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VOORBEELDPAGINA’S ONDERZOEKSRAPPORTEN 
 

1.5 Geografische spreiding 

 

De provincie Noord-Holland telt met 2.146 bedrijfsvestigingen het grootste aantal vestigingen.  

19,5 Procent van alle bedrijfsvestigingen in de meubelindustrie is in deze provincie gevestigd. Zeeland 

heeft met 191 bedrijfsvestigingen het kleinste aantal vestigingen. Het aantal bedrijfsvestigingen met 

meerdere werkzame personen is echter het grootst in de provincie Noord-Brabant. Onderstaand figuur 

toont de ranglijst van het aantal vestigingen van bedrijven in de meubelindustrie per provincie, waarbij 

een verdeling is opgenomen van bedrijven met één werkzame persoon en bedrijven met meerdere 

werkzame personen. 
 

  
aantal bedrijfsvestigingen in de meubelindustrie per provincie, opgedeeld in bedrijven met één werkzame persoon 

en bedrijven met meerdere werkzame personen (bron: Handelsregister juli 2025) 
 

Binnen de provincies zijn echter sterke verschillen in de geografische spreiding van het aantal 

bedrijfsvestigingen. Onderstaand figuur toont de dichtheid van het aantal vestigingen, geanalyseerd 

op basis van de viercijferige postcodegebieden. De dichtheid van het aantal vestigingen volgt globaal 

de dichtheid van het aantal inwoners, waarbij de meeste vestigingen in de Randstad en Noord-

Brabant zijn gesitueerd.  
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Onderstaand figuur toont de verandering van het aantal vestigingen van bedrijven in de meubel-

industrie per provincie over de afgelopen tien jaar (2025 ten opzichte van 2015). Hierbij is als bron het 

CBS gebruikt, die per provincie per jaar het aantal vestigingen registreert, afgerond op vijftallen. 

 

  
mutatie aantal vestigingen van bedrijven in de meubelindustrie per provincie afgelopen tien jaar (bron: CBS) 

 

  
procentuele mutatie aantal vestigingen van bedrijven in de meubelindustrie per provincie afgelopen tien jaar 

(bron: CBS) 

 

In alle provincies is het aantal vestigingen van bedrijven in de meubelindustrie de afgelopen tien jaar 

toegenomen. In de provincie Noord-Brabant is het aantal bedrijfsvestigingen de afgelopen tien jaar 

met 570 toegenomen. Noord-Brabant kent dan ook de sterkste nominale groei van het aantal 

vestigingen. Procentueel gezien is het aantal bedrijfsvestigingen in de meubelindustrie in de provincie 

Zeeland het sterkst toegenomen met 57 procent. 
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1.7 Rechtsvormen 

 

  
ondernemingsvorm (bron: Handelsregister juli 2025) 

 

De meest voorkomende ondernemingsvorm in de meubelindustrie is een eenmanszaak. Drie kwart 

van alle bedrijven betreft qua rechtsvorm een eenmanszaak. Een eenmanszaak kan overigens wel 

personeel in dienst hebben. 17 Procent betreft een besloten vennootschap en 8 procent is een 

vennootschap onder firma. Onderstaand figuur toont de verhoudingen per marktsegment. 

 

  
ondernemingsvorm per marktsegment (bron: Handelsregister juli 2025) 
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3.3 Exploitatiebeeld 

 

Het exploitatiebeeld van de meubelindustrie over de afgelopen jaren ziet er als volgt uit. 

 

jaar: 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 

Bedrijfsopbrengsten 
totaal 

3.497 3.153 3.215 3.471 3.716 4.152 4.285 4.160 4.219 4.853 5.248 5.085 

Netto omzet 3.364 3.125 3.184 3.434 3.683 4.108 4.255 4.120 4.192 4.776 5.223 5.065 

Bedrijfskosten totaal 3.340 2.899 2.972 3.175 3.329 3.711 3.846 3.708 3.690 4.214 4.603 4.475 

Inkoopwaarde omzet 1.746 1.475 1.513 1.618 1.839 2.111 2.132 1.997 1.998 2.376 2.567 2.445 

Personele kosten 893 807 840 897 870 937 1.002 1.011 991 1.041 1.147 1.150 

Overige bedrijfskosten 593 516 519 553 535 568 613 605 594 680 765 755 

Afschrijvingen op vaste 
activa 

108 100 101 107 85 96 99 96 107 117 123 125 

Bedrijfsresultaat 158 254 243 296 387 441 439 452 529 639 645 610 

Resultaat voor 
belastingen 

130 247 238 288 392 443 440 460 546 653 653 613 

(bron: CBS) alle bedragen in miljoenen euro’s 

 

In het exploitatiebeeld is de resultatenrekening op hoofdlijnen weergegeven. In de resultatenrekening 

is de netto omzet op 100 procent gesteld. De resultatenrekening geeft inzicht in de hoogte van enkele 

belangrijke kostenposten als personeel en de inkoopwaarde van de omzet en het bedrijfsresultaat. 

 

 
exploitatiebeeld meubelindustrie 2021-2023, netto omzet=100% (bron: CBS) 

 

Het resultaat voor belasting schommelt in de afgelopen paar jaar rond de 12,5 procent. De inkoop-

waarde van de omzet bedraagt circa 49 procent van de netto omzet. De personeelskosten 

schommelen rond de 22 procent van de netto omzet. 
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2.1 Online zoekgedrag naar dekbedden 
 

Uit de database van zoekopdrachten die gerelateerd zijn aan bedtextiel blijkt dat in de afgelopen vier jaar 

er maandelijks ruim 362.000 zoekopdrachten in Nederland zijn uitgevoerd naar dekbedden.  

Het zoekvolume naar dekbedden is de afgelopen paar jaar gestegen. Betrof het gemiddeld aantal 

maandelijkse zoekopdrachten in 2021 nog 346.000 zoekopdrachten, in het jaar 2024 werd er maandelijks 

gemiddeld ruim 425.000 keer gezocht naar dekbedden. Daarmee is het zoekvolume in drie jaar tijd met 

23% toegenomen. 

 

Onderstaand figuur toont de ontwikkeling van het dekbedden gerelateerde zoekvolume per maand over 

de afgelopen vier jaar. 

 

 
 

Door de jaren heen zien we ieder jaar groei en in de wintermaanden een piek in het zoekvolume. 
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2.2 Zoekperiode dekbedden 
 

Het zoekvolume van de zoekopdrachten gerelateerd aan bedtextiel over de afgelopen vier jaar is per 

maand geanalyseerd. Hierbij is gemeten hoe groot het zoekvolume-aandeel per maand is over de 

afgelopen vier jaar. Indien er iedere maand evenveel wordt gezocht, dus gelijkmatig over het hele jaar 

verdeeld, dan zou het maandelijkse aandeel in het zoekvolume 8,3% zijn (100%/12 maanden). Het 

volgend figuur toont het aandeel van het jaarlijkse zoekvolume per maand van zoekopdrachten met de 

tekst “dekbed” er in over de afgelopen vier jaar. Daaruit valt af te lezen dat het zoekvolume redelijk 

gelijkmatig verdeeld is over de maanden van het jaar, maar dat er wel een piek is in de periode 

september-januari. In november wordt er het meest gezocht naar dekbedden. Deze maand 

vertegenwoordigt 13,0 procent van het jaarlijkse zoekvolume. In de maanden juni en juli is het 

zoekvolume het geringst. Ten opzichte van alle bedtextiel gerelateerde zoekopdrachten zijn de 

zoekopdrachten op het gebied van dekbedden ongeveer even gelijkmatig verdeeld over de maanden. 

 

 
maandelijks aandeel in het zoekvolume 

 

In hoeverre neemt het zoekvolume naar dekbedden toe of af? Onderstaand figuur toont de jaarlijkse 

mutatie van het zoekvolume. 

 
jaar-op-jaar ontwikkeling van het zoekvolume  

 

Het zoekvolume van dekbedden kromp in het jaar 2022 met vier procent, waarna het zoekvolume in het 

jaar 2023 met 14 procent toenam. In het jaar 2024 nam het zoekvolume toe met 12 procent. Daarmee is 

in drie jaar tijd het zoekvolume van dekbedden met 23 procent toegenomen. Dat is een sterkere groei 

dan dat van het geheel aan bedtextiel, dat met één procent toenam. 
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2.3 Soorten dekbedden 

 

Naar welke specifieke soorten dekbedden wordt er het meest gezocht? Bij deze analyse is een aantal 

soorten dekbedden onderscheiden zoals in onderstaand figuur weergegeven. Deze indeling is tot stand 

gekomen op basis van de meest voorkomende zoektermen. Het gemiddeld aantal maandelijkse 

zoekopdrachten van een soort is een optelsom van alle verschillende zoekwoordcombinaties waarin de 

soort als zoekterm voorkomt in relatie tot dekbedden. 

 
gemiddeld aantal maandelijkse zoekopdrachten afgelopen vier jaar 
 

Het dekbed met veruit het meeste zoekvolume is het 4 seizoenen dekbed. In de afgelopen vier jaar 

werd er ruim 26.000 keer per maand in de Google zoekmachine in Nederland gezocht met de term “4 

seizoenen” in de zoekopdracht in relatie tot dekbedden. Het eenpersoons dekbed behaalde per 

maand gemiddeld ruim 15.000 zoekopdrachten. De procentuele verdeling van de belangrijkste 

onderscheiden soorten dekbedden en kenmerken ziet er als volgt uit. 
 

  
aandeel in het zoekvolume afgelopen vier jaar 

 

Ruim 35 procent van het zoekvolume met dekbed-aanduiding heeft betrekking op het 4 seizoenen 

dekbed. Op de tweede plaats staat de het eenpersoons dekbed met een aandeel van 21,2 procent in het 

zoekvolume. De nummer drie is het zomerdekbed, welke 11,1 procent van het zoekvolume 

vertegenwoordigt. 
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Onderstaand figuur toont de voortschrijdende procentuele jaarmutatie van het aantal zoekopdrachten van 

de belangrijkste soorten dekbedden. Een lijn boven de x-as van 0% betekent een groei van het 

zoekvolume in het afgelopen jaar ten opzichte van het voorgaande jaar. Een stijgende lijn betekent een 

toenemende groei (of minder sterke daling) van het zoekvolume van het afgelopen jaar ten opzichte van 

het voorgaande jaar. Indien een lijn zich boven de dikke rode lijn van het totaal bevindt, dan duidt dit op 

een boven gemiddelde groei.  

 

 
voortschrijdende procentuele jaarmutatie aantal maandelijkse zoekopdrachten 

 

Uit het figuur blijkt dat de groei van het aantal zoekopdrachten naar de meeste specifieke soorten 

dekbedden in grote lijnen een gelijke trend doormaakt ten opzichte van het totaal aan dekbedden 

gerelateerde zoekopdrachten. De soorten dekbedden die echter een sterk boven gemiddelde 

ontwikkeling van het zoekvolume kennen zijn met name het wasbare dekbed en dekbedden met vaste 

hoes. Ook het lazy dekbed, welke niet in het figuur is opgenomen maar ook betrekking heeft op wasbare 

dekbedden met vaste hoes, kent een sterk boven gemiddelde groei. 
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Onderstaand figuur geeft de posities weer van de meest gezochte soorten dekbedden aan het eind van 

het jaar 2024. De grootte van het bolletje van een soort geeft de relatieve omvang weer van de 

desbetreffende dekbed in het online zoekverkeer naar dekbedden. Hoe meer een soort dekbed bovenin 

het figuur staat afgebeeld, des de sterker de relatieve groei van het zoekvolume was in het jaar 2024 (ten 

opzichte van de andere soorten dekbedden). Hoe meer een soort dekbed rechts in het figuur staat, des te 

positiever de relatieve groeiontwikkeling is van de soort dekbed. Rechts van de y-as duidt op een relatief 

versnellende groei, links van de y-as betekent een relatief afnemende groei. Kortom, hoe groter het 

bolletje en des te meer rechts bovenin in het figuur, des te populairder het soort dekbed aan het worden 

is binnen de productgroep dekbedden. Het figuur toont in feite de dekbedtrends voor het komende jaar, 

gebaseerd op de ontwikkelingen van de afgelopen paar jaar. 

 

 
 

Het wasbare dekbed met vaste hoes heeft een sterke uitgangspositie; zowel de relatieve groei als de 

relatieve groeiversnelling is voor dit soort dekbed relatief sterk van de onderscheiden soorten dekbedden. 

Het lazy dekbed, een andere benaming voor het dekbed met vaste hoes, kent de sterkste relatieve groei. 

Het tweepersoons dekbed en het 4 seizoenen dekbed zitten juist in een ongunstig kwadrant als het gaat 

om soorten dekbedden. 
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2.5 Ontwikkelingen en trends 
 

Algemeen overzicht van de Nederlandse schoonheidsbranche 

De Nederlandse schoonheidsbranche toont een gestage groei, zelfs te midden van bredere 

economische schommelingen. Een fundamentele verschuiving is waarneembaar: de sector beweegt 

zich weg van traditionele, ontspannende behandelingen naar een focus op geavanceerde, 

resultaatgerichte huidverbetering en gepersonaliseerde diensten. Deze evolutie wordt primair 

aangedreven door snelle technologische vooruitgang, een toenemend consumentenbewustzijn over 

gezondheid en welzijn, en de noodzaak voor salons om zich te onderscheiden in de markt. De 

branche past zich aan om te voldoen aan de veranderende eisen van de consument, die steeds meer 

waarde hecht aan effectiviteit, veiligheid en een geïndividualiseerde benadering van schoonheid. 

 

Omzetontwikkelingen in de beauty- en cosmeticasector 

De Nederlandse beautybranche heeft de afgelopen periode een consistente en positieve 

economische ontwikkeling doorgemaakt. De bredere beautysector, die kappers, schoonheids-

specialisten, pedicuren en manicuren omvat, bereikte in 2024 een omzet van €3,6 miljard.  

De cosmeticasector specifiek rapporteerde een veerkrachtig jaar 2023, met een omzetgroei van 9,5%. 

Opmerkelijk is dat de inflatie voor persoonlijke verzorging met 8,3% relatief mild bleef in vergelijking 

met de totale inflatie van 12,4%. Dit betekent dat de koopkracht van consumenten in deze specifieke 

sector minder werd aangetast, wat bijdroeg aan de positieve omzetcijfers. Internationaal gezien draagt 

de Nederlandse cosmetica-export bij aan de groei, met een verwachte waarde van $5,1 miljard in 

2026, wat een jaarlijkse groei van 2,5% inhoudt ten opzichte van $4,4 miljard in 2021. Deze cijfers 

plaatsen de Nederlandse resultaten in een breder perspectief, aangezien de wereldwijde 

schoonheidssector een jaarlijkse waardegroei van 7,3% liet zien. 

 

De toenemende rol van productverkoop in de omzet van salons 

Productverkoop draagt significant bij aan de omzet van schoonheidssalons, met inmiddels een 

aandeel van meer dan 30% van de totale omzet. Het positioneert de schoonheidsspecialist niet alleen 

als een dienstverlener, maar ook als een vertrouwde expert en retailer van gespecialiseerde 

producten. Klanten zoeken naar advies en producten die de effecten van in-salon behandelingen 

verlengen en optimaliseren. Salons die een strategische focus leggen op productverkoop kunnen een 

stabiele en aanvullende inkomstenstroom creëren. Dit vereist een diepgaande kennis van 

productformuleringen, met name cosmeceuticals, effectieve verkooptechnieken en het aanbieden van 

producten die aansluiten bij de gespecialiseerde behandelingen die worden aangeboden. Het 

versterkt de klantbinding en de holistische benadering van huidverzorging, waarbij de salon min of 

meer een partner is in de dagelijkse routine van de klant. 

 

Opkomende en populaire apparatuur-gestuurde behandelingen 

De Nederlandse schoonheidsbranche kenmerkt zich door een trend naar het gebruik van 

geavanceerde apparatuur om effectieve en snelle behandelingen te bieden. Deze ontwikkeling is een 

direct antwoord op de groeiende vraag van consumenten naar resultaatgerichte huidverbetering. Een 

breed scala aan innovatieve, apparatuur-gestuurde behandelingen heeft aan populariteit gewonnen, 

zoals: microneedling, chemische peelings, microdermabrasie, laser- en intense pulsed light (IPL) 

behandelingen, cryolipolyse (vetbevriezing, LED-therapie (fotobiomodulatie), elektromagnetische 

spierstimulatie (EMT), hydro-microdermabrasie (aquapeel, jetpeel), pressotherapie, 

elektromesotherapie (naaldloos) en dermaplaning. 

 

De meeste van deze behandelingen beloven zeer spoedig zichtbaar resultaat en een jonge huid 

zonder operatie en botox, en pakken specifieke huidproblemen aan zoals acne, pigmentatie en 

huidveroudering. Dit sluit naadloos aan bij de consumentenvraag naar effectiviteit en een 

transformatie van de huidconditie. Echter, er zijn ook belangrijke overwegingen. Het RIVM en de 

Rijksoverheid waarschuwen expliciet voor de risico's van bepaalde geavanceerde behandelingen, 

zoals microneedling, chemische peelings en mesotherapie, en benadrukken dat "voorbehouden 

handelingen" zoals injecties alleen door bekwame artsen mogen worden uitgevoerd. 

Schoonheidsspecialisten mogen bijvoorbeeld geen botox of fillers injecteren. Dit duidt op een verdere 
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professionalisering en zelfs medicalisering van de schoonheidsbranche. Salons die zich richten op 

deze geavanceerde behandelingen moeten niet alleen investeren in dure apparatuur, maar ook in 

hoogwaardige, gespecialiseerde training en certificering van hun personeel. Het is cruciaal om de 

grenzen van de beroepsbevoegdheid te kennen en te respecteren, en transparant te zijn naar cliënten 

over de aard en risico's van behandelingen. Dit creëert een duidelijk onderscheid tussen traditionele 

schoonheidssalons en gespecialiseerde huidklinieken of huidinstituten die zich richten op medisch-

esthetische behandelingen binnen de wettelijke kaders. 

 

Nieuwe productcategorieën en actieve ingrediënten 

De focus op de effectiviteit van producten is aanzienlijk toegenomen, wat resulteert in een groeiende 

vraag naar cosmeceuticals. Dit zijn producten die bijna medicinale ingrediënten bevatten en gericht 

zijn op daadwerkelijke huidverbetering. Consumenten zijn steeds veeleisender en zoeken naar 

producten die meetbare resultaten leveren. Enkele ingrediënten en productcategorieën die deze trend 

weerspiegelen, zijn Retinol (Vitamine A, Tranexaminezuur serum, Botox serum (Acetylhexapeptide-

8/Argireline, Tinted serums, Collageenmaskers, Panthenol (Provitamine B5, SPF (zonnebrandcrème) 

en CBD-olie. De verschuiving naar specifieke, wetenschappelijk onderbouwde ingrediënten en 

productcategorieën zoals cosmeceuticals, retinol en tranexaminezuur is een indicatie van een meer 

geïnformeerde en kritische consument. Deze consumenten kijken verder dan marketingclaims en 

richten zich op de daadwerkelijke werkzaamheid van producten. Deze ontwikkeling vereist van 

schoonheidsspecialisten een diepgaande kennis van dermatologie, ingrediëntwetenschap en de 

interactie van verschillende stoffen met de huid. De schoonheidsspecialist transformeert hierdoor van 

een "behandelaar" naar een "huidexpert" of "huidcoach" die in staat is om complexe huidanalyses uit 

te voeren en op maat te adviseren. Continue educatie in productkennis en wetenschappelijke 

ontwikkelingen is essentieel om geloofwaardigheid te behouden en te profiteren van de groeiende 

vraag naar hoogwaardige, effectieve huidverzorging. Deze ontwikkeling versterkt ook de rol van 

productverkoop in de salon, aangezien de specialist de meest geschikte en effectieve producten kan 

aanbevelen. 

 

De integratie van kunstmatige intelligentie (AI) in huidanalyse en gepersonaliseerde adviezen 

De integratie van kunstmatige intelligentie (AI) in de schoonheidsbranche, met name voor huidanalyse 

en gepersonaliseerde adviezen, markeert een belangrijke technologische vooruitgang. AI-gestuurde 

huidanalysers, worden steeds vaker ingezet om gedetailleerde huidanalyses uit te voeren. 

Huidverzorgingsadvies via kunstmatige intelligentie is reeds beschikbaar en wordt toegepast om de 

consument beter te bedienen. De salonervaring transformeert hierdoor naar een meer klinische en 

resultaatgerichte setting, waarbij data-gedreven beslissingen de basis vormen voor optimale 

huidverzorging. 

 

De groeiende vraag naar anti-aging en huidverbeterende behandelingen 

Anti-aging is een erkende groeimarkt en onderstreept de aanhoudende focus op jeugdigheid en 

vitaliteit. De meeste innovatieve behandelingen die in de branche worden aangeboden zijn primair 

gericht op huidverjonging en -verbetering. Schoonheidssalons specialiseren zich steeds meer in 

huidverbetering en het aanpakken van specifieke problemen zoals acne, pigmentatie en 

huidveroudering. Dit duidt op een verschuiving van algemene verzorging naar gerichte oplossingen. 

Deze trend weerspiegelt een dieper maatschappelijk bewustzijn waarbij consumenten hun uiterlijk niet 

langer als een oppervlakkige zorg zien, maar als een integraal onderdeel van hun algehele welzijn en 

zelfvertrouwen. Het is een proactieve investering in het behoud van een jeugdige en vitale uitstraling 

op lange termijn. Het positioneren van de schoonheidsspecialist als een "huidcoach" die helpt bij het 

bereiken van specifieke huiddoelen, sluit goed aan bij deze consumenten. 
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De opkomst van 'Clean Beauty' (natuurlijk, biologisch, dierproefvrij, vegan) en duurzaamheid 

als belangrijke aankoopcriteria 

Een toenemend consumentenbewustzijn van milieu- en gezondheidsproblemen drijft de vraag naar 

ethische en milieuvriendelijke producten. Dit omvat producten gemaakt van natuurlijke, biologische en 

biologisch afbreekbare ingrediënten, vrij van schadelijke chemicaliën, synthetische geurstoffen en 

dierlijke ingrediënten. Cruelty-free praktijken zijn inherent verbonden met duurzaamheid en 

minimaliseren de impact van de schoonheidsindustrie op wilde dieren en ecosystemen. Consumenten 

zijn in toenemende mate bereid meer te betalen voor milieuvriendelijke merken en mijden bedrijven 

die het milieu of dierenwelzijn negeren. 

 

De verschuiving naar een holistische benadering van schoonheid en welzijn 

Een opvallende trend is de verschuiving naar een holistische benadering van schoonheid en welzijn. 

Holistische schoonheidsspecialisten combineren professionele huidverbetering met ontspanning en 

innerlijke balans, vanuit de overtuiging dat ware schoonheid van binnen én buiten komt. 

Behandelingen omvatten elementen zoals aromatherapie om huidproblemen van binnenuit aan te 

pakken en diepe ontspanning te bevorderen. Consumenten zoeken naar plekken waar ze niet alleen 

hun huid kunnen verbeteren, maar ook kunnen ontspannen, opladen en hun algehele welzijn kunnen 

bevorderen. Salons kunnen hun dienstenaanbod verbreden door wellness-elementen (zoals 

massages, aromatherapie, mindfulness-technieken) te integreren in hun behandelingen. Dit creëert 

een meer omvattende en waardevolle ervaring voor de klant, bevordert loyaliteit en opent nieuwe 

inkomstenstromen. Het positioneert de salon als een toevluchtsoord voor "self-care" en "innerlijke 

balans", wat verder gaat dan de puur esthetische diensten. 

 

Personalisatie en maatwerk in behandelingen en productadvies 

Personalisatie en maatwerk zijn fundamentele pijlers geworden in de schoonheidsbranche. 

Consumenten worden steeds veeleisender en verlangen een persoonlijkere benadering. 

Behandelplannen en productadvies worden daarom volledig afgestemd op het individuele huidtype en 

de specifieke conditie van de huid, vaak na een uitgebreide huidanalyse. One-size-fits-all 

benaderingen volstaan niet meer. Salons die uitblinken in gepersonaliseerde service, ondersteund 

door technologie en diepgaande kennis, zullen een sterke concurrentiepositie verwerven.  

 

Specialisatie en verbreding van de markt 

De schoonheidsbranche verbreedt en verdiept haar aanbod door specifieke aandacht te besteden aan 

bijvoorbeeld de vraag naar behandelingen voor mannen en gerichte oplossingen voor specifieke 

huidproblemen. Ook gespecialiseerde salons op het gebied van nagels, wenkbrauwen en wimpers 

groeien sterk in aantal. Terwijl het totaal aantal bedrijfsvestigingen in juli 2025 ten opzichte van 

november 2022 in de branche met 9,2% is toegenomen, is het aantal gespecialiseerde vestigingen op 

het gebied van wenkbrauwen in dezelfde periode met 14,2% gestegen, dat van nagels met 22,5% en 

van wenkbrauwen zelfs met 30,2% (gemeten op basis van de tekst “lash”, “nail” of “brow” in de 

bedrijfsnaam). Deze specialisaties stellen salons in staat om expertise op te bouwen en effectieve, op 

maat gemaakte oplossingen te bieden voor specifieke doelgroepen. 

 

Digitalisering en efficiëntie in salonbeheer 

De adoptie van online boekingssystemen en geïntegreerde salonmanagement software is een 

ontwikkeling die de operationele efficiëntie van schoonheidssalons in Nederland flink verbetert. Online 

boekingssystemen zijn een standaard geworden, waardoor klanten 24/7 afspraken kunnen maken via 

diverse kanalen zoals sociale media of de salonwebsite. Dit vermindert de administratieve last 

aanzienlijk voor salonhouders. Automatisering in de schoonheidsbranche biedt tal van voordelen die 

verder reiken dan alleen het boeken van afspraken. Digitalisering biedt direct inzicht in de financiële 

situatie van de salon en vereenvoudigt de belastingaangifte aanzienlijk. De automatisering van deze 

processen leidt tot een aanzienlijke optimalisatie van de bedrijfsprocessen en een verbetering van de 

klantrelaties. 
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Samengevat 

De Nederlandse schoonheidsbranche bevindt zich in een dynamische fase van groei en transformatie, 

gedreven door technologische vooruitgang, veranderende consumentenbehoeften en een toenemend 

bewustzijn van duurzaamheid en ethiek. De sector toont een robuuste omzetgroei, vooral in de 

huidverzorging. Dit duidt op een verschuiving naar meer gerichte consumenteninteracties en een 

hogere besteding per klant. 

De belangrijkste ontwikkelingen en trends die deze sector vormgeven, zijn: 

1. Professionalisering en medicalisering van huidverbetering: Er is een duidelijke 

verschuiving van algemene schoonheidsbehandelingen naar geavanceerde, resultaatgerichte 

huidverbetering. Apparatuur-gestuurde behandelingen zijn populair en stimuleren de vraag 

naar effectieve oplossingen voor huidproblemen en anti-aging. Deze ontwikkeling vereist 

aanzienlijke investeringen in hoogwaardige apparatuur, gespecialiseerde training en strikte 

naleving van regelgeving, met een duidelijk onderscheid tussen bevoegdheden van 

schoonheidsspecialisten en medische professionals. 

2. Wetenschap-gedreven productkeuzes: Consumenten zijn steeds kritischer en zoeken naar 

producten met bewezen effectiviteit, zoals cosmeceuticals en specifieke actieve ingrediënten 

(bijv. retinol, tranexaminezuur). Dit transformeert de schoonheidsspecialist tot een 

"huidexpert" die diepgaande kennis van ingrediënten en dermatologie moet bezitten om 

gepersonaliseerd productadvies te geven. De toenemende rol van productverkoop in de 

salonomzet onderstreept deze verschuiving. 

3. Data-gedreven personalisatie: De integratie van kunstmatige intelligentie in huidanalyse 

(bijv. AI-huidscans) stelt salons in staat om uiterst gedetailleerde en objectieve huidanalyses 

uit te voeren. Dit leidt tot op maat gemaakte behandelplannen en productadviezen, wat de 

effectiviteit en de klanttevredenheid aanzienlijk verhoogt en de salon positioneert als een 

"gepersonaliseerde huidarchitect". 

4. Integrale duurzaamheid en ethische waarden: 'Clean beauty' (natuurlijk, biologisch, 

dierproefvrij, vegan) en duurzaamheid zijn van niche naar kernwaarde geëvolueerd. 

Consumenten zijn bereid meer te betalen voor ethische merken, en verwachten dat salons 

een integrale duurzaamheidsstrategie hanteren, van productkeuze tot bedrijfsvoering. 

Transparantie over deze inspanningen is cruciaal om "greenwashing" te vermijden en 

vertrouwen op te bouwen. 

5. Holistische benadering van welzijn: Schoonheid wordt steeds meer gezien als een 

integraal onderdeel van algeheel welzijn en innerlijke balans, vooral na de pandemie. Salons 

die wellness-elementen integreren in hun aanbod, kunnen een bredere behoefte vervullen en 

zich positioneren als toevluchtsoorden voor "self-care". 

6. Digitalisering als operationele noodzaak: De adoptie van online boekingssystemen en 

salonmanagement software is essentieel geworden voor operationele efficiëntie. 

Automatisering van afsprakenbeheer, klantcommunicatie en administratie bespaart 

aanzienlijke tijd, vermindert fouten en verbetert de klantbeleving. 

7. Marktverbreding door specialisatie: De branche breidt haar doelgroep uit door specifieke 

behandelingen voor bijvoorbeeld mannen en gerichte oplossingen voor veelvoorkomende 

huidproblemen (zoals acne en rosacea) aan te bieden, wat bijdraagt aan de algehele 

professionalisering. 

 

 

 


