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Andrê Smit:

aantal kritische kanttekeningen gemaakt; daar
werd naar mijn smaak onvoldoende mee
gedaan. De onvrede stak dus bij mij de kop
weer op en wen we her moeilijk eens konden
worden over het financiële aspect van het
arbeidscontract heb ik de knoop doorgehakt
en ben vertrokken. Ik had er best nog wat lan-
ger willen blijven, maar ik weet ook zeker dar
ik na een tijd róch voor mezelf zou zijn
begonnen. En daar stond ik dan. Ik had bij
Imer/View geen klantencontact, dus ik begon
letterlijk met niets en niemand,"

'ik ben meer ondernemer
dan onderzoeker'De eerste tien interviews met oprichters

van marktonderzoekbureaus hebben

inmiddels een plekje gevonden in

ONDERZOEK. De gemiddelde leeftijd

van de tien geïnterviewden is die van

een 'bijna-vutter', Tijd om eens een

aanzienlijk jongere oprichter aan de

tand te voelen. Het eerste 'slachtoffer'

is André Smit, oprichter van DESAN

Marktonderzoek. André en ik kennen

elkaar vooral van het samen vele kopjes

koffie drinken tijdens congressen en

andere evenementen. Hij in zijn

DESAN-stand, ik in die van het

(Voorl ichtingsJCentrum.

Tijdens een van de die kopjes koffie

maakte André een zeer intrigerende

opmerking. Hij zei: 'een eigen bedrijf

past het beste bij mij. En dan kan het

me minder schelen of ik onderzoek ver-

koop of ondergoed. Ik ben meer onder-

nemer dan onderzoeker:
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Wmmeer en W/l/lrom begon jij een
eigm bureau?

"Ik begon met DESAN Marktonderzoek
In 1986, nu alweer zo'n twaalf jaar geleden.
Waarom? Omdat her voor mij de enige moge·
lijkheid was. Ik heb tijdens mijn studie heel
veel baantjes gehad en het resultaat was altijd
hetzelfde: ofik werd omslagen ofik nam zelf
omslag. Toen heb ik voor mezelf de conclusie
getrokken dar ik niet goed functioneer als ik
een baas boven me heb. Ik heb er grote
behoefte aan om zelf te beslissen hoe je din-
gen aanpakt en hoe je met mensen om gaar.
In een bestaand bedrijf moet je je . vanzelf-
sprekend , voegen naar de manier waarop
men daar werkt. Daar heb ik kennelijk moeite
mee; vandaar dus."

Wáarom koos je voor een markonderzoek-
bureau?

"Ik heb psychologie gestudeerd met als
afstudeerrichting: Methoden en Technieken
bij onderzoek. Een van mijn vele baantjes was
enquêteren bij Inter/View. Ik zag dat veel van
war ik me in mijn studie in theorie trachtte
eigen te maken daar in praktijk werd
gebracht. Dar vond ik bijzonder interessant.
Ik vroeg de directie van Inter/View of ik daar
mijn stage mocht lopen; dat vond men prima.
Het was een hele inreressanre periode in het
marktonderzoek, namelijk de opkomst van
computergestuurd telefonisch interviewen.
Dat sprak me enorm aan. Imer/View was echt
een voorloper op dit terrein. Ik heb daar onr-
zenend veel geleerd."

Inter/View was desondanks niet interessant

genoeg om daar te gaan solliciteren na je stage?
"Ik had het er enorm naar mijn zin.

Werkte samen met Bouke Walsrra, hele stimu-
lerende man. \Vfewaren vaak rot diep in de
nacht bezig. Ik heb er na mijn stage nog zo'n
half jaartje gewerkt. Nier in vaste dienst, maar
als free-lancer. In mijn stageverslag had ik een

Vertel, hoe begon je d/ln?
"Op mijn huisadres, in mijn huiskamer in

de Indische buurt. Ja, ik moest toch wat."

Belde je bedrijven uil de Gouden Gids; ijskoude

acquisitie zoals dat genoemd wordt?
"Ja, precies. Maar wel met een strategisch

verhaal. Ik was er van overtuigd dat ik niet
gemakkelijk in aanmerking zou komen voor
een volledig onderzockstrajecr, want niemand
kende mij en voor zoiets moet je toch vertrou-
wen hebben in iemand."

IX-áar bestond jouw strategie uit?
"Ik ging potentiële klanten een onderdeel

aanbieden, waar ze zich geen buil aan konden
vallen, namelijk puur de dataverwerking."

Wás dat jouw hele boodschap?
"Nee, ik zei er bij dat ik een startende

ondernemer was en dat ik het werk aannam
voor een lagere prijs dan men elders zou rnoe-
ren betalen. Dat kon ik best zeggen, want ik
had veel minder overhead dan mijn concur-
renten.

Ik heb me natuurlijk wel suf gebeld. Ik
werd soms gek van mezelf; van her 'jong,
dynamisch en enthousiast' proberen over te
komen. Ik heb overigens wel gemerkt dar men
veel sympathie had voor her feit dat ik zelf een
bedrijf startte. Vaak gingen mensen me dan
vertellen dat ze dat eigenlijk zelf ook graag



hadden gewild, maar het niet hadden aange-
durfd. Dan zeiden ze: 'Ach ja, je weet wel:
hypotheek, vrouw, kinderen, dan doe je zoiets
nier zo gemakkelijk meer."

Maar hoe deed je dat financieel?
"Toen ik Startte in 1986 bestond er een

regeling dat je nog een half jaar je uitkering
behield als je je officieel als startende onderne-
mer meldde. Dar heb ik toen gedaan; na twee
maanden heb ik al laten weten dat ik eigen
inkomsten had en dat mijn uitkering kon ver-
vallen. Was ik wel een beetje trots op."

Wéet je nog iets van je eersteopdracht?
"Jazeker. Dat was een opdracht van de

Nationale Woningraad; is nog steeds een
goede klant van ons."

Wllnneer kwam de eerstemedewerker erbij?
"Dar was na een halfjaar ongeveer. Een

oude studievriend van mij, Bob Stam. Hij
typte zijn doctoraalscriptie bij mij. Ik vond
het wel doodeng, iemand op de loonlijst. Ik
was inmiddels heel erg gewend alles zelf te
doen; doorwerken tot alles klaar was en er
gelikt uitzag. Vaak rot 's ochtends vroeg. En
dan in de auto en de rapporten zelf wegbren-
gen. Alleen veldwerk en data-entry kocht ik
per project in. Ik kon nooit ziek zijn; was dat
gelukkig ook nooir.

Ongeveer een half jaar nadat Bob erbij was
gekomen hebben we een 'office manager' aan-
genomen, zodat Bob en ik ons konden con-
centreren op het acquireren en uitvoeren van
proJecren.

Welke rechtspersoonlijkbeid heeft DESAN?
"Twee B.V.'s met een holding daarboven.

Binnen DESAN Marktonderzoek B.V. wordt
het marktonderzoek gedaan. Ik heb een twee-
de B.V. opgericht voor het arbeidsmarkton-
derzoek waarin onder andere onze schoolver-
latersonderzoeken zijn ondergebracht. Dat
zijn heel specifieke projeeren. Ik ben de enige
aandeelhouder bij DESAN Marktonderzoek,
degene die de dagelijkse leiding heeft bij de
schoolprojecten is mede-aandeelhouder van
de andere B.V."

Vragende medewerkers je nooit of ze flandeel-
houder kunnen worden?

"Nee, er wordt goed verdiend bij ons. Ik
vind het overigens belangrijker dat je als
ondernemer mensen stimuleert door het creë-
ren van een goede werksfeer en het bieden van
uitdagingen dan door een vet salaris, een
dikke auto en aandelenbezit."

Hoe ziet het DESAN-flallbod er uit?
"Onze core business is CAT!. We verkopen

daarnaast ook software voor computerge-
stuurd interviewen. Onze positie op de inter-
nationale markt is daardoor aanzienlijk sterker
geworden. Verder doen we schriftelijk- en

face- ro- face-o nderzoe k."

Zou je DESAN 1986 eens willen vergelijken
met DESAN /998!

"De omzet is van nul naar 4,) miljoen
gegaan. Het aantal medewerkers is nu vijfen-
twintig, waarvan zes zelfstandig projecten uit-
voeren. Mijn huiskamer is ingeruild voor vier
etages in dit pand (Raadhuissrraar te
Amsterdam, JNL»; 950 m2 in totaal. We
hebben inmiddels de beschikking over hon-
derd werkstations voor CAT!.

Ik ben geloof ik wel een beetje een calvinis-
tische Nederlander; alles moet bij mij uit
eigen middelen worden gefinancierd. Onze
groei is geleidelijk gegaan. Ik kies overigens de
laatste tijd wel wat bewuster voor groei. Ik wil
dar DESAN binnen vijf jaar een van de groot-
ste daraverzamelingsbureaus van Nederland
IS. "

U'1ttvind je ulfje belangrijkste beslissing uit de
afgelopen rwaa!fjllllr?

Zonder een moment van aarzeling: "Dar is
ongetwijfeld mijn beslissing om software voor
onderzoek aan re gaan bieden. Toen ik daar-
mee begon kon je mensen nog imponeren met
een product als software: de ontwikkelingen
stonden nog in de kinderschoenen. Je kwam
vrij gemakkelijk binnen. Het bleek in de prak-
tijk een ideaal acquisiriemiddel: een opstapje
vaak naar onze care business, het CATI-
onderzoek. Het heeft me nationaal - maar
vooral internationaal - veel klanten opgele-
verd. Een gouden greep is dar geweest."

Wáaraan hebje de afgelopen noaalfjaar het
meesteplezier beleefd?

"Ik heb een paar jaar geleden een dochter-
tje gekregen en daar beleef ik ontzettend veel
plezier aan, maar ik neem aan dat je dat niet
bedoelt. Het meeste plezier beleefik aan het
omgaan met mijn mensen hier. Aan de sfeer
die we bij DESAN hebben gecreëerd. Mer zijn
allen er keihard tegenaan gaan en goed werk
leveren. Als het erop aan komt ben ik natuur-
lijk wel de baas, maar in de praktijk zijn we
allemaal collega's van elkaar en vormen we een
hecht team. Er gaat hier ook vrijwel nooit
iemand weg; daar ben ik heel trots op."

En uerderi
"En verder beleefik altijd veel plezier aan

het binnenhalen van een nieuwe klant en kick
ik op het halen van deadlines. Kan ik je een
mooi verhaal over vertellen. We kregen jaren
geleden een opdracht voor een telefonisch
onderzoek onder boeren. Op basis van no
cure, no pay. De opdrachtgever had boven-
dien een deadline gesteld: haalden we die
datum niet, dan kregen we geen cent. We kre-
gen geen boer re pakken, want het was mooi
weer en ze waren dag en nacht op her land.
De srress sloeg roe. V1ak voor de deadline
begon het te stortregenen. Met man en machr

zijn we toen gaan bellen en precies op de afge-
sproken dag hadden we de zaak voor elkaar.
Drie dagen en nachten achter elkaar doorge-
werkt. Daar beleefik ook plezier aan; dat het
dan tóch weer gelukt is."

Wát hebje erggevonden?
Denkt lang na: "Zou ik eigenlijk niet goed

weten. Het is me altijd redelijk voorspoedig
gegaan. Het jaar 1993 was een ramp, maar dat
was een structurele dip. Iedereen hield de
hand op de knip; alle bureaus hadden daar lasr
van. Ik vond dar reuze vervelend, maar daar is
dan ook alles wel mee gezegd. Weer je, ik ben
een hele eigenzinnige jongen; iemand die over
zichzelf denkt: 'die redt het altijd wel'. Dat
gevoel heb ik gelukkig ook in 1993 niet verlo-
ren. Het jaar daarop was overigens alle leed
weer geleden; 1994 was voor ons een heel
goed jaar en een dip als in 1993 hebben we
tor nu toe niet meer gekend."

Zijn er nieuwe bureaus ontstaan uit DESAN?
"Nee. Bob Stam heeft ons een paar jaar

geleden verlaten, maar hij is een andere rich-
ting uitgegaan. Doet meer marketingadvies-
werk; waar dat kan werken we samen."

Welk huidig bureau zou je graag opgericht wil-
len hebben?

"Zou ik niet weten. Ik ben erg tevreden
met OESAN zoals het nu is. Wat mij wel erg
aanspreekt zijn jonge bureaus zoals ERGO.
Ook jongens die er keihard regenaan gaan,
zich enorm betrokken voelen bij het vak en
het werk dat ze doen."

Denk je dat het anno 1998 gemakkelijker of
moeilijker is om een bureau te starten?

"Moeilijker. De markt is veel complexer
geworden in die twaalf jaar. Het is anderzijds
wel zo dar srarters nu innovatiever kunnen
zijn door de snelle ontwikkelingen in de infor-
matica. Voor de gevestigde namen gelde dan
naruurlijk de wet van de remmende voor-
sprong. Ik ben mij daar - in mijn eindverant-
woordelijkheid voor DESAN - voortdurend
van bewust. Ik probeer nieuwe omwikkelin-
gen niet alleen re volgen, maar ook daadwer-
kelijk in prakrijk te brengen."

\'(Iilje nog iets zeggen dat niet aan de orde is
geweest in dit interview?

"Ja, graag. Ik wil even zeggen dat ik bij-
zonder veel waardering heb voor Ton
Berghahn, een van de aardigste mensen in
het marktonderzoek. Hij heeft mij in de start-
fase geadviseerd. Als concurrent dus! Heel
bijzonder. Als ik daar een opmerking over
maakte zei hij: 'ach, er is genoeg te doen
voor iedereen die goed werk levert'. Een
instelling die mij zeer aanspreekt en waar je
naar mijn idee verder mee komt dan met het
helaas iets meer gebruikelijke 'ellebogen-
werk'.".
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