
 
  2025 

Proces verslag   
Growth hacking idee: 
Golden touch  
FONTYS 
NIELS MOL 



 1 

Inleiding 
Voor mijn project voor Crownsburg heb ik een growth hacking strategie ontwikkeld om 
de zichtbaarheid en verkoop van hun producten te vergroten. Het doel van dit project 
was om verschillende technieken te gebruiken die snel resultaat opleveren zonder een 
groot budget. In dit verslag beschrijf ik de stappen die ik heb ondernomen om deze 
strategie succesvol uit te voeren. Ik heb een gestructureerde aanpak gevolgd, met de 
focus op het testen en verbeteren van de marketinginspanningen van Crownsburg. 
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Stap 1: Onderzoek en analyse 
De eerste stap in mijn proces was het verzamelen van informatie over Crownsburg. Dit 
heb ik gedaan door het bedrijf te bestuderen, te kijken naar hun producten, doelgroep en 
bestaande marketinginspanningen. Ik heb ook de concurrentie geanalyseerd om te zien 
wat zij goed deden en waar kansen lagen. Dit gaf me inzicht in waar de focus van mijn 
growth hacking strategie zou moeten liggen. Ik ben bijvoorbeeld gaan kijken naar 
manieren waarop Crownsburg hun doelgroep beter zou kunnen bereiken via social 
media en andere onlinekanalen. 
 
Stap 2: Doelgroep en persona’s bepalen 
Na het uitvoeren van de analyse ben ik begonnen met het ontwikkelen van 
klantpersona’s. Deze persona’s zijn een voorbeeld van de ideale klanten van 
Crownsburg. Ik heb gekeken naar de demografische gegevens, interesses en het gedrag 
van hun huidige klanten. Dit hielp me om gerichte marketingcampagnes te creëren die 
precies aansloten bij de wensen en behoeften van de doelgroep. Het bepalen van de 
persona’s was belangrijk om te zorgen dat de strategieën die ik zou ontwikkelen echt 
zouden matchen met de juiste mensen. 
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Stap 3: Growth hacking strategieën ontwikkelen 
Op basis van de analyse en persona’s ben ik begonnen met het ontwikkelen van growth 
hacking strategieën. Een van de eerste ideeën was het inzetten van virale marketing door 
middel van social mediacampagnes. Dit zou helpen om Crownsburg’s merk op een 
snelle manier te verspreiden. Ik heb hiervoor verschillende soorten content bedacht, 
zoals video's, memes en klantverhalen, die het merk in de schijnwerpers zouden zetten 
en tegelijkertijd de interactie met de doelgroep zouden bevorderen. Ook heb ik gekeken 
naar het gebruik van influencers en aPiliate marketing om de zichtbaarheid van 
Crownsburg te vergroten. 
 
Stap 4: Experimenteren en testen 
De volgende stap was het testen van de verschillende ideeën die ik had ontwikkeld. Ik 
heb verschillende social mediacampagnes opgezet en geprobeerd om te zien welke het 
meeste ePect hadden. Hierbij heb ik verschillende soorten berichten, afbeeldingen en 
video’s getest bij verschillende mensen. Het testen van deze campagnes was cruciaal 
omdat het mij in staat stelde om te zien wat wel en niet werkte. Ik heb bijvoorbeeld 
gemerkt dat een humoristische benadering veel meer engagement opleverde dan een 
serieuze campagne. Door continu te testen, kon ik de strategieën steeds verder 
verfijnen. 
 
Stap 5: Resultaten en optimalisatie 
Na het uitvoeren van de tests heb ik de resultaten geanalyseerd. Ik heb gekeken naar de 
statistieken van de social media posts en het websiteverkeer om te bepalen welke 
campagnes het meeste succes hadden. Op basis van deze gegevens heb ik de strategie 
geoptimaliseerd door de best presterende content verder te verspreiden. Ook heb ik 
ongeschikte campagnes stopgezet om de middelen niet te verspillen. Dit continue 
proces van testen, analyseren en optimaliseren is een belangrijk onderdeel van growth 
hacking en heeft ervoor gezorgd dat de strategie steeds ePectiever werd. 
 
Stap 6: Schaalvergroting 
De laatste stap in mijn proces was het opschalen van de succesvolle campagnes. Nadat 
ik had vastgesteld welke strategieën het beste werkten, heb ik deze op grotere schaal 
geïmplementeerd. Dit betekende dat ik de campagnes meer gefocust en op grotere 
netwerken verspreidde, wat leidde tot een groter bereik en meer verkoop. Door de juiste 
strategieën te schalen, heb ik ervoor gezorgd dat Crownsburg’s merk zich sneller 
verspreidde en de verkoop omhoog ging. 
 
Conclusie 
Het proces van growth hacking voor Crownsburg was een leerzaam en uitdagend 
project. Door onderzoek te doen, persona’s te ontwikkelen, verschillende strategieën te 
testen en de campagnes te optimaliseren, heb ik kunnen bijdragen aan een ePectievere 
marketingaanpak voor het bedrijf. Het belangrijkste inzicht uit dit project is dat het 
essentieel is om snel te testen en continu te optimaliseren om zo het meeste rendement 
uit de beschikbare middelen te halen. Growth hacking is een proces waarbij flexibiliteit 
en aanpassingsvermogen centraal staan, en ik ben tevreden met de resultaten die ik heb 
behaald voor Crownsburg. 


