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FORORD

Hvordan finder man de bedst egnede topledere til en virksomhed? 
Hvordan foregår hele processen omkring toplederrekruttering eller 
headhunting, som det populært og lidt fejlagtigt kaldes? Det er hoved-
emnet for denne bog, hvor jeg også gerne vil aflive nogle af de mange 
myter, der findes om branchen og om, hvad der foregår i den. For re-
kruttering af topledere handler i bund og grund om faglig, forretnings-
mæssig og organisatorisk viden, erfaring, indfølingsevne, menneskelig 
forståelse og rutine i at anvende en række rekrutteringsværktøjer for-
nuftigt. 
 I denne bog forstås topledere som chefer på de to øverste niveauer i 
typiske danske virksomheder, uanset deres størrelse. Det vil sige direk-
tører og funktionschefer. Hertil kommer bestyrelsesmedlemmer.
 Men det er ikke nok at bede et rekrutteringsfirma om at fremskaffe 
en liste over de bedst egnede kandidater til en bestemt topstilling. Det 
er lige så vigtigt for en virksomhed at gøre sig overvejelser om, hvordan 
den gør sig attraktiv som arbejdsplads for de bedste topledere, så de får 
lyst til at sige ja tak til det job, der skal besættes. Dernæst at holde fast 
i de gode topledere og sikre sig, at de udvikler sig – og får plads til at 
udvikle sig – i takt med virksomhedens behov. Tilsvarende er det vigtigt 
at vide, hvordan man planlægger sin karriere, hvordan man uddanner 
og udvikler sig, hvis man gerne vil være topleder. Det er emner, jeg også 
kommer ind på i bogen.
 Bogen er i første række tænkt som en fagligt orienteret – og orien-
terende – bog for en relativt bred gruppe af ledere i Danmark. Der er 
gode råd til ledelser, til ledere og til potentielle kandidater. Mit mål er at 
give et dækkende billede af, hvordan topledere rekrutteres i Danmark 
og hvilke overvejelser, man skal gøre sig i den anledning. Det gælder 
for såvel virksomhedsledelser, der overvejer at lukke rekrutteringskon-
sulenter ind i organisationen, som for andre, der blot ønsker et grundigt 
indblik i branchen.
 Jeg har i flere år haft lyst til at skrive en bog om rekruttering af di-
rektører, chefer, ledere og bestyrelsesmedlemmer i Danmark. Det er et 



10

erhverv, jeg i 1985 første gang begav mig ud i som selvstændig. Det var 
med hovedrysten fra mine tidligere kolleger, at jeg sagde min stilling 
op, idet jeg som leder af reserveofficer  uddannelsen i Sønderborg var 
tjenestemandsansat med pension og det hele. Det er dog ikke et valg, 
jeg nogensinde har fortrudt, idet beskæftigelsen fra første færd har givet 
mig brød på bordet og mange gode og spændende oplevelser blandt 
ledelserne i dansk erhvervsliv, institutioner og organisationer. Efterhån-
den som jeg har været i branchen i mere end 20 år, er jeg ofte stødt på 
hændelser og episoder, jeg har mødt tidligere, blot i en anden forklæd-
ning. ”Denne sag indeholder de samme komplikationer, personlige in-
triger og magtspil som den opgave, jeg løste for syv år siden i X-købing,” 
har jeg tænkt, og det har givet mig lyst til at uddrage og videreformidle 
nogle af de vigtigste træk omkring toplederrekruttering.
 Alle eksempler er hentet fra løste opgaver, men firmanavne er ude-
ladt og i stedet erstattet af navnet Virksomheden A/S. Ligeledes er kon-
sulentnavne og andre navne opdigtede eller blot betegnet ved hjælp af 
et par bogstaver.
 Jeg vil gerne takke en række personer for hjælp til redigering, for at 
komme med gode råd og for at lade kritiske øjne løbe hen over tekst, 
layout og indhold. Det gælder i første række min hustru, cand. mag. 
Jytte Lohff, og min kollega og partner, Preben Svendsen. Det gælder 
også senior consultant Henrik V. Nørgaard, gode bekendtskaber og 
forretningsforbindelser, herunder forfatter og redaktør Bjarke Larsen, 
Pressto Kommunikation, samt Klaus Zartov, Børsen Executive Club.

John Lohff,
Oktober 2008


