
Faire un Pitch Deck



Faire un Pitch Deck
Comment mettre toutes les chances

de votre côté avec un pitch deck
impactant ?



Problème Solution BusnessMarché

L A  T R A M E  D U  P I T C H  P A R F A I T



R È G L E S

Réalisez votre pitch deck idéal

Il est vivement recommandé d’utiliser votre propre charte graphique et vos
templates personnalisés afin d’immerger pleinement votre audience dans
l’univers de votre marque.



L ’ I D E N T I T É  D E  V O T R E  S T A R T U P

Qui êtes vous ?

C’est l’occasion de valoriser pleinement votre proposition de valeur.

Par exemple : Un [type de produit] pour aider [clients cibles] qui ont [#1
problème] en [#1bénéfice] grâce à [notre secret sauce].



L ’ É Q U I P E

Mettez un visage derrière votre
solution
C’est ici que l’aspect humain prend toute sa valeur.

Mettez en avant les compétences, la complémentarité et la synergie de votre
équipe.

Une photo d’équipe apporte toujours une touche conviviale et authentique.



L E  P R O B L È M E

A quelle problématique répondez-vous ?

Ouvrez avec un chiffre-clé ou une tendance marquante qui interpelle.

Appuyez la problématique avec des données concrètes, claires et percutantes, pour
renforcer sa légitimité et capter l’attention dès les premières secondes.



L A  S O L U T I O N

Que faîtes-vous réellement pour
répondre à cette problématique ?
Commencez par exposer clairement votre proposition de valeur unique.

Présentez ensuite votre produit comme la réponse concrète au problème identifié.

Et n’oubliez pas : une illustration de votre solution (screenshot, maquette, démo) rendra
votre message bien plus percutant.



L E  F O N C T I O N N E M E N T

Comment fonctionne votre solution ?

Plongez au cœur de l’expérience utilisateur :

Expliquez comment votre solution fonctionne concrètement, de l’usage au quotidien à sa
conception technique (technologie, R&D, innovation).

C’est l’occasion de vulgariser les aspects techniques et de rendre votre solution tangible
grâce à des visuels (maquettes, captures, démonstrations…).



L E  C O E U R  D E  L ’ I N N O V A T I O N

Quel est votre facteur d’innovation clé ?

Votre "magic sauce" : ce qui fait que votre solution est unique, innovante et difficile à
reproduire.



V O T R E  M A R C H É

À quel marché vous 
adressez-vous ?

Quantifiez et qualifiez clairement votre potentiel marché :
 - Sa profondeur 
- Ses avantages… 
- Etudes marché 
- Votre ambition sur votre marché



L A  C O N C U R R E N C E

La concurrence et vous ?

Quelle est votre place dans l’environnement concurrentiel ?

Mettez en évidence, de manière visuelle (mapping, tableau comparatif, etc.),
vos éléments de différenciation par rapport à la concurrence directe et
indirecte.



L E  B U S I N E S S  M O D E L

Quelle est votre offre ?

Votre offre et sa tarification :

Business model(s) : expliquez comment votre entreprise génère des
revenus.

Accès au marché : détaillez votre stratégie d’acquisition client et vos
canaux de distribution.



L A  R O A D M A P

Quelles sont vos prochaines étapes ?

Présentez les actions déjà réalisées ainsi que vos premiers résultats
significatifs, en vous appuyant sur vos KPI clés.



V O T R E  V I S I O N

Où est-ce que vous vous projetez ?

C’est le moment de présenter vos prochains jalons, de la validation
marché à une phase de forte croissance.

Exposez clairement votre vision à long terme ainsi que les principaux défis
à relever sur les 18 à 24 prochains mois.



R E M E R C I E M E N T S

Remerciez votre audience et
partagez vos coordonnées pour la
suite
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