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The concepts of positions, interests and needs are often used in the mediation literature, but they
tend to be poorly described. In this paper I trace the origin and meaning of the concepts of positions,

interests and needs. I then discuss the role of these concepts in mediation practice and call attention

Lin Adrian. Ph.d.-stipendiat. University of Copenhagen. Studiestraede 6, DK-1455 Copenhagen K.

Lin Adrian
On Positions, Interests and Needs
to the need to examine in more depth how these concepts are used in practice.
Key words: Positions, interests, needs, mediation.
E-mail: lin.adrian@jur.ku.dk
Indledning

Standpunkter, interesser og behov er tre cen-
trale begreber inden for mange former for
meegling og bliver flittigt brugt i meeglingslit-
teraturen. Som regel henvises til standpunk-
ter, interesser og behov uden at begreberne
ggres til genstand for naermere definition eller
behandling.! Det vil jeg rade bod pa her med
en mere omfattende redeggrelse for begreber-
nes oprindelse og indhold. Desuden vil jeg
komme ind pa standpunkter, interesser og be-
hovs centrale rolle i maeglingsprocessen.

Lad os starte med baggrunden. Alle tre be-
greber har amerikansk oprindelse, men me-
get videre udbredelse. Standpunkter og inte-
resser er primeert udviklet i forhandlingsteo-
rien og behandles samlet. Begrebet behov er
derimod seerligt udviklet inden for psykologi-
en og siden konfliktlgsningsteorien, men i
hgj grad integreret i forhandlingsteorien.

Standpunkter og interesser

Standpunkter og interesser er neert forbundet
med to meget forskellige tilgange til forhand-
ling, distributiv forhandling og integrativ for-
handling.? Distributiv forhandling er en for-
handlingsform, hvor parterne grundleeggen-
de ser deres mal som veerende i direkte mod-
strid eller i konflikt med hinanden. Forhand-
lingen bliver en kamp om en begrzenset res-
source og betragtes som en nul-sum situation,

dvs. at det, som den ene far ud af forhandlin-
gen, tilsvarende reducerer det, som den an-
den far (Lax og Sebenius 2006:80). Forhand-
lingen kommer til at dreje sig om at maksime-
re sit eget. Heroverfor star integrativ for-
handling, hvor nul-sumstankegangen forla-
des. Forhandlingen er med denne tilgang ikke
en kamp om en pa forhadnd begraenset res-
source, og der behgver ikke komme en vinder
og en taber ud af forhandlingen. Tveertimod
kan begge parter fa opfyldt deres mal, ogsa
selvom det ikke synes muligt for en umiddel-
bar betragtning. Gennem dialog og udforsk-
ning af de hensyn, der ligger bag malene, vil
der seedvanligvis vise sig alternative mulighe-
der, der tilfredsstiller begge parter (populaert
kaldet vinder-vinder lgsninger).

I mange ar var den distributive tilgang til
forhandling herskende, men med Fishers og
Urys nu klassiske bog, «<Fa «ja» nar du for-
handler», fra 1981 kom det store opggr med
den forhandlingsform. Som bl.a. Albie Davis
(1989) og Carrie Menkel-Meadow (2000) ggr
opmaerksom pa, kan grundtankerne i inte-
grativ forhandling imidlertid fgres helt tilba-
ge til Mary Parker Folletts tanker og bgger
fra 1920’erne. Hun citeres i R.E. Waltons og
R.B. McKersies klassiske tekst, A Behavio-
ral Theory of Labor Negotiations: An Analy-
sis of a Social Interaction System, fra 1965
men synes herefter at vaere gaet mere eller
mindre i glemmebogen, indtil hun fra

1. Se for eksempel Boserup og Humle (2001); Moore (2003); Adrian (2007); Kjelland-Mgrdre et al. (2008).

2. Det fplgende er baseret pa Lewicki et al. (2004:59 og 95).
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1980’erne fik fornyet opmeerksomhed (Albie
Davies 1989:231 og appendix). Mary Parker
Follett var bl.a. optaget af konflikters kon-
struktive  potentiale = (Menkel-Meadow
2000:3). For Follett var der tre mader at
handtere konflikt pa: dominans, kompromis
eller integration. Integration var for hende
en proces, hvor parterne skulle forsgge at fa
opfyldt deres gnsker uden at opgive noget,
hvilket kunne fgre til nye lgsninger i stedet
for enten-eller lgsninger eller kompromis.
Hun var saledes optaget af lgsninger, der
kunne tilfredsstille alle parter. Hun illustre-
rer dette med en anekdote, der blev gjort
kendt i Fisher og Urys gengivelse i «<Fa a»
nar du forhandler» og siden er blevet en klas-
sisk forteelling (i forskellige versioner) i an-
dre forhandlingsbgger.? I den oprindelige hi-
storie var Mary Parker Follett i et af de min-
dre rum pa et bibliotek. Hun ville gerne have
vinduet lukket, mens en anden ville have det
dbent. De endte med at dbne vinduet i rum-
met ved siden af. Lgsningen var ikke et kom-
promis, for den indebar ikke et afkald pa gn-
sker fra nogen af parterne. Derimod fik beg-
ge deres gnsker opfyldt. Mary Parker Follett
undgik, at det blaeste direkte pa hende, og
den anden fik frisk luft (Tonn 2003:381). Hi-
storien illustrerer Mary Parker Folletts
grundtanke om, at det lader sig ggre at na
frem til integrative lgsninger — altsa lgsnin-
ger, som tilfredsstiller alle parter. Det skulle
bl.a. ske ved at dele problemet op i mindre
dele, lade forskelle komme frem i lyset og un-
dersgge underliggende gnsker og preeferen-
cer (Menkel-Meadow 2000:3).

Fisher og Ury (2000) slar i deres integrati-
ve forhandlingstilgang til lyd for, at man skal
forhandle pa bestemte principper i stedet for
at standpunktsforhandle. I standpunktsfor-
handling, der er en distributiv forhandling,
indtager parterne et standpunkt (et krav),
som de argumenterer for og giver indrgm-
melser i forhold til for at ende med et kom-
promis. Parterne forsgger at fa hinanden til
at skifte standpunkt og skal hele tiden for-
holde sig til, hvilke indrgmmelser, der skal

gives, hvad der skal tilbydes, og hvad der
skal afvises. En principbestemt forhandling
(eller sagsorienteret forhandling, som det
ogsa kaldes) er en integrativ forhandling, der
bygger pa fire principper: Hold person og
problem adskilt; fokuser pa interesser og
ikke pa standpunkter; tilvejebring flere for-
slag, for der traeffes en beslutning og forlang
et resultat, der er baseret pa et objektivt kri-
terium (Fisher og Ury 2000:25ff.). Det er det
andet princip om at fokusere pa interesser og
ikke pa standpunkter, som er sarligt rele-
vant i denne sammenheang. I det princip lig-
ger, at en forhandling skal tage udgangs-
punkt i forhandlernes interesser og ikke i de
standpunkter, som de gér ind i forhandlin-
gen med. Dermed bliver forhandlernes gn-
sker afdeekket, og hvor standpunkter typisk
er uforenelige, kan det veere muligt at forene
forhandlingsparternes interesser til begges
tilfredsstillelse. Afdeekning af interesser bli-
ver saledes et centralt redskab i en integra-
tiv forhandling, mens interesser er uinteres-
sante i en distributiv sammenhang.

Nar der henvises til begrebet interesser
(og i et vist omfang ogsa til behov) i bade al-
dre og nyere maeglings- og forhandlingslitte-
ratur, er det stort set altid til «<F& ja» nar du
forhandler», og det er derfor relevant at se
pa, hvordan begreberne forstas i bogen. Det
er bemeaerkelsesveerdigt, at bogen ikke inde-
holder nogen nazermere definition af stand-
punkt, men det ligger implicit i teksten, at et
standpunkt er det krav og de synspunkter,
som en part har i en forhandling (se til ek-
sempel 2000:17 og 93). Det er den position,
som de gar ind i forhandlingen med, og som
de forsgger at fa hinanden til at aendre
(2000:20). Det kan for eksempel vaere beta-
ling af et pengebelgb eller udlevering af gen-
stande. Nar der ikke ggres mere ud af at de-
finere begrebet standpunkter, kan det haenge
sammen med, at det er indlysende — i hvert
fald for forfatterne — hvad der ligger heri. Pa
samme made og muligvis af samme grund
gores heller ikke meget ud af at definere be-
grebet interesser. Det narmeste, man kom-

3. Ofte uden seerlig henvisning til Mary Parker Follett. Se for eksempel Lewicki et al. (2004:101). Fisher og Ury
(2000) takker Mary Parker Follett for historien i det indledende afsnit «<En tak», men krediterer ikke hende
(eller andre) for deres historier undervejs i bogen. Den bergmte anekdote fra bogen om sgstrene, der skeendes om
appelsinen, stammer ifplge forfatterne selv tilsyneladende tillige fra Mary Parker Follet (Wheeler og Waters

2006:478).
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mer en egentlig forklaring af interesser, er:
«Mennesket motiveres af interesser; interes-
ser er drivkraften bag standpunkterne. Et
standpunkt er resultatet af en beslutning.
Grundlaget for en beslutning er en interes-
se» (2000:59). Samme interesse kan udtryk-
kes i flere forskellige standpunkter, og bag
uforenelige standpunkter findes der meget
ofte sammmenfaldende interesser (2000:60).
Interesser er altsa det, som ligger bag den
position, man indtager i en forhandling. I ek-
semplet med biblioteket ovenfor er det at
undga traek og fa frisk luft. Nar interesserne
er afdeekket opstar nye muligheder som for
eksempel at abne vinduet i et lokale ved si-
den af. Det er afdeekningen af interesser, der
bidrager til at forvandle situationen fra et
enten-eller til et bade-og, og som dermed mu-
ligggr integrative resultater.

Fisher og Ury beskeftiger sig ogsa med
begrebet grundlaeggende menneskelige be-
hov, som de forstar som de steerkeste interes-
ser, parterne har (2000:67). Forhandleren
skal koncentrere sig om de behov, som moti-
verer alle mennesker, nar de skal sgge bag
standpunkter. Behov er altsa i denne sam-
menhgeng en undergruppe af interesser og
ikke en selvsteendig kategori, og behov for-
stas som det, der motiverer alle mennesker.
Der gives i bogen fglgende eksempler pa
grundleeggende behov: sikkerhed, gkono-
misk tryghed, tilhgrsforhold, anerkendelse,
kontrol over egen tilveerelse. Der angives in-
gen kilde til disse grundleggende behov,
men de synes inspireret af Abraham H. Mas-
lows behov, se afsnittet herom nedenfor.
Maslows behov inkluderer bade sikkerhed,
tilhgrsforhold, anerkendelse og til dels ogsa
kontrol over egen tilveerelse, som kan vaere
indeholdt i Maslows selvrealiseringsbehov.
Fisher og Ury kan ogsa veere inspireret af
John Burtons behovsteori, som dog ikke var
seerligt udviklet pa tidspunktet for udgivel-
sen af «Fa «ja»nar du forhandler» i 1981.
Han havde dog allerede i «Deviance, Terro-
rism and War» fra 1979 lanceret sine forste
tanker om behovsteori og neevner deri sik-
kerhed, anerkendelse og kontrol (Burton
1979:71ff.). Se nedenfor for mere Burton.

Ogsa andre fremtraedende forhandlingste-
oretikere har beskeeftiget sig med stand-
punkter og interesser. David A. Lax og
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James K. Sebenius udgav i 1986 «The Mana-
ger as Negotiator», som de fulgte op i 2006
med «3-D Negotiation». Lax og Sebenius laeg-
ger veegt pa, at forhandling bdde er en ska-
belses- og en deleproces. Tilgangen er inte-
grativ, men forfatterne bruger begrebet ne-
gotiators dilemma’ til at saette fokus pa det
skisma, forhandlere befinder sig i, nar de eri
en proces, der fordrer kreativitet i udvikling
af nye lgsningsmuligheder — nar kagen ggres
stgrre — og hensyn til sig selv, nar det kom-
mer til at blive enige om, hvem der skal have
hvad — nar kagen skal deles (Lax og Sebeni-
us 1986:30ff.). Ogsa i denne tilgang til for-
handling bliver interesser et centralt ele-
ment, da de er forudsesetningerne for skabel-
sesdelen af forhandlingen.

Lax og Sebenius definerer parternes
standpunkter som deres holdning til de te-
maer, der er til forhandling, mens interesser
er det, som parterne egentligt har pa spil i
forhandlingen; det som betyder noget for dem
(Lax og Sebenius 2006:76). De forstar i lighed
med Fisher og Ury standpunkter som det, der
kreeves, og interesser som det, der ligger bag.
Behov na&vnes ikke, men selvom det saledes
ikke udskilles som en selvsteendig kategori,
synes det at veere implicit i interesser. Som
eksempler pa interesser naevnes for eksempel
selvtillid, gkonomisk sikkerhed, sikkerhed og
suveraenitet, hvilket ville klassificeres som
behov, hvis man arbejder med behov som en
selvsteendig kategori (Lax og Sebenius
1986:64 og 68 samt 2006:11).

Ogsa andre teoretikere har beskaftiget
sig med begreberne interesser og behov.
Dean G. Pruitt og Sung Hee Kim, der anven-
der begreberne i relation til konflikt, ser in-
teresser som «...people’s feelings about what
is basically desirable» (Pruitt og Kim
2004:15). Interesserne ligger bag parternes
krav, og i konflikt skal man undersgge inte-
resserne bag et krav, interesserne bag inte-
resserne og sa fremdeles (2004:199). De ser
altsa interesserne som et hierarki eller et in-
teressetrae, som de ogsa kalder det, med de
mest basale interesser pa det nederste ni-
veau og de mere overfladiske interesser pa et
hgjere niveau (2004:gloselisten). I en fodnote
erkleerer de sig enige med John Burton og
Jay Rothman i, at basale menneskelige be-
hov ligger bag mange konflikter. De naevner
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som eksempler: sikkerhed, anerkendelse,
retfeerdighed, veerdighed, identitet, kontrol
over ens omgivelser og selvveerd. De ser
imidlertid ikke noget behov for at skelne
mellem interesser og behov: «For us, inte-
rests always underlie conflict, and basic hu-
man needs are often situated at the bottom
of interest trees» (2004:2000).

I de gennemgaede teorier er der ganske
stor enighed om forstaelsen af begreberne
standpunkter og interesser. Behov som be-
greb indgar tydeligvis i teenkningen, men op-
fattes som en underkategori af interesser og
ikke en selvstendig kategori. Det ggr det
imidlertid i andre teoretiske sammenhaenge.

Behov

Nar begrebet behov skal indkredses neermere
som en selvsteendig kategori, er det naturligt
at starte med psykologen Abraham H. Mas-
low. Maslow gjorde bl.a. op med psykologiens
optagethed af patologi og rettede i hgjere
grad opmaerksomheden mod menneskers na-
tur. Det medfgrte hans meget kendte teori om
menneskelige behov — en teori som kendes
populaert under navnet Maslows behovspyra-
mide.* I sin teori om basale behov ville han
fremstille en positiv teori om menneskelig
motivation baseret pa bade raske og syge
mennesker og fremstiller fem basale menne-
skelige behov: Fysiologiske behov, sikker-
hedsbehov, sociale behov, behov for selvre-
spekt og anerkendelse, og behov for selvaktu-
alisering eller selvrealisering (Maslow
1954:791f.).> Maslow ser behovene organise-
ret i et hierarki med de fysiologiske behov ne-
derst og selvraliseringsbehovet gverst. Opfyl-
delse af hvert behov gar forud for det naeste
behovs opstden og deekning. Saledes ma be-
hovet for eksempelvis mad og drikke vaere op-
fyldt for behovet for sikkerhed melder sig.
Det skal dog ikke forstas saledes, at hvert be-
hov ngdvendigvis skal opfyldes 100 %, for det
naeste behov bliver aktuelt. Nar der er sket

en vis opfyldelse af fysiologiske behov, vil be-
hovet for sikkerhed delvist opsta, og nar der
sker yderligere opfyldelse af fysiologiske be-
hov, vil mere af sikkerhedsbehovet komme
frem. Det geelder for alle behovene. Maslow
fremstiller sine behov i et hierarki med en be-
stemt raekkefglge, og selvom han redeggr for
visse undtagelser forbliver det hans klare ud-
gangspunkt. Eksempler pa undtagelser er, at
selvagtelse kan veere vigtigere end keerlig-
hed, at kreativitet kan overvinde mere basale
behov og maske allervigtigst, at idealer og
veerdier kan overvinde alle andre behov og
ggre mennesker til martyrer.®

Maslow gar ret langt i retning af at betrag-
te behovene som universelle. Mens den kon-
krete opfyldelse af behovene vil veere meget
kulturspecifik, naermer behovene sig feelles
menneskelige karakteristika. Malene er de
samme i forskellige kulturer, mens der er
forskellige veje dertil. Dog beholder han et
vist forbehold: «No claim is made yet that it
is ultimately or universal for all cultures.
The claim is made only that it is relatively
more ultimate, more universal, more basic
than the superficial conscious desires, and
makes a closer approach to common human
characteristics. Basic needs are more com-
mon human than superficial desires or beha-
viors» (Maslow 1954:102).

Hvor Maslow er optaget af motivationspsy-
kologi, er det iser konfliktforskeren John
Burton, der kobler behov og konflikt i Human
Needs Theory. John Burton er seerligt optaget
af dybe, sociale konflikter pa det samfunds-
maessige og internationale niveau, men ogsa
konflikter pa det mere individuelle niveau
omfattes af hans behovsteori (for eksempel
Burton 1987:3). Gennem hele sit praktiske og
akademiske arbejde har Burton veeret opta-
get af at skabe et alternativ til den politiske
realisme, som har kendetegnet ikke bare
USA’s men mange vestlige landes forhold til
international konflikt (Rubenstein 2001).
Hans udgangspunkt er proaktivt mere end

4. Det eri gvrigt kurigst at bemaerke, at i den litteratur, som jeg har gennemgaet, har jeg ikke har kunnet finde, at
Maslow har brugt begrebet behovspyramide eller har afbilledet begrebet i den bergmte pyramideform. Det kan
han have gjort i andre sammenheenge, og ellers er billedet kommet til senere.

5. Der kom en andenudgave af bogen i 1970, men i forhold til kapitlerne om basale menneskelige behov tilfgrer
andenudgaven ikke meget nyt, hvorfor jeg her har valgt at bygge pa forsteudgaven.

6. Det fremgar flere steder, at Maslow senere skulle have slaekket pa sin opfattelse af behovene som hierarkiske.
Se for eksempel Vindelgv (2008:164) og Kjelland-Mgrdre et al. (2008: 56), men udover de naevnte undtagelser,
som findes i den oprindelige tekst, har jeg ikke kunnet finde en kilde til den antagelse.

236

KART OG PLAN 4-2008



Om standpunkter, interesser og behov

analytisk og deskriptivt. Han har lagt veegt
pa at udvikle en teori med det enkelte, hele
menneske i centrum og med samfundet som
mal for forandring for at skabe optimale for-
hold for menneskelig udfoldelse (Burton
1990b:Introduction). For Burton er der en
dyb sammenhgeng mellem individ og sam-
fund. Opfyldelsen af menneskelige behov er
en forudsaetning for, at det enkelte menneske
kan fungere og bidrage til samfundet og der-
med forudseetningen for, at samfundet kan
fungere (Burton 1979:59). Hans mal med
konfliktarbejde er at medvirke til forandring
af beslutningsprocesser i samfundet og i det
hele taget at pavirke det politiske system i en
ny retning. Det er fundamentet for behovste-
orien, og som Burton udtrykker det: «Needs
theory moved the focus away from the indivi-
dual as a miscreant and aimed it at the ab-
sence of legitimization of structures, institu-
tions and policies as the primary source of
conflict» (Burton 1990b:xv).

Ifglge behovsteorien skyldes konflikt fru-
strerede menneskelige behov. Burton bygger
sine tanker om behov pa tidligere teoretike-
re, seerligt sociologen Paul Sites og Abraham
Maslow. Han henviser oftest til Paul Sites,
der selv er inpsireret af en reekke behovsteo-
retikere, herunder Maslow, men ind i mellem
til Maslow, og det er ikke muligt at udrede
med nogen sikkerhed, hvad der primeert er
hans kilde (Burton 1979:71ff; 1987:15;
1990a:36f. og 95f.; 1997:36). Selvom John
Burton gang pé gang i lgbet af sit forfatter-
skab slar de menneskelige behovs betydning
for konflikt fast, laver han aldrig en samlet
fremstilling eller udvikler nogen naermere
klarhed over begrebet. Som anfgrt af Rubin-
stein (2001) ender Burton i virkeligheden
med at reducere de basale menneskelige be-
hov til tre eller fire med et saerligt fokus pa
identitet og anerkendelse. Burton ser behov
som universelle, men afviser Maslows teori
om, at behov er hierarkisk organiserede
(Burton 1997:36).

Sammenfatning standpunkter,
interesser og behov

Nogle undrer sig maske over, at historien
standser ved Fisher og Ury, Maslow og Bur-
ton, men meeglingslitteraturen bygger som
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tidligere neevnt stort set udelukkende herpa,
og det har ikke vaeret muligt at finde nyere
selvstaendig litteratur eller forskning, der un-
derkaster begreberne stgrre fornyet overvejel-
se i en forhandlings- eller meeglingssammen-
heeng. Det kan meget vel haenge sammen med,
at begreberne er sa indlysende anvendelige.

Som det fremgar, er der enighed om at for-
sta standpunkter som de umiddelbare krav
parter rejser, mens interesser er det, som lig-
ger bag; det som motiverer parternes krav.
Behov er en motivation, som ligger et niveau
dybere. Det seerlige ved behov er deres ngd-
vendighed for den enkelte og deres almen-
menneskelige karakter. Det handler om over-
levelse, identitet, sikkerhed, anerkendelse,
identitet, tilhgr mv. Behov forstas nappe leen-
gere af nogen som entydig hierarkiske, og
mens de betragtes som universelle, betragter
de fleste vel i dag deres betydning, udtryk og
tilfredsstillelse som i al fald delvist kulturelt
betinget (for eksempel Vindelgv 2008:164 ff.).

For nogle er behov en underkategori af inte-
resser, mens behov er en selvstaendig kategori
for andre. John Burtons teori bygger pa, at fru-
strerede menneskelige behov er arsag til kon-
flikt og skal indga i konflikthandteringspro-
cesser, der tillige skal have et samfundsmaes-
sigt sigte. Imgdekommelse af menneskelige
behov er et mal i sig selv. Dermed ma behov
ngdvendigvis vaere en helt selvsteendig katego-
ri. For Fisher og Ury handler konfliktlgsning
og forhandling om at lgse problemer, og inte-
resser og behov er midler hertil. Problemlgs-
ningen kan sagtens ske pa interesseniveau,
som ikke bergrer grundleeggende menneskeli-
ge behov. Derfor er det ikke ngdvendigt at ud-
skille behov som en saerlig kategori.

Jeg finder det vaesentligt at operere med
interesser og behov som to selvsteendig kate-
gorier, idet jeg samtidig anerkender, at green-
sen mellem dem kan veere flydende. Kun ved
at veere begrebsmeessigt adskilt, kan det ful-
de potentiale ved begreberne udfoldes. Son-
dringen kan bruges til forstaelse af konflik-
ter og i praktisk konfliktarbejde, hvor inte-
resser kan ggres til genstand for forhandling,
mens behov ma afdeekkes via dialog (Vinde-
lgv 2008:165). Mange konflikter har bade en
sagsdimension og en relationel dimension.
Arbejdet med sagen kan ofte realiseres pa in-
teresseniveau, mens den relationelle dimen-
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sion kan kraeve arbejde pa behovsniveau. Be-
hov kan bidrage til dybde i kontakten mel-
lem parter pa en made, som interesser ikke
altid kan. Som udtrykt af Vindelgv
(2008:160): «Nar de underliggende behov
identificeres, har parterne naet en feelles
grund, hvor det er muligt at hgre og lytte til
hinanden, og hvor begges behov bliver lige-
veaerdige.» Sondringen kan endvidere bruges
i arbejdet med lgsninger, hvor behov kan
bane vejen for (kreative) lgsninger, som en
afdeekning af interesser alene ikke altid ville
kunne. I anerkendelse og synligggrelse af be-
hov ser vi «...den anden part som et menne-
ske lige som os selv (hvorved vi kommer ned
fra eskaleringstrappens dehumanisering),
og det bliver muligt at skabe lgsninger, der
gavner begge parter» (Vindelgv 2008: 164f.).

Standpunkter, interesse, behov og
maegling

Der ingen tvivl om, at standpunkter, interes-
ser og behov spiller en helt afggrende rolle i
de maeglingsformer, som primeert praktise-
res i bade Danmark og Norge.”

«En central del i konfliktmaegling er bevae-
gelsen fra parternes standpunkter til deres
interesser og behov» jfr. Vindelgv (2008:159).
Dette citat udtrykker ret praecist begrebernes
afggrende rolle i den meeglingsmodel, som ma
antages at veere den mest udbredte i Dan-
mark (se for eksempel ogsa Boserup og Humle
2001:41f; Adrian 2007:45ff.). Det er en maeg-
lingsmodel, hvor interesser og behov béade er
et middel til at fremme den integrative for-
handlingsform, som er indlejret i modellen, og
en made at fremme parternes kontakt.

I en mere aftaleorienteret eller problemlg-
sende form for meegling spiller standpunk-
ter, interesser og behov ligeledes en central
rolle. Denne maeglingsmodel er meget inspi-
reret af Fisher og Urys principforhandlinger
og gennemsyres af tankegangen og begreber-
ne herfra — ja, nogle maglingsvarianter in-
den for denne model er ligefrem opstaet her-
af. I «Konflikt, mekling og rettsmekling» om

maegling og retsmaegling i Norge, ses maeg-
ling som en form for assisteret, integrativ
forhandling, hvor «...parterne fgrst prgver a
kartlegge hverandres interesser og behov for
sd a kunne integrere interesserne i en lgs-
ning som optimaliserer resultatet for alle
parter» (Kjelland-Mgrdre et al. 2008: 66 og
91). I en anden norsk bog om retsmegling,
«Mekling i rettskonflikter», anfgres interes-
ser og behov som et af grundprincipperne i
maeglingsfilosofien (Austbg og Engebretsen
2006:49). I retsmaegling i Norge har ordet 'in-
teresser’ ligefrem fundet vej helt ind i den
nye tvistelovs bestemmelser om rettsmek-
ling i § 8-5 tredje led.

Det at ga bag parternes standpunkter og
arbejde med interesser og behov er et inte-
greret led i selve meeglingsmgdets forlgb. Der
saettes fokus pa det i forbindelse med parter-
nes redeggrelse, og afdeekning af interesser
og behov gar forud for det videre arbejde med
at udvikle lgsningsforslag, der siden evt.
munder ud i en aftale mellem parterne. Det-
te fremgar bl.a. af utallige fremstillinger om
maegling (se for eksempel Vindelgv 2008;
Kjelland-Mgrdre et al. 2008; Adrian 2007).

Udover betydning for meeglingens gang
har interesser og behov ogsa betydning for
kontakten de stridende parter imellem (se
ovenfor for behovs sarlige potentiale i denne
forbindelse). Nar parterne kommer til maeg-
ling, vil de ofte befinde sig pa standpunktsni-
veau og have sveert ved at lytte til og forsta
hinanden. Ved at flytte opmaerksomheden til
interesser og behov kan parten selv fa ny
indsigt i, hvad der er vigtigt for den pagael-
dende, og far samtidig mulighed for indsigt i,
hvad der er vigtigt for den anden part. Der-
med skabes nye muligheder for kontakt mel-
lem parterne og for bevaegelighed og veje ud
af konflikten.

At arbejde med interesser og behov far li-
geledes betydning for maeglerens neutralitet.
Sa leenge en konflikt befinder sig pa stand-
punktsniveau, hvor der kan vaere argumen-
ter for og imod, og hvor resultatet kan blive
enten-eller, vil det veere meget lettere og

7. Seimodseetning hertil visse andre meglingsformer. For eksempel den transformative maegling, hvor konflikt
opfattes som en krise i den menneskelige interaktion og ikke som et spgrgsmal om frustrerede interesser og
behov, hvorfor begreberne ikke addresseres eller far nogen seerskilt betydning (bl.a. Bush og Folger 2005:46).
Den narrative maegling kritiserer ligefrem begreberne interesser og behov som vaerende indlejret i en individuel,
psykologisk tilgang, mens den narrative tilgang arbejder med konflikt pa et socialkonstruktionistisk grundlag

(Winslade og Monk 2000:32ff.).

238

KART OG PLAN 4-2008



Om standpunkter, interesser og behov

mere fristende for meegler at forholde sig til
konfliktens indhold. Det vil ligeledes veere
mere fristende for parterne at bede maegler
gore det. Hvis derimod en maegler hjzlper
parterne med at afdeekke interesser og be-
hov, og hvis lgsningsmuligheder udvikles og
forhandles med baggrund heri, rettes fokus
udelukkende mod parterne. Betydningen af
maeglers eventuelle holdning forsvinder og
dermed fristelsen til at give den tilkende.

Afsluttende bemaerkninger

Jeg har i denne artikel givet bagrunden for
begreberne standpunkter, interesser og be-
hov, samt kort illustreret deres betydning for
maeglingsprocessen. Der er for mig ingen
tvivl om, at begreberne er relevante i maeg-
lingsprocessen, hvilket maeglingsteorien, der
i hgj grad bygger pa praksis, ogsa vidner om.
Noget andet er imidlertid, om maegling i
praksis altid lever op til at afdeekke interes-
ser og behov. Det kan jeg vaere i tvivl om, og
der findes mig bekendt ikke undersggelser,
der forsgger at belyse dette. Det vil veere
bade yderst relevant og spsendende med
mere viden herom.
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