
 

 
 

AI-gedreven 
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in de woonbranche 

3 strategieën waarmee jouw woonmerk de klant 
overtuigt in 2025 

  



  

Hyperpersonalisatie in 2025 
De woonbranche staat aan de vooravond van een transformatie. In 2025 is de tijd van 

standaard advertenties en generieke campagnes definitief voorbij. Klanten 

verwachten meer: een ervaring die naadloos aansluit bij hun wensen, smaak en 

levensstijl. Of ze nu online oriënteren bij fonQ, een showroom van Mandemakers 

Keukens bezoeken of inspiratie opdoen via Vtwonen, ze willen zich begrepen en 

bijzonder voelen.  

In een markt die verzadigd raakt met prijsvechters zoals Kwantum aan de ene kant en 

premium spelers zoals Piet Klerkx aan de andere kant maken woonmerken die 

persoonlijke, relevante connecties weten te leggen het verschil. En daar komt artificial 

intelligence (AI) om de hoek kijken. 

AI als gamechanger in woonmarketing 

AI is een praktische tool die hyperpersonalisatie schaalbaar en betaalbaar maakt. Waar 

traditionele marketing vaak blijft steken bij brede doelgroepen en giswerk biedt AI de 

mogelijkheid om elke klant op het juiste moment met de juiste boodschap te bereiken. 

Het resultaat? Meer bezoekers in je winkel of webshop, hogere conversiepercentages 

en tevredener klanten die terugkomen. Voor woonmerken, of je de verkoop nu in de 

winkel of online sluit, is dit de sleutel om in 2025 de concurrentiestrijd te winnen. 

Drie AI-strategieën om je woonmerk te laten groeien 

Dit whitepaper onthult drie concrete strategieën waarmee jouw woonmerk AI en 

hyperpersonalisatie kan inzetten om deze doelen te bereiken. We laten zien hoe je met 

slimme technologie meer klanten aantrekt, je conversies verhoogt en de tevredenheid 

van je klantenkring versterkt. Of je nu wilt groeien in een competitieve markt of je 

merkidentiteit wilt aanscherpen, deze inzichten bieden je een voorsprong die je niet 

mag missen. Laten we beginnen. 



  

Waarom hyperpersonalisatie werkt in de 

woonbranche 
 

 

 

De manier waarop consumenten winkelen, is drastisch veranderd. Waar vroeger een 

showroombezoek of een catalogus volstond, verwachten klanten tegenwoordig een 

ervaring die volledig aansluit bij hun persoonlijke smaak, levensstijl en behoeften. Een 

bank of keuken kopen is geen impulsieve beslissing, maar een proces dat draait om 

inspiratie, vergelijking en vertrouwen. Gezien 80% van de Nederlandse consumenten 

hun oriëntatie online begint, is het cruciaal om op het juiste moment relevant te zijn. 

Verlies geen klanten door irrelevante aanbevelingen 

Onderzoek toont aan dat 74% van de consumenten gefrustreerd raakt door 

irrelevante content. In de woonbranche, waar de keuzes groot en vaak emotioneel 

geladen zijn, is dit effect nog sterker. Een klant die zoekt naar een minimalistische, 

Scandinavische inrichting, wil geen advertenties zien voor robuuste industriële 

meubels. Wanneer merken de behoeften en voorkeuren van hun klanten niet goed 

begrijpen, verliezen ze niet alleen een potentiële verkoop, maar ook vertrouwen en 

loyaliteit. 

De moderne consument verwacht relevantie en maatwerk, ongeacht waar ze zich 

bevinden in de klantreis. Dit betekent dat een gepersonaliseerde ervaring een cruciale 

factor voor succes is. 

  



  

Personalisatie vs. Hyperpersonalisatie 

Veel woonmerken doen al aan personalisatie, maar vaak blijft dit beperkt tot 

basismaatregelen zoals het opnemen van een klantnaam in een e-mail of het tonen van 

eerder bekeken producten. Hoewel dit een stap in de goede richting is, is het niet 

voldoende om écht impact te maken. Dit is waar hyperpersonalisatie het verschil 

maakt. 

Hyperpersonalisatie gaat veel verder dan traditionele personalisatie. Het maakt 

gebruik van AI en real-time data om elke interactie af te stemmen op de specifieke 

behoeften en gedragingen van de klant. Dit betekent dat niet alleen demografische 

gegevens of eerdere aankopen worden gebruikt, maar ook: 

 Zoekgedrag: Welke stijlen en kleuren bekijkt een klant? Hoe lang blijft 

iemand op een productpagina? 

 Interactiegeschiedenis: Heeft de klant eerder contact gehad met de 

klantenservice? Is er een showroombezoek geweest? 

 Contextuele factoren: Denk aan locatie, seizoensgebonden trends of zelfs de 

fase in de klantreis. 

Met deze inzichten kunnen woonmerken volledig op maat gemaakte campagnes en 

aanbevelingen doen. Bijvoorbeeld: 

 E-mailmarketing: In plaats van een standaard nieuwsbrief, ontvangt een 

klant een e-mail met precies die meubels die aansluiten bij hun laatst bekeken 

stijlen. 

 Dynamische websitecontent: Een bezoeker die op zoek is naar een moderne 

hoekbank, krijgt op de homepage suggesties in die stijl te zien. 

 Gerichte advertenties: In plaats van brede, generieke campagnes worden 

advertenties getoond die specifiek inspelen op de wensen en interesses van 

de klant. 

Door deze vorm van hyperpersonalisatie voelen klanten zich begrepen en 

gewaardeerd. Dit verhoogt niet alleen de conversie, maar ook de klanttevredenheid en 

loyaliteit. 

  



  

Strategie 1: Meer klanten werven met AI-

gestuurde algoritmes van Meta en Google 

 

 

AI heeft de spelregels veranderd 

Waar adverteerders voorheen handmatig doelgroepen instelden en biedingen 

optimaliseerden, nemen AI-algoritmes langzaam het volledige proces over. Meta en 

Google bepalen op basis van real-time interacties, browsegedrag en koopintentie wie 

een advertentie te zien krijgt en wanneer. Dit betekent dat woonmerken niet langer 

alleen een doelgroep zouden moeten kiezen, maar vooral moeten zorgen dat AI met de 

juiste data wordt gevoed. 

Hyperpersonalisatie in advertentie-uitingen 

AI gaat verder dan alleen targetting, het hyperpersonaliseert de advertentie-ervaring 

per persoon. Beelden, teksten en aanbiedingen worden automatisch afgestemd op de 

voorkeuren van de gebruiker. Iemand die eerder Scandinavische meubels bekeek, 

krijgt een totaal andere advertentie te zien dan iemand die zoekt naar een klassieke 

inrichting. Dit vraagt om een goed gestructureerde productfeed en dynamische 

contentformaten, zodat AI zonder beperkingen de meest converterende variant kan 

tonen. 

  



  

Van doelgroepselectie naar signaal gestuurde campagnes 

Vaste doelgroep instellingen maken plaats voor AI-gestuurde optimalisatie. In plaats 

van handmatig segmenteren, leert AI continu van interacties en stuurt advertenties bij 

op basis van engagement, klikgedrag en conversiekansen. Het succes van deze aanpak 

hangt volledig af van het meten van interacties. Zonder een correcte tracking van 

paginaweergaven, winkelmand-activiteiten en conversies, mist AI essentiële data en 

zullen resultaten achterblijven. 

De impact voor woonmerken 

Wat eerder werkte, kan nu minder resultaat opleveren. Handmatige targeting en vaste 

biedstrategieën verliezen terrein ten opzichte van AI-gestuurde campagnes. 

Woonmerken die AI slim inzetten en hun data optimaal structureren, kunnen 

profiteren van hogere conversies en een effectievere advertentiebesteding. De vraag 

is niet of AI je marketing verandert, maar hoe je deze technologie in jouw voordeel 

benut. 

  



  

Strategie 2: Hyperpersonalisatie in e-

mails, sms en Whatsapp 
 

 

 

E-mailmarketing is voor veel woonmerken nog steeds een krachtig middel om klanten 

te bereiken, maar traditionele nieuwsbrieven en standaard productaanbevelingen 

schieten vaak tekort. Consumenten verwachten meer dan een algemene selectie 

meubels; ze willen een bericht dat aansluit op hun specifieke smaak en voorkeuren. Dit 

is waar hyperpersonalisatie het verschil maakt. 

Van personalisatie naar hyperpersonalisatie 

Veel bedrijven doen al aan personalisatie, maar vaak op een oppervlakkige manier. Een 

klant die op de website industriële tv-meubels bekijkt, krijgt later een e-mail met een 

willekeurige selectie meubels, waaronder klassieke en landelijke stijlen die totaal niet 

aansluiten bij zijn voorkeuren. Dit voelt niet relevant en vergroot de kans dat het 

bericht genegeerd wordt. 

Met hyperpersonalisatie gebeurt het tegenovergestelde. AI analyseert het kijk- en 

klikgedrag van de klant en stelt een boodschap samen die volledig aansluit op zijn 

stijlvoorkeuren. In plaats van een generieke productselectie ontvangt deze klant een 

bericht met precies die industriële tv-meubels die hij eerder bekeek, aangevuld met 

bijpassende salontafels en accessoires in dezelfde stijl. Dit voelt niet alleen relevanter, 

maar verhoogt ook de kans dat de klant daadwerkelijk overgaat tot aankoop. 

  



  

Meer conversie met WhatsApp en SMS 

Naast e-mail is persoonlijke communicatie via SMS en WhatsApp een effectieve 

manier om klanten te bereiken op het moment dat het ertoe doet. Deze kanalen zijn 

direct, hebben hoge open rates en voelen persoonlijker dan e-mail. 

Denk aan een klant die online een beige hoekbank bekijkt. De volgende dag ontvangt 

hij niet alleen een e-mail met deze bank, maar ook een WhatsApp-bericht: 

"Hoi [Naam], we zagen dat je interesse had in onze beige hoekbank. Wist je dat hij nu nog in 

de aanbieding is? Laat het ons weten als je vragen hebt – we helpen je graag!" 

Of een SMS-reminder: 

"Hi [Naam], je favoriete industriële tv-meubel is nog beschikbaar! Bestel hem nu en profiteer 

van gratis verzending. Klik hier: [link]" 

Dit soort berichten voelen minder opdringerig dan standaard reclames en zorgen 

ervoor dat klanten precies op het juiste moment worden herinnerd aan hun interesse. 

Voorsprong van met hyperpersonalisatie 

Door e-mail, SMS en WhatsApp slim te combineren, ontstaat een marketingstrategie 

die niet alleen conversies verhoogt, maar ook de klantrelatie versterkt. Merken die 

hyperpersonalisatie inzetten, blijven top-of-mind en creëren een koopervaring die 

écht aansluit bij de wensen van de consument. 

 

  



  

Strategie 3: Conversie verhogen met 

hypergepersonaliseerde websitecontent 
 

 

 

Een klant die je website bezoekt, verwacht een ervaring die aansluit op zijn wensen en 

voorkeuren. Toch krijgen veel bezoekers nog steeds een generieke homepage en 

standaard productaanbevelingen te zien, terwijl ze op zoek zijn naar iets specifieks. AI 

en hyperpersonalisatie veranderen dit volledig. 

Van statische naar dynamische content 

Veel woonmerken tonen op hun website een vaste selectie van populaire producten, 

ongeacht wie de bezoeker is. Dit betekent dat iemand die eerder op zoek was naar een 

moderne hoekbank, alsnog landelijk ingerichte woonkamers of klassieke meubels kan 

zien. Een gemiste kans. 

Met hyperpersonalisatie wordt de website real-time aangepast aan het gedrag en de 

voorkeuren van de bezoeker. Iemand die moderne hoekbanken heeft bekeken, ziet bij 

een volgend bezoek op de homepage direct soortgelijke banken, bijpassende 

accessoires en inspiratiecontent die past bij die stijl. Dit voelt niet alleen veel 

relevanter, maar maakt de klantreis ook sneller en soepeler. 

  



  

Een persoonlijke ervaring per bezoeker 

AI zorgt ervoor dat websitecontent zich in real-time aanpast aan de bezoeker. Iemand 

die minimalistische meubels bekijkt, ziet bij een volgend bezoek direct bijpassende 

tafels en accessoires. Heeft een klant een winkelmandje gevuld maar niet afgerekend? 

Dan verschijnt subtiel een herinnering of een exclusieve aanbieding. Zelfs 

seizoensinvloeden spelen mee: in het voorjaar toont de site tuinmeubels, terwijl in de 

winter warme interieurs centraal staan. Zo voelt elke bezoeker zich persoonlijk 

aangesproken, wat de kans op conversie vergroot. 

Een voorbeeld: 

Stel, een bezoeker bekijkt een beige hoekbank en leest een blog over minimalistische 

interieurs. Bij een volgend bezoek toont de website direct: 

 Een gepersonaliseerde homepage met bijpassende banken en decoraties. 

 Inspiratieartikelen over minimalistisch wonen in plaats van algemene 

interieurtrends. 

 Een subtiele herinnering dat de hoekbank nog op voorraad is, met een 

suggestie voor bijpassende salontafels. 

De kracht van hyperpersonalisatie in content 

Door AI en dynamische content slim in te zetten, creëer je een website die niet langer 

voelt als een standaard webshop, maar als een gepersonaliseerde showroom. Klanten 

ervaren direct dat ze gezien en begrepen worden, wat leidt tot hogere betrokkenheid, 

langere sessieduur en meer aankopen. 

Merken die deze strategie omarmen, verhogen niet alleen hun conversies, maar 

bouwen ook aan een sterkere klantrelatie. De vraag is niet of je website slimmer kan 

inspelen op bezoekers, maar hoe je dit het beste laat werken voor jouw woonmerk. 

  



  

De woonmerken van morgen benutten de 

kracht van AI en hyperpersonalisatie 
 

 

 

De merken die AI op de juiste manier inzetten, zijn niet alleen in staat om efficiënter en 

gerichter te adverteren, maar weten ook een diepere connectie met hun klanten op te 

bouwen. Dit gaat verder dan alleen het verhogen van conversies; het creëert een 

klantbeleving die vertrouwen wekt en merkloyaliteit versterkt. 

Tegelijkertijd wordt de concurrentie in de woonbranche steeds groter. Consumenten 

vergelijken, oriënteren en verwachten steeds meer van merken. Wie blijft vasthouden 

aan traditionele marketingmethoden, zal merken dat de resultaten onder druk komen 

te staan. De woonmerken die wél meegaan in deze ontwikkeling, bouwen aan een 

strategie die niet alleen nu, maar ook in de toekomst zijn vruchten afwerpt. 

De vraag is niet of AI een rol gaat spelen in jouw marketingstrategie, maar hoe je deze 

technologie op de juiste manier benut om jouw merk te laten groeien. 

 

 

Benieuwd hoe jouw woonmerk deze stap kan zetten? 

Laten we de mogelijkheden bespreken. 

In een kennismaking via Teams bespreken we graag vrijblijvend de inzetbaarheid voor 

jouw woonmerk. Boek jouw afspraak met ons via www.furnify.io/kennismaken of scan 

de QR-code.  

http://www.furnify.io/kennismaken

