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Avant de commencer 

La règle d’or ne répéter ce qu’il y a sur vos 
slides



Les slides de votre oral

1. Le slide d’ouverture car c’est celui qui finalement 
reste le plus longtemps affiché. 

Entre l'installation, le passage de micro, les problèmes techniques ou 
simplement le fait de laisser l’équipe précédente quitter le podium. 
C’est un moment ou vous devez imprimer votre marque 









https://www.alexanderjarvis.com/alan-pitch-deck-to-raise-218m-series-d/



Les slides de votre oral

L’équipe







Les slides de votre oral

2. Le problème auquel vous répondez ou 
l'opportunité que vous avez identifié

La il est question d’universaliser le problème en des termes qu’un enfant de 
10 ans pourrait comprendre 









Les slides de votre oral

3. La solution

Que votre solution soit évidente ou plus 
complexe

C’est ici que vous montrez votre site internet





Les slides de votre oral

4. Le marché  et votre cible





Les slides de votre oral

5. La concurrence



Les slides de votre oral

6. l’opportunité/ croissance que vous avez identifié

ou 

Vos éléments différenciants secret sauce





Les slides de votre oral

7. Le business Model
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8. Les objectifs de Chiffre d’affaire 
et de marge
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9. Votre stratégie 
Commercial/Communication

C’est ici que vous pouvez nous parler de 
l’UX et de vos leviers digitaux



Les slides de votre oral

11. votre vision à 2 à 3 ans 



Les slides de votre oral

11. demander ce que pourquoi vous êtes ici

Partenaire Financier 

Partenaire Industriel

Partenaire Commercial



Les slides de votre oral

12 .analyse réflexive





Quelques conseils pratiques
• Sur la forme Orale :
● toujours la même structure, adaptée en fonction de l’audience et plus ou 

moins raccourcie en fonction du temps alloué pour le pitch ;
● des slides simples, alternant images et texte en police 30 ou 40 pour vous 

éviter de surcharger le slide de textes… et de préférence sans bullet points ; 
des slides complémentaires à ce que vous allez raconter par la voix ;

● des couleurs qui seront également visibles sur un projecteur de mauvaise 
qualité 

● une télécommande pour ne pas interrompre le rythme de votre présentation ;
● un slide d’introduction avec votre « why », votre raison d’être ; 
● chacun de vos slides doit commencer dans sa partie supérieure d’un « power 

title », quelques mots de titre illustrant claire exemple ne mettez pas en titre 
« Business Modèle », mais « Un business modèle scalable » ou ne mettez pas 
« Go to Market » mais « Tested & Scalable Go to Market »



Quelques conseils pratiques
• Sur la forme Orale :
● faites des phrases simples… une idée/une phrase… une phrase/une idée ;
● n’apprenez pas par cœur mais restituez le pitch avec vos mots ;
● utilisez votre voix, mais aussi votre communication non-verbale ;
● variez le ton de votre voix, gardez un contact visuel avec les auditeurs ;
● entrainez-vous en vous faisant interviewer sur base des grandes questions 

du pitch (problème, solution, clientèle cible,… 
● En vous entrainant à répondre à ces questions, vous allez construire des 

réponses naturelles et crédibles



Préliminaires
01 Connaissez-vous votre audience ? 

YES – NO

COMMENTAIRES

02  Avez-vous trouvé une bonne 
accroche ? YES – NO

03 Avez-vous contrôlé la technique ?
YES – NO

Questions

1. Est-ce que vous avez un slide 
d’introduction attractif

YES – NO

2. Savez-vous comment vous
connecter avec votre audience ?

YES – NO

3. Avez-vous présenté brièvement
l’équipe et le lien avec le projet ?

YES – NO

4. Avez-vous bien résumé le
problème et démontré un BHAG ?

YES – NO



Avez-vous mesuré le problème
auquel vous vous attaquez ?
Avez-vous validé le problème sur
le terrain

YES – NO

YES – NO

COMMENTAIRES

5. Pouvez-vous présenter la solution
brièvement et démontrer qu’elle
fonctionne ?
Pouvez-vous mesurer/quantifier les
valeurs générées par votre
solution ?
Avez-vous bien décrit les valeurs
tangibles, mais aussi intangibles ?

Est-ce que tout cela a bien été testé
sur le terrain par des tests proches
de la situation réelle ?

YES – NO

YES – NO

YES – NO

YES – NO



COMMENTAIRES

6. Pouvez-vous décrire le segment de client qui bénéficiera 
le plus de
votre solution ?
Est-ce que votre solution est
validée ? Par des ventes ? Des
lettres d’intention ? Des contrats ?
Des tests ?
Do I know the size of market ? The
CAGR ?

YES – NO

YES – NO

YES – NO

YES – NO

7. Pouvez-vous expliquer brièvement
qui sont vos concurrents ?
Pouvez-vous expliquer brièvement
qui sont vos substituts ?
Pouvez-vous expliquer brièvement
votre UCA (Unfair Competitive
Advantage ou Avantage
Concurrentiel Déloyal) ?

YES – NO

YES – NO

YES – NO

8. Pouvez-vous expliquer simplement
votre Business Modèle ? Et
pourquoi celui-là ?
Est-il scalable et pouvez-vous
l’expliquer ?
Est-il efficient et pouvez-vous
expliquer pourquoi ?
Est-il testé ?

YES – NO

YES – NO

YES – NO

YES – NO

9. Pouvez-vous décrire où vous en
êtes dans le projet, ce qui a été
accompli et démontré ?
Pouvez-vous décrire où vous
allez ?
Quelles sont les prochaines
étapes ?
Pouvez-vous décrire quels sont les
risques encore à venir ?

YES – NO

YES – NO

YES – NO

YES – NO

Pouvez-vous décrire l’équipe ? YES – NO
Pouvez-vous expliquer comment
vous compensez les faiblesses de
l’équipe ?
YES – NO
Pourquoi cette équipe sur ce
projet ?

YES – NO

YES – NO



COMMENTAIRES

8. Pouvez-vous expliquer simplement
votre Business Modèle ? Et
pourquoi celui-là ?
Est-il scalable et pouvez-vous
l’expliquer ?
Est-il efficient et pouvez-vous
expliquer pourquoi ?
Est-il testé ?

YES – NO

YES – NO

YES – NO

YES – NO

9. Pouvez-vous décrire où vous en
êtes dans le projet, ce qui a été
accompli et démontré ?
Pouvez-vous décrire où vous
allez ?
Quelles sont les prochaines
étapes ?
Pouvez-vous décrire quels sont les
risques encore à venir ?

YES – NO

YES – NO

YES – NO

YES – NO

Pouvez-vous décrire l’équipe ? YES – NO
Pouvez-vous expliquer comment
vous compensez les faiblesses de
l’équipe ?
YES – NO
Pourquoi cette équipe sur ce
projet ?

YES – NO

YES – NO



COMMENTAIRES

Pouvez-vous décrire l’équipe ? 
Pouvez-vous expliquer comment vous compensez les 
faiblesses de l’équipe ?
Pourquoi cette équipe sur ce projet ?

YES – NO



Mon pitch



Les attendus / livrables

➔ •Pitch (oral de 4 à 6 minutes) - (coefficient 0,15)

➔ •Rendu écrit du brief de la stratégie en marketing digital 
(persona / Benchmark / Business model / business plan / 
stratégie de contenu avec exemple/ roadmap pour 2 leviers). 
Rapport de maximum 20 pages -  (Coefficient 0,15)

➔ Site  (Livraison finale site mobile) - (coefficient 0,15) 



Les attendus / livrables

➔ Présentation orale du projet ( pitch + à la fin après dernier slide 
Analyse réflexive sur le projet (dans sa globalité) / (présentation 
orale de 15mn) - (Coefficient 0,25)

➔ Les travaux & évaluations spécifiques au SPOC - (Coefficient 0,15).

➔ Un livrable spécifique en LVB - (Coefficient 0,15)


