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Inleiding
Duurzaam inkopen wordt vaak besproken vanuit de overheid en grote bedrijven. Kleine en middelgrote ondernemingen (mkb) hebben echter een groot deel van de economie in handen, terwijl zij minder tijd en capaciteit hebben om duurzaamheid in hun inkoop te verwerken. Dat maakt de vraag interessant: wat weerhoudt hen, en wat helpt hen juist wel?
De onderzoeksvraag is: welke factoren beïnvloeden de keuze van mkb-ondernemingen om duurzamer in te kopen, en welke ondersteuning zou hen daarbij helpen? Ik richt me op bedrijven met 10 tot 50 medewerkers in de regio Oost-Nederland.
Dit onderzoek is verkennend. Het doel is niet om een causaal verband te bewijzen, maar om patronen te vinden die relevant zijn voor beleid en voor de ondersteuning van ondernemers. De resultaten zijn gebaseerd op interviews en een korte enquête; de steekproef is klein en niet representatief voor alle mkb-bedrijven.
Theoretisch kader
In de literatuur worden drie soorten drempels genoemd: kennis, kosten en prioriteit. Ondernemers weten soms niet welke eisen zij kunnen stellen, denken dat duurzaam inkopen duurder is, of hebben er simpelweg geen tijd voor naast de dagelijkse bedrijfsvoering (Rijksoverheid, 2023).
Daarnaast speelt de keten een rol. Een klein bedrijf kan weinig invloed hebben op een grote leverancier, maar kan wel kiezen voor een andere leverancier of om hergebruik vragen. MVO Nederland (2024) noemt dat “de ruimte die je hebt”: niet alles kan, maar iets kan vaak wel.
Voor dit onderzoek gebruik ik het begrip handelingsruimte: de mate waarin een ondernemer denkt dat hij invloed heeft op de inkoopkeuze. Die ruimte wordt beïnvloed door kennis, kosten, tijd en de verwachtingen van klanten. Als een ondernemer denkt dat duurzaam inkopen geen effect heeft, zal hij er minder snel aan beginnen, ook als hij het belangrijk vindt.
Methode
Ik heb een mixed-methods-aanpak gebruikt. Eerst heb ik een korte online enquête uitgezet onder 120 mkb-bedrijven in de regio. Daarvan hebben 38 bedrijven de vragenlijst volledig ingevuld. Daarna heb ik acht ondernemers geïnterviewd die in de enquête aangaven duurzaamheid belangrijk te vinden, maar nog geen concrete stappen te hebben gezet.
De enquête bevatte vragen over bekendheid met duurzaam inkopen, de belangrijkste drempels en de bereidheid om hulp te zoeken. De interviews gingen dieper in op de afwegingen: wat maakt een keuze moeilijk, en wat zou helpen? De gesprekken duurden ongeveer 45 minuten en vonden plaats bij de ondernemer of online.
De analyse bestond uit een beschrijvende analyse van de enquête en een thematische analyse van de interviews. Ik heb de uitkomsten vergeleken met de literatuur en gezocht naar plekken waar de theorie niet klopte met wat ondernemers vertelden. Figuur 1 geeft een overzicht van de belangrijkste uitkomsten.
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Figuur 1 — Overzicht van de belangrijkste drempels en de mate waarin ondernemers hulp zoeken.
Resultaten
Van de 38 respondenten gaf 71% aan duurzaam inkopen belangrijk te vinden, maar slechts 29% had er een concrete regel of afspraak over. De meest genoemde drempel was tijd (58%), gevolgd door kosten (47%) en gebrek aan kennis (42%). Meerdere antwoorden tegelijk waren mogelijk, dus de percentages tellen niet op tot 100%.
In de interviews kwam een patroon naar voren dat in de enquête minder zichtbaar was: ondernemers willen best beginnen, maar weten niet waar. Ze zien door de bomen het bos niet meer: keurmerken, leveranciers, eisen van klanten. Een ondernemer zei: “Ik wil het wel, maar ik weet niet welke vraag ik aan mijn leverancier moet stellen.”
Een tweede patroon was dat hulp vaak pas wordt gezocht als een klant erom vraagt. Duurzaamheid is dan geen eigen keuze, maar een voorwaarde om een opdracht te behouden. Dat maakt de motivatie anders: niet “ik wil duurzamer”, maar “ik moet kunnen aantonen dat ik het goed doe”.
Tabel 1 vat de belangrijkste verschillen samen.
	Drempel
	Enquête
	Interview

	Tijd
	58%
	“Het komt er niet van”

	Kosten
	47%
	“Ik weet niet of het loont”

	Kennis
	42%
	“Welke vraag moet ik stellen?”

	Klantvraag
	26%
	“Dan moet het opeens”



De uitkomsten laten zien dat kennis en tijd niet losstaan. Een ondernemer die niet weet waar te beginnen, heeft ook het gevoel dat hij geen tijd heeft om het uit te zoeken. Hulp die alleen informatie geeft, lost dat niet op; hulp moet concreet en dichtbij zijn.
Discussie
De resultaten sluiten deels aan bij de literatuur: tijd, kosten en kennis zijn bekende drempels. Nieuw is de nadruk op concrete vragen in plaats van algemene informatie. Ondernemers hebben niet meer beleid nodig, maar een voorbeeld, een leverancier of een eerste stap die ze kunnen kopiëren.
De steekproef is een beperking. De 38 respondenten zijn geworven via een netwerk en zijn mogelijk positiever over duurzaamheid dan de gemiddelde mkb-ondernemer. De acht interviews geven diepte, maar zijn niet representatief. Ook heb ik alleen ondernemers gesproken die al enige interesse hadden; de groep die er niets mee heeft, ontbreekt.
Een tweede beperking is dat ik naar woorden heb gevraagd, niet naar gedrag. Een ondernemer kan zeggen dat hij tijd heeft, maar in de praktijk anders handelen. Vervolgonderzoek zou kunnen kijken naar daadwerkelijke inkoopbeslissingen, bijvoorbeeld via facturen of leverancierskeuzes. Dat is lastiger, maar wel betrouwbaarder.
Conclusie en aanbevelingen
Mkb-ondernemers vinden duurzaam inkopen vaak belangrijk, maar de stap van intentie naar gedrag is groot. Tijd, kosten en kennis zijn bekende drempels; de belangrijkste nieuwe uitkomst is dat ondernemers behoefte hebben aan concrete, kleine stappen en niet aan nog een algemeen verhaal.
Ik doe drie aanbevelingen:
Bied voorbeelden per branche, met een leverancier, een vraag en een concreet criterium. Algemene informatie helpt onvoldoende.
Maak de eerste stap klein: één product, één leverancier, één contract. Een ondernemer die één stap heeft gezet, is eerder bereid tot een tweede.
Sluit aan bij de klantvraag. Duurzaamheid wordt vaak pas urgent als een opdrachtgever erom vraagt; beleid kan die vraag versterken.
Voor vervolgonderzoek zou ik een grotere, representatievere groep willen includeren en daadwerkelijk inkoopgedrag willen meten. Ook zou een experiment met concrete voorbeelden kunnen laten zien of die aanpak echt werkt. Dat is de volgende stap van dit onderzoek.
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