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Det kulørte lysshow spiller
diskoagtigt på væggene. Pop-
musikken glider blødt fra
højttalerne, og unge tjenere
går rundt i den dæmpede be-
lysning med bakker med
vinglas. Ved små caféborde i
det store åbne rum står
mænd og kvinder i mørkt bu-
sinesstøj og småsnakker, nip-
per til maden fra den lækre
buffet og skotter mere eller
mindre åbenlyst mod skiltet
på hinandens revers. 

»Hvem er du?« 
»Hvor kommer du fra?« 
Networking er en del af for-

målet denne eftermiddag og
aften, hvor Institut for Sel-
skabsledelse med vanligt
Schwung afholder deres halv-
årlige topmøde, denne gang i
DR’s nye koncerthus. 

Programmet, der er trykt
som en bog, rummer indlæg
fra sværvægtere som Norwe-
gian-bossen, Bjørn Kjos, og
Maersk-direktøren, Eivind
Kolding, mens garnituren er
P3-discjockey, gulvtæppe på
scenen, alt i afstemte farver
og bekvem parkeringsplads
lige uden ud foran døren. 

Blandt andet. For man skal
opleve, at man får noget sær-
ligt eksklusivt med hjem, når
man skal betale over 18.000
kr. om året for at være med i
det netværk af i alt 999 le-
dere, som fordelt på 24 net-
værksgrupper udgør Institut
for Selskabsledelse. Det me-
ner manden bag foretagen-
det, Christian Engelsen. 

Det er opgaven, selvom det
bringer prisen for arrange-
mentet op i millionklassen.

»Vores publikummer er
kræsne. Deres knappe faktor
er ikke penge, det er tid. De
gider ikke spilde tiden. De er
kritiske, og dommen falder
hurtigt. Hvis de kommer til
to møder, og det ikke virker,
fordi der er et lavt fremmøde
eller dårlige indlægsholdere,
er der en kæmpestor sand-
synlighed for, at de ikke vil
være med mere. Tålmodig-
heden er lav, men det er o.k.,
for det er folk, der vil noget,«
siger den 33-årige direktør i
min telefon et par dage efter
topmødet, hvor jeg var en di-
skret gæst. 

Flytter til Østerbro
Telefonsamtalen fører til et
møde på hans kontor, der lidt
endnu har adresse på et kon-
torhotel i indre København. 

I øjeblikket arbejder hånd-
værkere på at indrette en ny-
indkøbt ejendom på Øster-
bro, som fremover skal huse
netværksgruppernes aktivi-
teter samt de planlagte korte

executive-programmer til
medlemmerne. 

Filosofien bag Institut for
Selskabsledelse er, at de en-
kelte netværksgrupper skal
have topservice på alle ni-
veauer. Også når de hver an-
den måned mødes på et fem-
stjernet hotel, hvor Engelsen
og co. står for programmet.

»Infrastrukturen skal vir-
ke, der skal være et højt fag-
ligt niveau, og vi sørger for
det hele. I mange af de andre
netværk leverer medlemmer-
ne stort set det meste af arbej-
det selv. Arrangementerne
bliver holdt i deres virksom-
heder og mange af indlægs-
holderne er gratis konsulen-
ter. Dem behøver der ikke
være noget galt med, men
hvis folk betaler 18-20.000
kr. om året for at være med-
lem, kommer de altså ikke for

at høre på konsulenter, hvis
eneste formål er, at de gerne
vil sælge nogle varer. Som vi
plejer at sige, når vi skal rose
os selv, så er vi mere forfæn-
gelige end grådige. Vi lægger
stor vægt på faglig udveks-
ling af viden.« 

Solid forretning
Netværket er dog også en so-
lid forretning. Det kalder
Christian Engelsen en fordel
for ikke blot de otte medar-
bejdernes jobsikkerhed.

»Det faktum, at vi er drevet
af at tjene penge er en god
ting, selv om det bliver gjort
til noget dæmonisk. Men til
forskel for en forening, så er
vi her ikke til næste år, hvis
ikke vi leverer værdi for med-
lemmerne, og derfor er det
kendetegnende for både dyg-
tige virksomheder og dygtige

netværk, at man kan tjene
penge.« 

Det har han altid haft for
øje. Christian Engelsen vok-
sede op i en treværelses-lej-
lighed på Frederiksberg, hvor
faderen var regnskabschef,
moderen selvstændig konsu-
lent og enebarnet Christian
typen, der lavede en mobil-
bar og solgte spiritus til skole-
festerne i stedet for at give

den gas på dansegulvet. Han
skulle tjene penge. 

»Jeg har mødt mange men-
nesker i mit liv – også i min
nære familie – hvor det, at
man ikke havde penge, be-
tød, at man kom galt af sted,
så jeg har været opsat på klare
mig godt.«

Ulykkelig far
Han gik forretningsvejen og
havde så travlt, at han forlod
en elevplads i Danske Bank
efter en måned, fordi ledel-
sen mente, at han skulle lære
at åbne en ponduskonto, før
han blev ekspert i valuta-
handler. 

»Min far var forholdsvis
ulykkelig, da jeg meddelte, at
nu var den karriere overstå-
et,« husker han om årene,
hvor han i stedet rejste til
USA for at være rejseguide. 

Tilbage i Danmark blev
han revisorelev, tog en MBA,
forsøgte sig som selvstændig
telemægler og fik sit første le-
derjob, da han var midt i
20’erne.

»Jeg var kundeservice-
direktør i Tiscali, da jeg kom
til at tænke på, at jeg havde
fået mine seneste tre job gen-
nem mit netværk. Det er jo
nemmere at få et job, når
man er den eneste kandidat.«

Højt ambitionsniveau
Derfor gik han i gang med at
stifte et topledernetværk,
hvor hans ambitionsniveau
viste sig at være højere end de
andres. Han foreslog et kon-
tingent på 10-15.000 kr., så
der blev råd til at hyre gode
foredragsholdere. Andre
mente, at 1.000 kr. til kaffe-
kassen måtte var nok. 

En ven spurgte, hvorfor
han ikke i stedet lavede sit
eget netværk, og snart havde
Christian Engelsen lånt
60.000 kr. i banken, fået lavet
en hjemmeside og taget kon-
takt til den tidligere topchef i
bl.a. Carlsberg, Flemming
Lindeløv, der var kendt som
en netværks-mester. Om han
ville give et par råd fra sig. 

Den gamle mester invitere-
de til kaffe på sit kontor og fik
ham ind i et parløb, der har
været guld værd for unge
Engelsen.

»Det faktum, at Lindeløv
har været med hele vejen,
har uden tvivl betydet mere,
end jeg i begyndelsen var vil-
lig til at indrømme, for folk
sagde, når Lindeløv vil være
med, så er det nok o.k. Senere
har han fortalt, at han tænk-
te, at den stakkels unge mand
ville komme galt af sted lige
om lidt, så han måtte hellere
hjælpe mig,« fortæller Chri-
stian Engelsen.

Han erkender gerne nogle
fejltrin.

»De første par år lyttede jeg
ikke nok til medlemmerne.
Jeg var mest optaget af at for-
følge meget ambitiøse vækst-
mål. I dag evaluerer vi alting
og har lige ansat endnu en di-
rektør, der blandt andet skal
besøge medlemmerne for at
høre, hvad de har brug for. I
første omgang var drivkraf-
ten, at jeg ville være herre i
eget hus. I dag er det uende-
ligt meget mere værd, at jeg
beskæftiger mig med noget,
der er så fagligt spændende,
at det giver mig en indholds-
rig hverdag,« siger Christian
Engelsen.

En mand og hans netværksdrøm 

Christian 
Engelsen, 
direktør for 
Institut for
Selskabsledel-
se, er drevet af
en trang til
succes: »Jeg
har mødt
mange 
mennesker i
mit liv – også i
min nære 
familie – hvor
det, at man 
ikke havde
penge, betød,
at man kom
galt af sted, så
jeg har været
opsat på klare
mig godt.« Fo-
to: Lars Krabbe

N Han fik en idé, lånte
60.000 kr. i banken og
bad en topchef, som han
aldrig havde mødt, om at
få nogle gode råd. 

N I dag er 33-årige 
Christian Engelsen direk-
tør for et eksklusivt 
netværk for de yngre af
erhvervslivets gulddrenge.

JETTE MEIER CARLSEN
jette.carlsen@jp.dk

MEDLEMSPROFIL

Institut for 
Selskabsledelse

N 999 medlemmer
N Gennemsnitsalder 48 år 
N Adm. direktør i en virksom-
hed med 300 medarbejdere. 
N Tjener i snit cirka 1,5 mio.
om året 
N Bor i Storkøbenhavn 

Optagelseskrav
N Sidder i direktion eller be-
styrelse
N 18.000 kr. i årlig kontngent
N Minimum 30 ansatte i virk-
somheden 
N Anbefalet af eksisterende
medlem eller udvalgt af IS

HOVEDPUNKTER
N 33-årige Chrisitan En-
gelsen har de to erfarne 
erhvervsfolk Flemming
Lindeløv og Lars Nørby-
Johansen i sin bestyrelse.

N Institut for selskabsle-
delse har lukket for opta-
gelse af nye medlemmer.
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