Latente Funktionen von Beratung

- Legitimierung: Gegenuber wichtigen Stakeholdern (Eigentiimer/-innen, Betriebsraten, Mitarbeiter/-

innen, Politiker/-innen, Kunden/Kundinnen) wird signalisiert, dass im Unternehmen der Klientin
oder des Klienten die besten der bekannten Verfahren zur Anwendung kommen. Beratung
reduziert so die Verantwortung des Managements, das nicht mehr voll inhaltlich, sondern priméar
fur die richtige Auswahl der Berater/-innen verantwortlich gemacht werden kann.

- Verantwortungsteilung: Beratung kann dem Wunsch entspringen, die Verantwortung bei
risikoreichen Entscheidungen zu teilen und somit Selbst- und Fremdvorwirfe bei
Fehlentscheidungen zu reduzieren. Fir Berater/-innen resultiert hieraus die Gefahr, dass sie in
die Verantwortung fiur die Entscheidungen der Klientin oder des Klienten gedrangt werden.

- Vertagen von Entscheidungen: Entscheidungen sind in Unternehmen haufig so schwerwiegend
und riskant, dass sie fir die Klientin oder den Klienten unangenehm bzw. unbequem sind. Daher
kann Beratung auch leicht zu einem Mittel werden, schwierige Entscheidungen zu vertagen oder
zu umgehen.

- Uberzeugungsmacht: Betroffene von evtl. unpopuldren Manahmen durch gekonnt gestaltete
Prasentationen, geschliffene Rhetorik, aber auch der Macht der Expertise zu Uberzeugen, kann
eine weitere Funktion der Beratung sein.

- Alibifunktion: Die Klientin oder der Klient kann gezielt solche Berater/-innen auswahlen, die die

eigenen Interessen unterstitzen bzw. widerstrebende Interessen torpedieren. Beratung kann auf

diese Weise dazu dienen, eine Rechtfertigungsgrundlage fiir Entscheidungen zu bilden, die z. B.
von der Unternehmensleitung geplant werden und fir die eine Bestatigung gesucht wird.

- Erhéhen von Karrierechancen: Da Berater/-innen in der Regel versuchen, ihre Klientin oder ihren

Klienten in gutem Licht erscheinen zu lassen, dient ihr Einsatz auch einer Erhéhung der
Karrierechancen des Managements, das die Berater/-innen angeworben hat.

- Sinnstiftung: Berater/-innen kdnnen zudem eine Sinnstiftung oder Selbstwertstitzung liefern,
indem sie in hilfreichen Argumentationen die bereits bestehende Position der
Unternehmensleitung unterstutzen.

- Sparring-Partner: Berater/-innen kénnen als Sparring-Partner und -Partnerinnen dienen und die
Ideen des Managements gegenprifen (Kauffeld et al., 2009; Kieser, 2002).
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