VROEGE FASE FINANCIERING VOOR INNOVATIEVE STARTUPS IN NOORD-BRABANT

LEVENSFASE 1 CUSTOMER DISCOVERY LEVENSFASE 2 CUSTOMER VALIDATION

IDEATION PROOF OF CONCEPT PRE-SEED

Stimulering van Innovatie

in de Regio (SIR) regeling

Max. €15.000

50% subsidie voor

haalbaarheidsprojecten in

regio West, Midden en NO

Brabant

www.brabant.nl/ VFF Brabant
applicaties/producten/ Via BSF (=Brabant Startup Fonds)
economie_kennis_en_ €50.000 - €350.000
talentontwikkeling__ Converteerbare lening
innovatieve_startups_ www.braventure.nl/brabant-
subsidie_152610 startup-fonds/

PNB fonds

Via BSF

€50.000 - €350.000
Converteerbare lening
www.braventure.nl/
brabant-startup-fonds/
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MKB-Plusfaciliteit
€5.000.000 -
€30.000.000
Cofinanciering door
Brabant
www.brabant.nl

BOM Ontwikkelfonds
Max. €200.000
Converteerbare lening
www.bom.nl

Platform Brabant Pledge Fonds i.o. (lancering verwacht 2022)
€50.000 - € 250.000

Converteerbare leningen door consortium van financiers
www.braventure.nl

Rabo Innovatielening

€25.000 - €150.000

Lening, eerste twee jaar aflossingsvrij
www.rabobank.nl/bedrijven/zakelijk-financieren/alle-financieringsvormen/rabo-innovatielening/

RVO Innovatiekrediet

Max €10.000.000

Lening met pandrecht
www.rvo.nl/subsidie-en-financieringswijzer/innovatiekrediet

TTT fondsen voor Smart Industries, Circulair, MedTech én A.l.
€250.000 - €500.000

Converteerbare lening

www.tech-transfer.nl/nl/over-ttt/

Take Off (Fase 1)
€20.000 - €40.000 €50.000 tot €250.000
Haalbaarheidssubsidie, aan te vragen door academische of Lening voor vroege-fase-traject
hbo starter www.nwo.nl/
www.nwo.nl/onderzoeksprogrammas/take onderzoeksprogrammas/take

Take Off (Fase 2)

Qredits microkrediet
OndernemersLift+ Max €250.000
€5.000 - €50.000 Lening
Softe lening met persoonlijke aansprakelijkheid www.qgredits.nl/zakelijk-krediet/
www.ondernemersliftplus.nl/tools/leningen/

Starterslift Investments Pre-seed fonds
€ 5.000 - € 50.000

Lening

www.starterslift.nl

Bright Move
€15.000 - € 50.000

Softe lening met persoonlijke
aansprakelijkheid
www.brightmove.nl

MKB Innovatiestimulering MIT = R&D
Topsectoren (MIT)
haalbaarheidstudie

samenwerkingsproject
€50.000 - €350.000/ 35%
max €20.000 Financiering projectomvang
40% subsidie voor (50% cofinanciering Brabant)
haalbaarheidsstudie www.stimulus.nl/mit-zuid/
www.stimulus.nl/mit-zuid/

We hebben de meest relevante algemene financieringsmogelijkheden voor je op een rijtje gezet. . SUBSIDIE
Neem contact op met een van onze partners voor specifieke financieringsmogelijkheden rondom

. CONVERTEERBARE LENING DOOR CONSORTIUM VAN FINANCIERS

. CONVERTEERBARE)LENING
thema’s en sleuteltechnologieén . Aan de gegevens kunnen geen rechten worden ontleend. . ( )
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LEVENSFASES STARTUPS EN SCALE-UPS

STARTUP

CUSTOMER CUSTOMER
DISCOVERY VALIDATION

LEVENSFASE 1: CUSTOMER DISCOVERY

In de eerste levensfase ben je aan de slag met een iteratief proces om jouw eerste
potentiéle klant te ontdekken (de earlyvangelist). Wat zijn de behoeften en waar
liggen de pijnpunten? In de eerste levensfase heeft jouw startup nog geen klanten.
Er kunnen enkele gebruikers zijn die onderdelen van het product (on)betaald
testen in de praktijk (bijv. het testen van een Proof of Concept).

In deze levensfase is het doen van vele klantinterviews cruciaal om het eerste
klantsegment te ontdekken.

De drie mijlpalen binnen deze levensfase zijn:

Eerste klantsegment ontdekken die allemaal hetzelfde probleem ervaren
(earlyvangelist)

De beste oplossing vinden voor het probleem van de earlyvangelist
(problem/solution fit)

Commitment krijgen van de earlyvangelist op aanschaf oplossing

LEVENSFASE 2: CUSTOMER VALIDATION

In de tweede levensfase ben je aan de slag met het ontwikkelingsproces.
Welke stappen zijn er nodig om jouw oplossing op een herhaal- en schaalbare
manier in de markt te zetten? Je gaat aannames en hypothesen testen over het
klantprobleem, de markt en het product.

In de tweede levensfase gebruiken de eerste klanten (de earlyvangelists) de
eerste versie van het product (tot 2,5% van de totale markt). Het percentage
herhalingsaankopen en verloren klanten zijn belangrijke meetindicatoren om de
product/market fit te bepalen.

De drie mijlpalen binnen deze levensfase zijn:

Een standaardproduct ontwikkelen waar earlyvangelisten fan van zijn
(product/market fit)

n Inrichten van een herhaalbaar en schaalbaar verkoopproces

n Inrichten van een schaalbaar businessmodel (businessmodel/ market fit)
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SCALE-UP

CUSTOMER COMPANY
CREATION BUILDING

LEVENSFASE 3: CUSTOMER CREATION

In de derde levensfase ben je aan de slag om van jouw startup een scale-up (een
schaalbaar bedrijf] te maken, door vraag naar het product te creéren. De start van
de executie fase. Inmiddels gebruiken meerdere klanten (de early adopters) de
tweede versie van het product (tot 16% van de totale markt).

De groei van het aantal klanten en de kosten van de acquisitie afgezet
tegen de totale waarde die de klant oplevert voor de startup zijn belangrijke
meetindicatoren om de schaalbaarheid van het businessmodel te bepalen.

De drie mijlpalen binnen deze levensfase zijn:

Transformeren naar een executie gedreven organisatie

Bedrijf en product positioneren bij early adopters

3 Vraag creéren bij een grote groep early adopters

LEVENSFASE 4: COMPANY BUILDING

In de vierde levensfase ben je aan de slag om het gevalideerde businessmodel
uit te voeren door middel van herhaalbare processen. Het bedrijf zit volop

in de executie fase. Inmiddels gebruiken veel klanten (de early majority) de
uitontwikkelde versie van het product (vanaf 16% van de totale markt).

Naast eerdergenoemde meetindicatoren is cross-selling een belangrijke
meeteenheid om de totale waarde van de klanten te beinvloeden.

De drie mijlpalen binnen deze levensfase zijn:

Transformeren naar een missie gedreven functionele afdelingen

Oplossing afstemmen op de behoefte van de early majority

Realiseren van marktleiderschap

mogelij BRAVE, BUILD YOUR BUSINESS

Provincie Noord-Brabant



