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Vous apprendrez dans ce guide comment construire une présentation efficace qui captivera les 

investisseurs le jour J. 

 

Conseils pratiques 

 

Lorsque vous créez votre « PowerPoint », voici ce que vous devez garder à l’esprit : 

 

 

 Passez autant de temps qu’il le faudra pour peaufiner votre présentation.  

Beaucoup trop d’entrepreneurs passent des mois à régler tous les détails techniques de leur 

projet et n’attachent pas assez d’importance à la création d’un pitch claire, concis, pertinent 

et par conséquent échouent dans leur levée de fonds. 

 

 Cherchez à comprendre ce qui dans votre projet est important à présenter aux investisseurs. 

Le but est de répondre aux questions des investisseurs avant qu’ils ne les posent. 

 

 Mettez en avant les points clés et structurants de votre projet. 

 

 Utilisez le maximum de visuels et peu de texte. 

Rappelez-vous que votre PowerPoint doit seulement vous aider à présenter votre projet et 

en aucun cas VOUS remplacer. 

Par ailleurs, les visuels permettent au public de mieux se rappeler du contenu. 

 

 La présentation idéale comporte 10 diapositives et suit le modèle général ci-dessous. 

Essayez dans tous les cas de ne pas dépasser 15 slides. 

 

 Enfin, présentez votre projet à une personne qui n’a aucune connaissance sur le sujet. 

Vous testerez ainsi votre capacité à communiquer de manière claire et concise un projet qui 

peut s’avérer très technique.  
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Contenu 

 

 

Slide 1 :  Nom de la société, nom de la marque commerciale, forme juridique, année de 

création 

Equipe, personnes-clés, coordonnées 

 

Slide 2 : Description du problème à résoudre (planter le décor) 

 

Slide 3 :  Présentation de la solution à travers votre produit ou votre service 

 

Slide 4 :  Modèle économique (ou business model) 

 

Slide 5 :  Marché 

  Taille, localisation 

Segmentation client, en précisant les moyens à mettre en œuvre pour conquérir des 

parts de marché sur chaque segment 

Concurrence existante et potentielle 

Barrières à l’entrée  

Slide 6 :   Avantages concurrentiels 

   

Slide 7 :  Stratégie et marketing 

Démarche commerciale 

 

Slide 8 :  Construction du chiffre d’affaires en précisant les hypothèses de vente 

  Partenariats clés actuels et futurs 

Compte de résultat prévisionnel sur 5ans avec l’exercice en cours 

 

Slide 9 :  Situation actuelle, accomplissements, historique 

Risques  

(rem : une bonne compréhension des risques liés au projet est valorisant et vous 

donnera du crédit) 

 

Slide 10 :  Fonds demandés et valorisation pré-money 

Utilisation des fonds dans le temps 

    Stratégie de sortie  
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Les erreurs à ne pas commettre 

 

Il arrive parfois que durant un comité de présentation, le porteur de projet dit quelque chose qui 

réduit à néant ses chances de lever des fonds.  

Voici 3 erreurs que vous devez absolument éviter : 

 

Le manque de clarté sur les chiffres 

- Ne pas définir de montant exact pour l’investissement recherché 

- Ne pas présenter comment, combien et quand on va utiliser les fonds 

- Négliger les projections de chiffre d’affaires 

 

Une stratégie de mise sur le marché incomplète 

Il est fréquent que les porteurs de projets identifient les clients potentiels mais ne traitent pas des 

questions suivantes : 

1. Quels canaux de distribution vont-être utilisés et comment vont-ils être établis ? 

2. Qui dans l’équipe possède les compétences  pour élaborer et piloter une stratégie 

commerciale ? 

3. Comment va-t-on faire connaître le produit aux clients ? 

Par ailleurs, on peut noter que des confusions subsistent encore entre le marché global et le marché 

potentiel. 

Le marché potentiel représente l’ensemble des individus pour lesquels les études réalisées 

confirment l'intérêt pour le produit, et qui sont susceptibles de l'acheter parce qu'ils se situent dans 

sa zone de commercialisation. 

 

Marteler qu’il ‘y a pas de concurrence 

Il est très rare de trouver un projet qui ne doit faire face à de la concurrence, que ce soient des 

startups ou des leaders du secteur. 

La présence de concurrence doit être vue comme la justification de l’attractivité du secteur d’activité. 
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Conclusion 

 

En résumé, pour réussir votre pitch vous devrez faire attention au fond, votre présentation n’omet 

pas d’informations clés,  explique clairement comment vous générerez du revenu ; mais également 

sur la forme, puisque votre capacité à créer une présentation professionnelle et ciblée sera aussi 

jugée.  


