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I

Comprendre et prendre conscience




1 • Pourquoi ce livre…


De la même façon qu’un coach démarre toujours une séance par l’objectif recherché, j’aimerais être clair sur le dessein de ce livre.

Il est de vous aider à passer de la présentation au pitch.

Quelle différence ? Et quel intérêt ?

La présentation comme son nom l’indique, présente votre projet.

Le pitch le vend.

Or, de la même façon qu’un entrepreneur « entreprend » sa vie, il doit conquérir ses futurs territoires, ses futurs partenaires, ses futurs employés, et ses futurs clients.

Il doit installer le plus vite possible, les fondations de son projet pour le faire passer du rêve à la réalité.

Un entrepreneur ne doit pas présenter son projet. Il doit le vendre, et en permanence. À tous et à tout instant.

Guy Kawasaki, le fameux gourou américain passé par la direction marketing d’Apple, aime raconter une blague à ce sujet :

« - Comment sait-on qu’un entrepreneur pitche ?

- il a les lèvres qui bougent… »

Ce livre a pour objet, à travers la méthode et les outils que j’ai créés, des anecdotes qui me semblent éclairantes aussi, de vous donner les armes pour pitcher le plus efficacement possible.

 

Il abordera dans un premier temps, l’état d’esprit nécessaire, reprendra les bases théoriques de la vente et du pitch, puis développera les trois dimensions de ce pitch : son écriture, sa formalisation, et la prise de parole en public.

Évidemment, si ce livre s’adresse en premier lieu aux entrepreneurs que j’accompagne depuis longtemps, j’espère que ses conseils pourront servir également à tous ceux qui, d’une façon ou d’une autre, ont des projets à faire aboutir.





… Et ce livre comment


Je me devais d’évoquer le TGV dans ce livre. D’abord parce que nombre de ses pages y a été écrit, bien calé dans mon fauteuil, durant mes trajets entre Paris et la province où je rejoignais les différents incubateurs ou antennes de bpifrance pour qui j’ai travaillé pendant l’écriture de ces pages.

Mais, également, et surtout, parce que j’ai voulu faire un livre TGV. Un livre que vous puissiez lire et assimiler à Très Grande Vitesse. En premier lieu, pour une raison évidente : vous n’avez pas le temps ! Un entrepreneur est toujours sous l’eau avant de surfer dessus. Je préfère que le temps de lecture ainsi économisé soit investi dans l’entraînement à votre prise de parole, trop souvent passé par pertes et profits.

Enfin, en lecteur insatiable des essais, méthodes et théories sur l’entreprise qui nous viennent de l’autre côté de l’Atlantique, j’ai trop souvent observé une longueur indigeste et inutile de leur prose. Pour une raison qui m’échappe (le prix du livre ? la perception de son sérieux ?), les auteurs se croient toujours obligés de nous faire 250 pages là où 150 nous auraient suffi.

Du coup, trop de répétitions, trop d’exemples et trop de livres que je n’ai pas finis. J’en avais un peu honte jusqu’à ce que je m’en ouvre à Aurélie, une amie qui a le même profil que moi. Elle aussi venait d’abandonner aux deux tiers le livre qu’elle m’avait elle-même conseillé ! (en l’occurrence Nudge de Richard H. Thaler et Cass R. Sunstein aux éditions Pocket)

Puisque je n’ai plus honte, je ne suis plus tenu à cette règle mystérieuse des 250 pages. Voici donc un livre à lire en une heure, ou un peu plus, dont le contenu, je l’espère, vous servira pour des années ! Et évidemment, en premier lieu, pour votre prochain pitch.





2 • Les deux secrets de la vie… et du pitch


Dans un livre comme dans un pitch, il faut commencer fort.

Je vais donc immédiatement vous dire ce qui compte le plus, et qui aurait pu servir de conclusion.

Comme pour la suite des premiers chapitres, qui traite de la prise de conscience nécessaire des fondamentaux, je passerai par mon expérience personnelle, puisque tout me vient de là.

Je vais donc commencer par la fin.

Je vais vous donner les deux secrets de la vie.

Oui, oui, les deux secrets de la vie.

Cela tombe bien, ce sont également les deux secrets du pitch.

Le premier m’a été donné par ma mère. Et le second, par mon père.

En définitive, ce sont eux qui ont réussi le premier chapitre de ma vie. Il était naturel qu’ils parrainent le premier chapitre de ce livre.

Premier secret

Les mères juives sont des mères supers et superlatives. Depuis que je suis né, je suis pour la mienne, le plus beau, le plus fort, le plus généreux, le plus gentil, le plus intelligent… le plus, le plus, le plus…

À la fin, j’ai dû finir par y croire un peu.

D’ailleurs, plus jeune, lorsque j’entendais quelqu’un jurer « Oh mon Dieu »… je me retournais et je répondais « Oui ? »

Si la vie et ma femme (…) ont eu la bonne idée de me remettre les pieds sur terre, plus souvent qu’à mon tour, il a dû néanmoins, en rester quelques traces. Et c’est une bonne chose !

Le voilà, le premier secret. Croire en soi. Et croire qu’on peut, croire qu’on va réussir.

Je me souviens d’une démonstration de putting(1) d’un champion de golf, Colin Montgomerie. En nous regardant dans les yeux, d’un air un peu goguenard, il nous affirma : « La technique évidemment… cela compte. Mais ce qui compte le plus au monde, c’est de croire que la balle va tomber dans le trou. Au moment de la traverser (car on traverse une balle au golf, on ne la frappe pas) vous devez l’entendre tomber. Si vous n’y croyez pas, si vous ne vous projetez pas dans cette image mentale, il vous sera impossible de réussir votre coup. C’est un problème cognitif. »

Je pense aussi souvent à cette image lointaine d’enfants qui courent dans la rue, un peu comme une photo de Doisneau.

On ne voit plus de grappes d’enfants courir dans la rue de nos jours. Ils doivent être devant un écran quelconque. Mais quand j’étais jeune, on le faisait souvent. Et il y avait deux types d’enfants, ceux qui couraient en riant, et ceux qui couraient en faisant l’avion avec leurs bras.

J’appartenais aux « avionneurs » et je dois avouer qu’à chaque fois, tout en sachant que c’était impossible, j’espérais que j’allais m’envoler.

Je pense que ce sont les enfants qui font l’avion qui deviennent entrepreneurs. C’est ma mère qui m’a mis dans cet avion, et c’est grâce à elle que je le suis devenu.

Détermination et principe de réalité.

Finalement, cette idée que tout est possible, est la seule qui peut changer le monde. Sauf évidemment, quand la réalité est plus forte. Ce qui me rappelle ma première grande histoire d’amour à la fois, très passionnée et… très courte.

J’eus mon premier coup de foudre à huit ans, dans le salon de mes grands-parents. Je dormais ce soir-là chez eux, et regardais un film qui me marqua à jamais « Certains l’aiment chaud » de Billy Wilder. Une comédie trépidante avec Jack Lemmon, Tony Curtis et surtout, une blonde explosive, Marilyn Monroe, dont je tombais instantanément amoureux sur l’écran noir et blanc de la télévision.

Un peu plus tard, sous mes draps, j’échafaudais du haut de mes huit ans mon plan d’attaque. J’économiserais jusqu’à mes quinze ans de quoi acheter mon billet d’avion pour aller en Amérique.

Je demanderais à mon grand-oncle qui habitait à côté de New-York, de m’apprendre l’anglais. La différence d’âge avec Marilyn ? Pffft ! Ma grand-mère avait dix-sept ans de plus que mon grand-père (incroyable à l’époque mais vrai) ! Marilyn était mariée ? Qu’importe, j’irai la conquérir. Je ne doutais de rien.

Le lendemain matin, au petit déjeuner, je posais quelques questions pour affiner les plans qui tournaient vertigineusement dans ma tête.

Cette matinée-là fut riche en enseignements. J’eus dans le même temps, la révélation du principe de réalité, et mon premier chagrin d’amour. Sans rien savoir de mes états d’âme, mon grand-père m’apprit que Marilyn Monroe… était morte.

Qui plus est, deux ans avant ma naissance !

C’était la seule option que je n’avais pas envisagée…

Quand je coache un entrepreneur qui veut changer le monde, je pense toujours à ma mère et à Marilyn… Pour qu’il se serve de ses convictions, de sa force, de sa confiance, le plus loin possible. Mais sans jamais oublier le principe de réalité.

 

Alors comment faire ?! Évidemment, tout le monde n’a pas eu ma chance d’avoir la championne du monde des mères juives !

C’est une question de choix tout simplement.

Choisissez les terrains sur lesquels vous êtes le plus fort pour vous exprimer. Travaillez sur vos points d’expertises pour trouver votre zone de confort et de performance. C’est dans cette zone que seront vos points d’appuis dans la vie.

Le premier secret consiste donc à travailler sur vos valeurs ajoutées, sur ce que vous savez le mieux faire. Vous verrez, j’ai une bonne nouvelle, ce que vous savez le mieux faire est le plus souvent, ce que vous préférez faire. Quant au reste, essayez autant que possible de le déléguer à vos partenaires, associés, employés…

La confiance en soi, et dans son projet, est le premier secret pour réussir à atteindre ses objectifs. Mais c’est également, le premier secret pour bien pitcher.

Sur scène, en face de votre public, que ce soit dans une salle de réunion, au restaurant ou chez des amis, pour parler d’une voix assurée et impactante, choisissez vos sujets. Plus vous maîtriserez le fond, plus vous croirez en vous, et plus vous serez efficace sur la forme.

À défaut d’avoir une mère juive qui vous aura fait croire que votre origine est divine, choisissez votre terrain et vos armes. Vous n’en serez que plus fort.

Deuxième secret

Le deuxième secret de la vie et du pitch m’a été transmis par mon père. Et par une coïncidence étrange, nous sommes aujourd’hui à l’heure à laquelle j’écris ces lignes à la date anniversaire de ce don si important pour moi.

Nous sommes aujourd’hui le 25 février, 33 ans jour pour jour, après qu’il m’ait montré le chemin.

Mon père est un enfant de la guerre, qui a vécu lors de son adolescence toutes les difficultés de sa génération. Il a perdu son père sans l’avoir connu, et a dû aider ma grand-mère à subvenir à leurs besoins alors qu’il était encore lycéen. Il partait faire les marchés à 4h du matin, avant d’aller en classe quelques heures plus tard. Raison pour laquelle, sans doute, attachait-il tant d’importance au succès de mes études. Il espérait pour moi les plus brillantes, afin qu’à minima, je devienne président de la République ou, éventuellement Premier ministre.

De mon côté, après avoir lu le premier livre de Jacques Séguéla à 15 ans « Ne dites pas à ma mère que je suis dans la publicité, elle me croit pianiste dans un bordel » j’avais conçu le projet de devenir concepteur-rédacteur dans une agence de publicité. Et le plus vite serait le mieux. En attendant, tout juste bachelier, je préparais le concours de Sciences Po…

Autant dire que pour mon père, la publicité à cette époque s’apparentait plus au cirque Bouglione qu’au palais de l’Elysée…

Ce 25 février, je lui annonçai fièrement qu’après une rencontre lumineuse avec la directrice de création de l’agence de publicité FCA, Brigitte Schuman, ma future amie pour la vie, celle-ci m’avait proposé de venir en stage pendant l’été.

Il me fit alors une proposition qui me stupéfia.

« Rappelle tout de suite cette Brigitte et commence demain. Je te donne un an. Je te soutiendrai pendant cette période. Si dans un an, tu as trouvé ton bonheur, et un boulot stable, c’est ok pour moi. »

Après une pause, il reprit « Mais si dans un an, tu ne te sens pas dans ton assiette dans cette agence… si tu ne t’es pas trouvé, tu reprends tes études s’il te plaît. »

Ce fut un choc, une joie immense, une libération, un peu j’imagine, comme le fait de fouler une terre inconnue et promise pour un explorateur.

Il venait de mettre un terme à ses années d’espoirs de me voir poursuivre des études que l’après-guerre lui avait volées.

Ce fut un choc aussi car je compris immédiatement l’immensité du cadeau qu’il venait de me faire, et ressentis la grandeur de mon père.

Par contre, je ne saisis que bien plus tard, la dimension éducative de son geste.

Lui, qui n’avait pas eu de modèle de père pour lui apprendre à en être un, m’a donné ce jour-là, la plus grande leçon de paternité que l’on puisse donner à son fils.

Ce 25 février, il m’a appris que l’important c’est l’autre.

Il m’a appris qu’un homme vit, apprend, grandit, se révèle, à travers l’autre, avec lui et surtout pour lui. Il m’a montré que pour lui, mon bonheur était plus important que le sien. Ma mère avait fait de moi un dieu, mon père a fait de moi un homme.

Trente cinq ans plus tard, lorsque je devins intervenant à

Sciences Po Executive Education, pour enseigner le pitch et la prise de parole, c’est lui que j’appelai en premier. Et notre émotion fut grande de nous rappeler ce moment.

 

Être dans le don. Ce secret de la vie est également un secret du pitch.

En effet, les meilleurs pitchs sont ceux où l’on s’oublie pour être dans le don, dans l’échange, dans la volonté d’enrichir l’autre.

C’est non seulement, le meilleur moyen, et de loin, de capter son auditoire et de le convaincre, mais c’est aussi, et ce n’est pas la moindre qualité de ce secret, le meilleur antidote au stress.

Être dans le don, la volonté d’enrichir l’autre, c’est échapper à la peur de son regard pour être dans le plaisir de faire œuvre utile.

 

Nous aborderons dans ce livre, la théorie et la pratique du pitch, la compréhension de son fonctionnement, et les techniques nécessaires à appréhender.

Mais avant cela, vous devez vous conditionner mentalement.

Comme pour des grands champions sportifs, qui ont peu de différences techniquement, mais qui finissent par gagner sur le mental.

Choisir votre zone de performance pour avoir confiance en vous et comprendre que votre pitch est fait pour l’autre vous permettra de progresser de façon considérable.

Pour ma part, une vie ne sera pas suffisante pour remercier ma mère et mon père de m’avoir transmis ces deux piliers du bonheur, de la réussite… et du pitch !




Note

(1) C’est le coup de précision joué sur le green ou se trouve le drapeau et le trou qui consiste avec un putter à viser le trou.





3 • La puissance  des mots et de la parole


J’ai eu la révélation de la puissance des mots et de la parole un jour ensoleillé de mes 15 ans.

J’étais à l’époque élève au Lycée Turgot. J’avais la voix haut perchée, des pulls roses et des petites lunettes cerclées d’écaille. La cible idéale pour des adolescents dont le but ultime était de chercher, par tous les moyens possibles, à affirmer leur virilité. Or, l’un d’entre eux, condisciple d’une autre classe, qui voyait dans la bagarre l’expression ultime de sa recherche existentielle, avait conçu le  projet  funeste de s’en prendre à moi et m’avait provoqué en duel. Plus exactement, il m’avait averti à la récréation qu’il m’attendrait à la sortie du lycée…

Je ne m’étais jamais battu, et je passai ma journée en cours, sans écouter les profs, tout à la terreur que m’inspirait ce rendez-vous inévitable. Un peu avant l’heure dite, tel un condamné à mort, je confiai mes lunettes et ma montre à une amie.

Puis je sortis, les mains dans les poches, cachant tant bien que mal mon tsunami intérieur. Il était là, à m’attendre goguenard et sûr de lui. Son public en retrait, attendait également le spectacle, prêt à s’enflammer pour son champion. Une transposition urbaine et moderne des jeux du cirque.

Mes quelques amis se tenaient à l’écart, silencieux. Je les avais convaincus qu’intervenir ne ferait que repousser l’inéluctable.

Il était devant moi, à présent. Le cercle s’était formé autour de nous.

Et le miracle vint. Une inspiration venue du plus profond de l’âge des cavernes probablement, quand l’homme développa son instinct de conservation devant des dangers mortels immédiats.

« Attends deux secondes » lui dis-je « Ne t’inquiète pas, nous allons nous battre, mais avant, il faut que nous parlions un peu. »   Et dans le même temps, je le pris par le coude et l’entrainais avec moi en dehors du cercle, à quelques mètres de là.

Sans m’en rendre compte je venais de gagner une première manche. Je venais en effet, d’enrayer sa marche en avant, et de le soustraire au regard de son public, ce qui fit immédiatement baisser son niveau de pression.

Enfin je pris le dessus, provisoirement certes, en l’emmenant sur mon terrain de jeu.

Et là, je me mis à lui parler, encore et encore.

Je ne me souviens pas de ce que je lui ai dit. Et peu importe !

J’avais commencé par le sortir physiquement de son « cercle de feu ». La dynamique relationnelle créée par la parole, et sur laquelle je reviendrai, me permit de l’en extraire mentalement.

Et le plus beau, c’est qu’à la fin, nous nous serrâmes la main en nous donnant rendez-vous le lendemain.

Son public versatile s’était éparpillé. Le mien me rapporta mes lunettes et ma montre.

Dans le métro qui me ramenait chez moi, je restais prostré en tremblant comme une feuille. Je venais de frôler l’abîme. Pourtant au fond de moi, je sentais une lumière, une révélation. Quelque chose de fort qui ne me quitterait plus. La conscience de la puissance des mots et de la parole. Ils venaient de me sauver la vie. Je ne savais pas encore comment, mais je savais déjà pourquoi ils deviendraient mon objet quotidien, mon arme et mon inspiration. Mon métier.

Ce n’est donc pas un hasard, si trois ans plus tard, avec mon seul bac en poche mais une détermination et un enthousiasme à toute épreuve, je devenais rédacteur concepteur dans une agence de publicité. Pendant plus de vingt ans, j’ai travaillé à synthétiser un message en une image et quelques mots pour toucher le cœur et l’imaginaire du public. Finalement, la publicité fut la meilleure école pour m’apprendre à raconter des histoires en un instant, le chemin idéal pour enseigner aujourd’hui les techniques fondamentales du pitch. J’ai même fini par en faire une méthode…

 

Comme dans tout ce que ce livre va vous dire, vous apprendre ou vous raconter, je souhaite commencer par les principes premiers.

Avant de découvrir une technique, il s’agit de comprendre sur quelles bases elle se fonde pour fonctionner.

C’est ce qui vous permettra de mettre en œuvre la Méthode Winning Pitch en conscience, et donc avec un maximum d’efficacité.

Ici, il s’agit de ressentir à quel point les mots que vous allez employer peuvent être puissants et inspirants.

Il s’agit de comprendre à quel point ces mots peuvent emporter vos interlocuteurs, et leur faire prendre la décision que vous espérez.

D’ailleurs, des dizaines d’exemples vous le prouvent concrètement, que ce soit dans l’histoire, ou dans votre cercle intime.

Remémorez-vous des mots célèbres qui ont traversé le temps et inspiré leur public.

Rappelez-vous le « I have a dream » de Martin Luther King,

le « J’accuse » d’Émile Zola ou plus récemment, le « Nous sommes Charlie ».

Dans le domaine publicitaire, le « Think different » d’Apple ou le « Just do it » de Nike ont enrôlé des millions d’adeptes pour leurs marques respectives.

Petite digression, quand il est très fort, un mot peut s’exposer à un « retour de service » plus fort encore, comme au tennis.

J’ai vu dans le métro londonien pendant l’écriture de ce livre, un « Just don’t eat » pour le mouvement contre la consommation de la viande qui m’a bien fait sourire.

Dans le domaine politique j’ai un faible pour le « Yes we can » d’Obama. Quelle puissance inspirationnelle ! Le « Yes » pour appuyer l’affirmation que tout est possible. Le « We » pour dire que la condition est d’être ensemble, pour rassembler, et répondre à tous ceux qui déjà en 2008, se sentaient déclassés.

Quand ils vous marquent, les mots ne se contentent pas de vous faire réfléchir ou de vous pousser à l’action. Ils peuvent continuer de vivre avec vous, continuer de faire vibrer l’émotion qu’ils ont pu provoquer quand ils vous ont touchés.

Et vous, dans votre champ personnel ? Réfléchissez.

Forcément, il y a eu des moments, des mots qui ont changé votre vie.

Évidemment, le jour où vous avez demandé la main de votre femme et si vous êtes une femme, le jour où vous lui avez dit oui.

Mais aussi le jour où vous avez défendu un dossier qui vous tenait à cœur. Il y a peut-être une phrase que votre père vous disait quand vous étiez plus jeune, qui vous a marqué et qui vous marque encore…

Oui, les mots sont puissants pour peu qu’on comprenne leur potentiel et qu’on les choisisse bien.

Ne les sous-estimez pas. Ils sont vos premiers soldats.





4 • Le rationnel explique,   l’émotionnel décide


Je m’interroge depuis plus de vingt-cinq ans sur la façon dont fonctionne le cerveau, et particulièrement celui de tous ceux à qui j’ai eu l’occasion d’essayer de vendre un projet !

Progressivement, je me suis fait ma propre hypothèse basée sur mes expériences. Puis je suis allé confronter la synthèse de ma réflexion avec des spécialistes qui en ont fait leur métier.

Le cerveau est la machine la plus sophistiquée de la planète terre.

Pour ce qui concerne la prise de décision - et je rappelle que vous pitchez pour obtenir une décision positive de vos   interlocuteurs - le cerveau procède d’une alchimie unique entre une pensée rationnelle et une pensée émotionnelle.

J’ai pendant mes années de publicitaire travaillé sur ce que j’appelai la théorie des deux hémisphères : l’hémisphère gauche qui raisonne et le droit qui résonne.

Rappelez-vous que toute prise de décision, quelle qu’elle soit et quelle que soit la taille de l’enjeu est une prise de risque. Décider d’investir un million dans une entreprise comme de choisir un restaurant italien pour le dîner !

Schématiquement, cette prise de risque peut être représentée par une équation que notre cerveau essaie de résoudre. Cette équation est constituée d’une série d’inconnues que le cerveau rationnel va se charger de réveler.

Il va en réveler un maximum, mais pas toutes !

C’est le cerveau émotionnel qui en fonction des inconnues restantes décidera de prendre le risque ou pas.

C’est ce que j’appelle la conviction émotionnelle.

Reprenons l’exemple qui peut-être vous intéresse: convaincre un investisseur de mettre un ou plusieurs millions d’euros dans votre projet. Vous allez l’accrocher avec des aspects aspirationnels puis le rassurer tant que faire se peut sur ce qui est de l’ordre du devenir… Mais quel que soit le dossier, ces points en devenir sont autant d’inconnues. Or personne ne connaît le futur et ne peut sérieusement prédire ce que sera l’avenir (à part ma mère, mais c’est un autre livre…). Aucun cerveau, et à l’heure ou ce livre est écrit, aucun algorithme n’est capable de le faire. La décision finale de l’investisseur ne peut donc être basée que sur un sentiment : Il le « sent » ou pas, il a « envie » ou pas, il y « croit » ou pas…

Décider participe donc de cette conviction émotionnelle qui se sera nourrie d’espoir, de confiance, d’ambition et de désir.

Quand vous pitchez, vous devez prendre en compte cet aspect fondamental de l’adhésion. C’est la raison d’être du Script W dans la Méthode Winning Pitch que je développerai dans les chapitres suivants.

En synthèse de ces quelques lignes, retenez cette jolie phrase que j’ai lue dans « Life’s a Pitch » :

« Un pitch n’est pas fait pour la bibliothèque de l’esprit, mais pour le théâtre du cœur !»





5 • Les principes de la vente et du pitch


a. Le principe du puzzle

Vendre est un jeu. En tout cas, il devrait l’être plus souvent. Plus exactement c’est un jeu de puzzle. La symbolique est simple, tout comme le puzzle consiste à trouver la pièce « masculine » qui va venir s’emboiter dans la pièce « féminine », et créer un fragment d’image cohérent.

Il y a un client, la pièce « féminine ». Deux options, sa partie vide est déjà découpée ou elle est simplement prédécoupée.

Il y a un vendeur, la pièce « masculine ». Son art consiste à emboiter sa pièce dans celle du client.

Première option, la plus simple, la pièce « féminine » est déjà évidée. Ce qui signifie dans ma parabole que le client a déjà conscience qu’il a un besoin, ou à défaut, plus émotionnellement, une envie.

La technique de vente passe par la mise en évidence de l’adéquation de la solution au problème. On peut la démontrer par la logique, et la montrer par l’exemple.

Deuxième option, le morceau est seulement prédécoupé. Il n’attend que vous pour être évidé.

Vous devez alors faire prendre conscience à votre interlocuteur de son problème réel, mais sous-jacent.

Troisième option, la pièce « client » n’est ni découpée, ni prédécoupée.

En fait, cette option n’en est pas une. Le client n’a ni besoin, ni envie. Comme diraient les spécialistes du marketing aux Etats-Unis, il n’a pas de souffrance. De mon point de vue, il n’est pas dans la cible.

Évidemment, avec beaucoup de talent et d’acharnement, on peut à peu près vendre tout à n’importe qui. Mais justement, avec beaucoup de talent et surtout d’acharnement.

L’acharnement, cela se voit, et dans l’exercice de la vente, on doit viser tout le contraire. Vous devez danser avec l’autre un slow léger et empathique.

J’ai compris cela un jour qu’un de mes clients, d’une ancienne vie, voulant me faire un compliment, m’admonesta en fait une douche glacée.

Mounir Benaziza (un homme et un client formidable, en passant) dirigeait Ciel!, une société de logiciels de gestion destinés aux TPE. Je gérais alors l’ensemble de sa communication.

Au début de notre relation, quand je venais présenter les projets de mon agence, j’avais affaire à Mounir et sa directrice de la communication.

Deux mois plus tard, ils étaient six autour de la table. Encore deux mois plus tard, ils étaient neuf.

Et je n’avais aucune idée de l’identité des nouveaux arrivants. Ni d’ailleurs de leur utilité dans la réunion puisqu’ils ne s’exprimaient pas.

Tout à mon questionnement, je finis par en toucher un mot à Mounir : « Mounir, est-ce que tu peux m’expliquer qui sont ces gens et ce qu’ils viennent faire en réunion avec nous ? »

Il me répondit tout de go, avec son sourire méditerranéen que j’aimais tant et la volonté affichée de me faire plaisir « Mais Éric, c’est évident ! Tu n’as pas compris ? Ta réputation t’a précédée dans les étages. Ils viennent assister à ton show, et te voir vendre ton projet ! ».

L’avantage avec une douche glacée, c’est qu’une fois l’effet de surprise passée, et donc le désagrément… vous êtes bien réveillé.




OEBPS/Images/cover.jpg
Eric Salomon

La Méthode

Winning Pitch

« Enfin une méthode pour réussir trés simplement
un pitch trés efficace.»

Sébastien Forest fondateur d'Allo Resto

éditions

(0)8) )





