
12 SLIDES POUR CONVAINCRE

Ce document vous aide à structurer votre projet en vue de réaliser son pitch

Nom du projet
_________________________



SYNOPSYS
Présentez ici une courte description du projet, ses opportunités, son ambition,
les thématiques, et qui sont les porteurs du projet



WHAT’S NEXTBesoins
Répartissez ici les besoins rationnels / fonctionnalités attendus par le marché 
selon qu’ils font appel au savoir-faire, à l’expérience d’usage ou à la simplexité (≠ complexité)

Technologie, 
performance, 
précision

Communauté, 
plaisir, confort

Design, Gain de 
temps, facilité

Précisez ici les prochaines actions 
identifiées par l’équipe pour faire 
maturer la compréhension des 
besoins rationnels du marché

Le marché a exprimé le 
besoin de…

Le marché a exprimé le 
besoin de…

Le marché a exprimé le 
besoin de…



WHAT’S NEXTAttractivité

POURQUOI

COMMENT

QUOI

Dans quelle grandes tendances oumouvement demarché s’inscrit l’innovation ?

De quelle manière (offre, méthode, approche) pensez-vous adresser les enjeux
identifiés ?

Sous quelle forme l’innovationdoit-elle être présentéeaumarché ?

#La solution à développer

#La problématique de valeur

# Les moyens/outils

Décrivez la vision émotionnelle du projet, le « why », le « drama » (ex., les indicateurs de sustainability ou sur des 
macros tendances de marché). Puis, indiquez comment vous adressez cette vision et quelle est votre solution. Précisez ici les prochaines actions 

identifiées par l’équipe pour 
comprendre les facteurs 
émotionnels d’adhésion des 
utilisateurs ou clients du marché.

La principale problématique de valeur 
adressée est …

Pour résoudre ce problème, il est nécessaire 
de …

Nature de la solution :



WHAT’S NEXTSponsoring
Indiquer quels sont les sponsors ou partenaires indispensables au développement du projet 
et préciser les sponsors déjà acquis 

STRATÉGIQUE

OPÉRATIONNEL

INTERNE EXTERNE

Précisez ici les prochaines actions 
identifiées par l’équipe pour intégrer 
des sponsors clés susceptibles de 
faire accélérer le projet

Décrire les sponsors à cibler 
(CEO, DG, COMEX, DIVISION, 
etc..) et préciser ceux qui sont 
déjà à bord du projet

Décrire les sponsors à cibler 
(HEDGE FUND, ACTIONNAIRE, BPI, 
CONSULTANT..) et préciser ceux 
qui sont déjà à bord du projet

Décrire les sponsors à cibler 
(MANAGER, COLLEGUE, COLLABS, 
PARTENAIRES, …) et préciser ceux 
qui sont déjà à bord du projet

Décrire les sponsors à cibler 
(ADMINISTRATION, ETUDE, …) et 
préciser ceux qui sont déjà à 
bord du projet



WHAT’S NEXTLégitimité
Révélez ici sur quels piliers l’équipe se repose pour légitimer le développement de ce projet
(présence sur le marché, science, expérience de l’équipe, …) 

RÈGLEMENTAIRES

PUBLICATIONS EXPERTISE RECONNUE

SECTORIELLE

EXPÉRIENCE TERRAIN LOBBY/INFLUENCE

Précisez ici les prochaines 
actions identifiées par l’équipe 
pour renforcer la légitimité du 
projet de son équipe et ainsi 
faciliter la réassurance du 
marché.

Aidez-vous du radar ci-dessus pour résumer ici les avantages de l’équipe ou de 
l’organisation qui la rende légitime pour développer le projet.



WHAT’S NEXTMagic Team
Indiquez ici la complémentarité des compétences de l’équipe pour adresser tous les besoins du projet

Précisez ici les prochaines 
actions identifiées par l’équipe 
pour identifier et intégrer de 
nouvelles compétences 
nécessaires au projet.

Responsabilité
Compétences

Responsabilité
Compétences

Responsabilité
Compétences



WHAT’S NEXTIngénierie

TEST SYSTÈME, LANCEMENT ET 
INDUSTRIALISATION

DÉMONSTRATION DE LA 
TECHNOLOGIE

RECHERCHE ET 
DÉMONSTRATION FAISABILITÉ

RECHERCHE ET TECHNOLOGIQUE 
FONDAMENTALE

DÉVELOPPEMENT DE LA 
TECHNOLOGIE

DÉVELOPPEMENT 
SYSTÈME/SOUS-SYSTÈME

Précisez le niveau maturité technologique du projet (niveau TRL) à date en supprimant les mentions inutiles 
et en ne conservant que la bonne description (laboratoire, prototypage, MVP, tests en conditions restreintes, 
tests en conditions réelles, etc…) Précisez ici les prochaines 

actions identifiées par l’équipe 
pour valider la faisabilité du 
projet et les enjeux de 
développement technique (et 
industriel).

Principes de base observés ou décrit

Concept technologique et/ou applications formulés

Preuve analytique ou expérimentale des principales fonctions 
et/ou caractéristiques du concept

Validation de composants et/ou de maquette en laboratoire

Validation de composants et/ou de maquette en 
environnement représentatif

Démonstration d’un prototype  ou modèle de système/sous-
système dans un environnement représentatif

Démonstration d’un prototype  du système dans un 
environnement opérationnel

Système réel achevé et qualifié par des tests et démonstration

Système réel achevé et qualifié par des missions 
opérationnelles réussies



WHAT’S NEXTSécurisation

NIVEAU DE PROTECTION 
ACTUEL/REQUIS

ORIGINALE

PARTAGÉE EXCLUSIVE

TRANSFERT

Décrivez l’état des lieux de la protection technique, réglementaire et intellectuelle du projet. 

POSITIONNEMENT DE LA PROPRIÉTÉ INTELLECTUELLE DU PROJET
Précisez ici les prochaines 
actions identifiées par l’équipe 
pour protéger le projet et 
anticiper tous les blocages à son 
développement.

BREVET 
MONDIAL

BREVET 
NATIONAL

DESSIN
& MODÈLE

DÉPÔT
MARQUE

ENVELOPPE
SOLEAU

ACCORD
CONFIDENTIEL

BARRIÈRE 
D’ENTRÉE

Aidez-vous des diagrammes ci-dessus pour résumer ici l’avancement du projet 
en matière de propriété intellectuelle (à protéger ou déjà protégée)



WHAT’S NEXTChaîne de valeur
Représentez ici la chaîne de valeur cible et indiquez en quoi ce projet vient s’y intégrer ou la transformer

Précisez ici les prochaines 
actions identifiées par l’équipe 
pour comprendre les chaînes de 
valeur actuelles du marché et 
proposer un positionnement 
pertinent pour le projet

CONCEPTION FORECAST SOURCING PRODUCTION

TRANSPORT

STOCKAGEPRÉSENTATIONVENTE B2BLIVRAISON

PROMOTION

CONSEIL ACHAT
& FINANCEMENT

LIVRAISON

SAV

FIDÉLISATIONCOMMUNAUTÉ

UTILISATION

INFRASTRUCTURE

TECHNOLOGIE

RESSOURCES
HUMAINES

Précisez en quoi le projet transforme (ou 
non) une chaîne de valeur existante



WHAT’S NEXTDifférenciation
Choisissez une échelle de valeur pour comparer les solutions existantes du marché et décrivez en quoi 
votre solution se positionnement / distingue de l’existant. Précisez ici les prochaines actions 

identifiées par l’équipe pour 
répertorier les acteurs en place, 
leurs solutions et les prix pratiqués

PRIX ÉLEVÉ

AU CHOIX :
Fondamentaux
Incontournables
Traditionnels
Rationnel
Incrémental
Qualité -

AU CHOIX : 
Nouvelles valeurs
Nouveaux entrants
Modernes
Emotionnel
HighTech
Qualité +

PRIX BAS



WHAT’S NEXTProfitabilité
Proposez une analyse simple du potentiel de marché cible (géographie, chiffre d’affaire, …)

Précisez ici les prochaines 
actions identifiées par l’équipe 
pour construire un business 
model crédible pour le projet

NATIONAL

RÉGIONAL

CONTINENTAL

GLOBAL

TAILLE DE MARCHÉ

PROJECTION CHIFFRE D’AFFAIRE

PANIER MOYEN

€

CLIENTS

300

MOY. CLIENTS/PDV

AVEC                        

CLIENTS

250

IMPLANTATION

DANS               

PAYS

MOY. DISTRIBUTION/PAYS

DANS                        

POINT DE VENTE

100
=X X X

15

1 000 000 €

POTENTIEL MARCHÉ (€)

< 10 M

100 - 500 M

< 500  M - 1MD

>1 MD



WHAT’S NEXTImpact
Utilisez les exemples ci-dessous pour décrire les impacts RSE et marché attendus par le projet :

IMPACT MARCHÉMODÈLE ÉCONOMIQUE

IMPACT SOCIALSTRUCTURE D’ENTREPRISE / MARQUE

IMPACT ENVIRONNEMENTALECOSYSTÈME DU MARCHÉ CIBLE

Précisez ici les prochaines 
actions identifiées par l’équipe 
pour préparer le lancement de 
la solution sur le marché et 
garantir son développement

Qualité de vie 
des consommateurs

Adéquation 
avec les SDGs

Environnement 
social du projet

Modèle d’entreprise 
durable

Labélisation

Conformité
réglementaire

Image durable
de la marque

Méthodes de 
production durable

Ecoconception

Preuves scientifiques 
de l’impact positif

Modèle de 
croissance durable

Durabilité vis-à-vis 
de l’existant

B2B B2B2C B2C

Lobby

Prescripteurs

Clients

Payeurs

LicensingcoopérativeNon lucrative commercialeÀ mission



WHAT’S NEXTStorytelling

POINTS DE CONTACT PHYSIQUE

POINTS DE CONTACT DIGITAUX

Décrivez le parcours client type pour le projet et indiquez les éléments et stratégies de communication 
qui vont être employées auprès des clients cibles, de leur sensibilisation à leur fidélisation

SENSIBILISATION CONSIDÉRATION ACHAT SERVICE FIDÉLISATION

Social ads/ SEO 

◉
◉ Landing Page

◉ Blog

◉ Site web Tiers

Forum ◉

◉ Packs 

Entretien Blog Utilisateurs ◉

Groupes◉
Social Networks

Newsletter/CRM ◉

Prgm Fidélité ◉

◉ Influenceurs

◉
Relation
Presse

◉
Radio

TV

Print

Info 

Websit

e

Bouche à oreille ◉ Lieux de pratique

◉
Magasins ◉

◉
Evènement 

promotionnel 
(expo, foire…) Customer ◉

Service

FAQ ◉
Knowledge Base

Billboard Digital ◉

Email Viral ◉

Pub en ligne ◉
Websites B2C ◉

◉
Promo 

Tour

◉
Évènement

Centre ◉
Entrainement

Opticiens◉
◉

Journées

tests

◉
Rides

Meet-ups

Précisez ici les prochaines 
actions identifiées par l’équipe 
pour développer le discours, 
l’identité de la solution et la 
stratégie de communication au 
lancement

Plan médiaUn argumentaire 
est établi

Pas encore de 
storytelling

Adaptation des 
messages aux cibles

Design 
créatif



Pour la suite

Racontez ici les besoins clés et limites du projet à date, ressources humaines
et financières pour son développement et son accélération.
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