negocjacyjnej a

negocjatorami.

Uczestnicy prze¢wicza zadania poszczegdlnych cztonkéw zespotu negocjacyjnego oraz

sporzadza dokumentacje z wykonanych czynnos$ci. Prowadzacy zajecia omdwia

dziatania stuchaczy po kazdej zakonczonej symulacji.

5. Obstuga sprzetu specjalistycznego do 1 pokaz, Zapoznaj stuchaczy z zasadami obstugi sprzetu specjalistycznego. Przeprowadz
nawigzywania tacznosci. ¢wiczenia | ¢wiczenie z zakresu obslugi ww. sprzgtu oraz nawigzywania kontaktu.
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TEMAT 8: Ocena wlasnych umiejetnosci w zakresie negocjowania.

Cele: Po zrealizowaniu tematu stuchacz bedzie potrafit:
— oceni¢ swoje przygotowanie do petnienia roli negocjatora,
— wskaza¢ swoje zasoby i obszary do dalszego doskonalenia.

Czas

.. realizacji A BT Rl ..
Zagadnienia ot reali.za’cji Wskazowki do realizacji
lekcyjnych) zajec
1. Samoocena stuchaczy w zakresie 2 dyskusja Przeprowadz dyskusje z uczestnikami kursu uzyskujac od nich informacje zwrotng na
negocjacji. temat: czy kurs przygotowal Ci¢ do roli negocjatora i w jakim stopniu czujesz si¢
przygotowany do wykonywania takich zadan; w jakim stopniu opanowate$ umiejetnosci
negocjowania: ktére opanowale$ najlepiej, ktére opanowale$ najstabiej, jakie trudnosci
przewidujesz w swej przyszlej pracy negocjatora, tresci prezentowanych na kursie.
2. Informacja zwrotna nauczycieli 3 dyskusja Przeprowadz rozmowe z kazdym stuchaczem podsumowujaca jego uczestnictwo w kursie
policyjnych. wskazujac jego zasoby, obszary do wzmocnienia i dalszej pracy.
3. Podsumowanie kursu. 1 dyskusja Dokonaj podsumowania kursu wskazujac najistotniejsze elementy negocjacji policyjnych.






