QUESTIONNAIRE PITCH DECK INVESTISSEURS / LEVÉES DE FONDS EARLY-STAGE
Veuillez renseigner l’ensemble des sections afin de permettre la production d’un pitch deck conforme aux standards VC et corporate venture.

1. Vision – Problème – Opportunité – Proposition de Valeur : 
1. Quelle est la vision long terme de votre projet/start-up ?
2. Quel problème majeur, urgent ou inefficacement adressé, votre solution résout-elle ?
3. Quelle est l’opportunité de marché identifiée (taille, croissance, tendance, moment stratégique) ?
4. Quelle est votre proposition de valeur unique (bénéfice central, « pain reliever » ou « gain creator ») ?

2. Argumentaire Différenciant & Bénéfices Clients : 
5. Quels sont vos éléments différenciants par rapport aux alternatives actuelles ?
6. Quels bénéfices mesurables votre solution apporte-t-elle au client (temps, coût, performance, conformité, impact) ?
7. Comment articulez-vous précisément la relation Client → Problème → Solution → Résultat ?
8. Quel est votre narratif central pour convaincre un investisseur en 90 secondes ?

3. Produit / Service : 
9. Décrivez clairement votre produit ou service (fonctionnalités clés, cas d’usage majeurs).
10. Quel est votre niveau de maturité (prototype, MVP, bêta, version commerciale) ?
11. Fournissez des démonstrations, maquettes, captures, liens ou vidéos (si existants).
12. Quel est le cycle d’utilisation côté client (onboarding, utilisation, support) ?

4. Traction & KPIs : 
13. Quels sont vos indicateurs actuels : revenus, utilisateurs, croissance mensuelle, rétention, acquisition ?
14. Quels partenariats ou preuves de traction avez-vous (contrats, MoU, pilotes, engagements) ?
15. Quels KPIs démontrent la viabilité et la scalabilité de votre modèle ?

5. Business Model : 
16. Quelle est votre source principale de revenus (SaaS, commissions, ventes, licensing, B2B, B2G…) ?
17. Quels sont vos prix, marges et hypothèses commerciales ?
18. Quel est votre coût d’acquisition client (CAC) et la valeur vie client (LTV), si disponibles ?
19. Décrivez les canaux de revenus secondaires ou futurs.

6. Strategy & Go-to-Market : 
20. Quelle est votre stratégie de pénétration du marché (phases, cibles prioritaires, régions) ?
21. Quels canaux d’acquisition utilisez-vous (direct commercial, distribution, partenariats, digital) ?
22. Quel est votre plan d’expansion sur 12–36 mois ?
23. Quels moyens et ressources (techniques, humaines, financières) sont nécessaires pour exécuter cette stratégie ?

7. Analyse Concurrentielle : 
24. Qui sont vos concurrents directs et indirects ?
25. Quelles sont les alternatives existantes côté client (solutions internes, informelles, concurrents majeurs) ?
26. Quels avantages compétitifs défendables possédez-vous (technologie, data, certification, réseau, coût, rapidité) ?
27. Comment vous positionnez-vous dans le paysage concurrentiel (matrice, segmentation, différenciation) ?

8. Projections Financières : 
28. Fournissez vos prévisions financières sur 3 à 5 ans :
– Revenus projetés
– Charges d’exploitation
– EBITDA
– Cash-flow
– Besoins en CAPEX / OPEX
29. Indiquez vos hypothèses clés (pricing, volume, croissance).
30. Quels sont vos principaux drivers financiers et risques opérationnels ?

9. Plan de Financement : 
31. Quel montant recherchez-vous lors de cette levée ?
32. Pour quels usages seront mobilisés les fonds (R&D, tech, commercial, expansion, opérations) ?
33. Quel est le découpage prévisionnel du budget recherché (% par poste) ?
34. Quel est votre historique de financement (bootstrapping, subventions, investisseurs précédents) ?

10. Exit Strategy (optionnel) : 
35. Quel type de sortie envisagez-vous pour les investisseurs :
– Acquisition
– Rachat par un strategic/corporate
– Scalabilité vers IPO (long terme)
36. Quels acteurs pourraient être des acquéreurs crédibles ?

IMPORTANT : 
Merci d’avoir complété ce questionnaire. Les informations fournies permettront de structurer un Pitch Deck conforme aux attentes des investisseurs seed, angel, VC et corporate venture, en mettant en avant les éléments différenciants, la traction, la viabilité économique et le potentiel d’impact de votre projet.
Afin de garantir une analyse rigoureuse et une présentation professionnelle, merci de transmettre toutes les pièces justificatives demandées. Ces documents sont essentiels pour valider les hypothèses, affiner les projections financières et produire un support convaincant, cohérent et prêt pour la présentation aux investisseurs.
Une fois le questionnaire et les documents transmis, une phase d’échanges complémentaires pourra être organisée afin d’optimiser la formulation du narratif, les KPIs, la stratégie de croissance et le positionnement global du projet.
Merci d’envoyer l’ensemble à l’adresse suivante : questionnaire@thematradesk.fr

2. Liste des pièces justificatives à joindre (si disponibles) : 
· Documents administratifs / identité de l’entreprise
· Statuts de l’entreprise (PDF signé)
· RCCM & NUI (ou équivalent selon pays)
· Présentation institutionnelle ou pitch existant (si déjà produit)
· Documents Produit / Tech
· Captures écrans, mockups, vidéos, maquettes ou lien vers prototype / MVP
· Description technique (fiche produit, architecture, fonctionnalités clés)

· Roadmap produit sur 12 à 24 mois
· Documents Marché
· Résultats d’études de marché ou données internes
· Liste des clients actuels / prospects stratégiques
· Preuves de traction (contrats, MoU, LOI, licences, partenariats)
· Données financières
· États financiers existants (si l’entreprise est déjà opérationnelle)
· Tableaux de ventes, revenus mensuels ou récurrents
· Projections financières internes (Excel ou PDF), même préliminaires
· Structure de coûts (CAC, LTV, marges, charges principales)
· Stratégie & Opérations
· Organigramme de l’équipe
· CV des fondateurs et du management
· Présentation du business model actuel
· Documentation réglementaire ou conformité (si applicable : licences, certifications, brevets, notes juridiques)
· Documents liés à la levée en cours
· Term Sheet (si déjà existante)
· Historique des levées de fonds précédentes
· Structure actionnariale (cap table à jour)
