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De quoi a-t-on besoin pour « se pitcher » en quelques instants ?


Comment adapter son discours à différentes situations ? Comment l’améliorer ? Comment trouver l’inspiration pour l’écrire ?


Autant de questions auxquelles l’auteur apporte des réponses claires, effcaces et argumentées, exemples et astuces à la clé. Préparer, rédiger, puis énoncer un pitch n’a rien de naturel. Il faut apprendre à se voir différemment, en définissant une intention particulière. Qu’il soit orateur, chassé, offreur de service, « recrutable » ou admissible, le lecteur trouvera dans ce guide pratique tous les outils pour remporter rapidement l’adhésion, en toute situation.
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Introduction





Qu’est ce qu’un pitch ? Qu’apporte-t-il de plus que le mot « présentation », que nous utilisons habituellement ? Est-il plus mordant, avec cette monosyllabe qui « claque » ?


C’est « Espace Public », site de Radio France, qui nous a mises sur sa piste. Lors de la première de l’émission « Le mot de la semaine » en juin 2012, le pitch a été exploré sous toutes ses facettes.


Le journaliste Frédéric Pommier y a rappelé que l’apparition de cet anglicisme dans l’Hexagone doit beaucoup à l’animateur de télévision Thierry Ardisson dans son émission Tout le monde en parle, diffusée le samedi soir sur France 2, entre 1998 et 2006 : « Chaque fois qu’il recevait un réalisateur, un acteur, une actrice, il lui lançait : “Alors, en quelques mots, fais-nous le pitch !” Les premiers temps, je me souviens qu’Ardisson expliquait : “Le pitch, c’est le résumé accrocheur que l’on fait d’un film, quand on veut séduire un producteur.” »


Professeur au Collège de France, Claude Hagège a précisé aux auditeurs que ce mot de la langue anglaise « s’emploie de façon très précise et technique au golf ». Au baseball, le pitcher est l’homme sur le monticule qui doit envoyer la balle. Il s’agit, d’un sport comme pour l’autre, d’impulser à un mouvement une trajectoire exacte pour que le coup soit bien joué. La balle s’arrête là où on l’a voulu et pas ailleurs. « Cette idée de lancement va bien pour quelque chose d’autre qu’un objet concret, c’est-à-dire pour une idée, un livre, un projet (…) », ajoute notamment le chercheur en linguistique.


Le communicant Jacques Birol connaît cette application par cœur : « Prendre un avantage de conviction durable dans un temps court, pas pour être le meilleur, mais pour gagner. L’enjeu d’un pitch, c’est d’avoir une main d’avance sur les concurrents. Cette main d’avance, elle se joue dans la préparation de ce que l’on va dire. »


Le pitch devient une manière d’être particulière. Préparer, écrire, dire son pitch n’est pas naturel. Le pitch implique que nous remettions en question notre façon de raconter les choses. De savoir y calibrer notre intention. Et c’est pour vous guider vers ce changement, cette « pitch attitude », que nous avons entrepris d’écrire ce livre.


De quoi ai-je besoin pour bien me « pitcher » en quelques minutes ?


Avant de parler de vous, vous commencez en général par vous demander ce que vous allez bien pouvoir dire, de vos projets ou de votre parcours pour que votre interlocuteur se souvienne de vous. En outre, vous devez parfois être prêt en l’espace de quelques minutes, avec comme objectif que les personnes à qui vous vous adressez retiennent quelque chose de ce que vous allez leur dire.


La première partie de ce livre va vous permettre d’apprendre tout ce que vous devez savoir pour bien parler de vous : il s’agit de savoir « pitcher », éventuellement sur un coin de table, au cas où vous nécessiteriez un pitch à courte échéance.


Comment adapter mon pitch aux différentes situations où je dois parler de moi ?


La deuxième partie de ce livre va vous aider à parler de vous dans des contextes et des objectifs variés : vous saurez ainsi adapter votre pitch aux questions qui vous sont posées ou aux questions que vous vous posez !





Si on réfléchit cinq minutes, on s’aperçoit qu’il n’y a pratiquement pas un seul jour où on n’a pas besoin de parler de soi au moins une fois, voire, plusieurs ! Il s’agit de :


– parler de ce que l’on fait, de son métier, de ses projets, à l’occasion de n’importe quel événement formel ou rencontre informelle.


– parler de soi parce qu’on souhaite être recruté (dans une école, une association ou une entreprise).


– présenter un produit ou un service à « vendre » à des clients ou à des investisseurs, à ses collaborateurs.


Comment améliorer mon pitch ?


La troisième partie de ce livre vise à vous aider à mieux vous connaître pour parler de vous de manière percutante. Vous serez mis sur la voie de vos fiertés, de ce qui vous rend différent, et de la façon de penser et d’écrire encore et toujours mieux votre pitch.


Pitcher s’avère compliqué, car il est souvent inconfortable d’être dans la position de celui qui sollicite.


Pitcher suppose d’être au clair sur la demande que l’on désire formuler ou induire, afin de ne pas faire une très belle démonstration qui déboucherait sur… rien.


Pitcher revient à choisir entre ses multiples talents… alors que nous sommes bien plus que deux ou trois traits saillants ! Et pourtant, un pitch demande d’afficher une unité, une spécifi-cité, et de l’ancrer grâce à des exemples pertinents.





Comment trouver l’inspiration pour préparer mon pitch ?


La quatrième et dernière partie de ce livre va vous faire découvrir l’art du journaliste pour trouver l’accroche, de la graphologue pour positionner votre personnalité, enfin du clown qui incarne une partie décalée de lui-même. Vous pourrez vous en inspirer pour parfaire votre pitch.


Et vous ?


Tout au long de cet ouvrage, nous vous proposerons deux encadrés, intitulés « Et vous ? » et « En pratique ».


– « Et vous ? » est votre fil conducteur de questionnement. Il est destiné à vous guider dans votre réflexion et la construction de vos pitchs. Vous êtes l’acteur de vos pitchs : lorsque vous préparerez et écrirez le vôtre, reprenez-les questions posées et utilisez-les comme cadre et guide de votre travail.


– « En pratique » sert à illustrer ce qui vient d’être expliqué par un exemple. Imprégnez-vous-en. Il met en application nos conseils et des idées inspirantes pour réaliser vos pitchs.







Partie I





Bien parler de soi


Un pitch est révélateur de notre projet et de la manière dont nous l’abordons. Il joue aussi un rôle très important dans la décision que prennent nos interlocuteurs de nous suivre ou pas. Bref, même pour un pitch de quarante-cinq secondes, il y a matière à passer des heures et des heures à le concevoir et le peaufiner.


Nous disposons rarement de plus d’une heure pour travailler sur un pitch. D’abord, parce que si nous voulions bien faire, nous aurions un pitch pour chacun de nos projets. Cela peut faire beaucoup de pitchs ! Ensuite, très concrètement, on « se réveille » le plus souvent un peu tard, parfois même dans le moyen de transport qui nous conduit à l’événement réseau ou au dîner où nous sommes attendus. « Hmm, si on me demande ce que je fais, qu’est-ce que je vais répondre d’intelligent ? » En effet, il y aura peut-être des personnes dont il faudra attiser l’intérêt autrement qu’en bafouillant trois platitudes.


Alors, imaginons que vous êtes dans une telle situation d’urgence pour présenter le projet qui vous mobilise. Admettez-le, vous avez peut-être traîné avant de vous mettre à écrire votre pitch : c’est compliqué – et parfois inhibant – de parler de soi et de ce qui nous tient à cœur, de synthétiser une masse d’informations en quelques phrases qui vont DONNER ENVIE.


Compliqué, mais pas impossible. Lançons-nous.







Chapitre 1





Les cinq commandements de la « pitch attitude »


A-t-on une seule seconde envie d’aider, de recommander, de financer ou de recruter quelqu’un qui nous apparaît comme fade, mou, ou arrogant ? Non, bien sûr. Et pour le moins, on ne le placerait pas en tête de liste de nos options d’aide, de recrutement ou d’investissement… Pour éviter ces écueils et remporter l’adhésion de votre interlocuteur, il convient de respecter les cinq commandements de la « pitch attitude » :


• jouez votre rôle ;


• ancrez-vous dans votre projet ;


• centrez-vous sur votre interlocuteur ;


• montrez-vous ;


• apportez des preuves matérielles.


Ces comportements vous aideront à porter votre pitch.


Jouez votre rôle


Faisons un bref tour d’horizon : dans quelles circonstances avez-vous besoin d’un pitch ? Il s’avère nécessaire pour répondre aux questions qui vous sont posées, souvent très banales et qui vous laissent fréquemment sans voix, par exemple :


• pourriez-vous vous présenter ?


• pourriez-vous vous décrire ?





• quel est votre parcours ?


• quel est votre projet ?


• que faites-vous dans la vie ?


Sans oublier les questions que vous allez devoir poser en retour à votre interlocuteur…


Le rôle d’admissible


Lors d’un entretien de sélection ou d’admission, de quoi faut-il parler pour être intéressant et convaincre le jury qu’il doit nous choisir ? Quand un jury nous demande de nous présenter ou de nous décrire, on a intérêt à se montrer sous son meilleur angle, parce que l’enjeu est de taille : admission, sélection ! Il faut non seulement être prêt, mais en outre savoir ce que le jury attend de nous.


Le rôle de recruté


« Vous avez cinq minutes pour vous présenter ! » Naturellement, l’entretien va durer plus longtemps. Or cinq minutes, c’est déjà long. L’homme ou la femme assis en face de vous, dont votre sort dépend en partie, s’est déjà fait une idée de vous lorsque vous êtes entré dans la pièce et vous êtes installé… Votre pitch devra corroborer, ou pas, cette première impression : une présentation succincte de votre parcours, votre situation actuelle et ce qui vous a motivé à postuler. Bien que synthétique, cette présentation devra comporter des points d’accroche qui donneront à votre interlocuteur l’envie d’en savoir plus et de vous poser des questions !


Le rôle d’orateur en assemblée


Il existe plusieurs cas de figure.


Vous êtes conférencier et devez vous présenter à votre auditoire. Or, quelle que soit la pertinence de vos propos, l’assemblée a besoin de savoir qui vous êtes pour vous accorder de la crédibilité. Par exemple, elle veut savoir ce qui vous rend expert du thème de la conférence : quelle est votre légitimité ? Ainsi ils évalueront vos propos à l’aune du contexte.


Vous participez à une formation, ou à une réunion d’information ou de « réseautage » où les participants sont peu nombreux. L’animateur demande à chacun de se présenter. L’angle est ici assez général. Pour rédiger votre pitch, demandez-vous ce que vous souhaitez que l’on retienne de vous. Ensuite, tout dépend de la thématique de la réunion et du profil des participants : qu’est-ce qui, parmi ce qui vous tient à cœur de partager de votre parcours, votre personnalité, vos projets, sera susceptible de les intéresser ?


Le rôle d’offreur de service devant un client


Il arrive souvent qu’on ait à présenter son activité lors de réunions organisées avec des clients ou des prospects. Que faut-il dire pour les convaincre ? Autre cas de figure : à l’issue d’un événement, un cocktail réunit les participants et leur permet d’échanger. Une coupe de champagne à la main, aiguillé par leur badge, vous vous approchez de l’un ou de l’autre, ou êtes abordé par quelqu’un, et vous entamez la discussion : comment l’intéresser ? Peut-être en sachant lui présenter ce que vous avez et que lui recherche… Il s’agit de montrer à votre interlocuteur que vous pouvez être une valeur ajoutée pour lui !


Le rôle de chassé


Comment se montrer brillant à l’autre bout du fil ? Un appel téléphonique est si vite arrivé ! Le recruteur qui prospecte pour une mission, un ancien collègue qui vous questionne, un de vos amis de fac ou de promotion, un fournisseur, un concurrent, quelqu’un qui a pensé à vous pour un projet, une mission, un job… Vous devez être prêt pour éviter d’avoir à réfléchir à ce que vous devez dire et risquer de vous prendre les pieds dans le tapis. Anticipez en faisant le point régulièrement sur votre situation : suis-je en situation d’apprentissage, en zone de confort, en zone d’alerte, en recherche ?


Le rôle sur les réseaux sociaux


Comment construire sa vitrine sur Facebook, LinkedIn et autres sites Web ? Il faut un jour ou l’autre se poser cette question. Si vous avez déjà une telle vitrine, demandez-vous si elle donne envie d’en savoir plus et si elle permet de vous repérer. Si vous n’en avez pas encore, c’est le moment d’y réfléchir et sans doute de vous lancer.


Le rôle d’opportuniste préparé


La chance, c’est lorsque la préparation et l’opportunité se rencontrent, dit un proverbe arabe. On ne sait jamais qui on risque de rencontrer chaque jour, et qui aura le pouvoir de nous aider à faire avancer nos projets. Cependant, on peut aussi provoquer la chance. Une chose est sûre : si vous rencontrez un décideur dans l’ascenseur, il faut être en mesure de « sauter sur l’occasion » en lui faisant une présentation percutante et très brève ! Régulièrement, demandez-vous quel est votre projet, puis de quoi vous avez besoin pour que cela marche.




ET VOUS ?


Dans quel rôle allez-vous vous investir pour rédiger votre pitch ?








Ancrez-vous dans votre projet


Avant d’aller à la rencontre de votre auditoire, prenez quelques minutes pour vous demander quel sens et quelle tonalité vous souhaitez donner au pitch du rôle que vous avez à jouer.


Le sens, c’est le projet que vous amenez dans ce pitch : votre projet professionnel, vos objectifs, vos atouts, votre différence, vos solutions. Le sens se dit clairement. Il se pense, se construit et s’énonce de façon compréhensible. Quant à la tonalité, c’est ce qui vous anime pour réaliser ce projet : les valeurs qui le sous-tendent, votre passion, votre mission, vos motivations, ce qui vous fait avancer. Quelle que soit la valeur ou la mission que vous vous donnez, vos interlocuteurs doivent la sentir : que vous décidiez de la nommer ou pas, elle doit « tapisser » l’arrière-plan de votre rencontre avec votre interlocuteur, être palpable.


Avant de commencer votre pitch, mettez-vous en relation avec cette valeur, cette mission, cette motivation. Ainsi, vous portez, voire incarnez, ce projet dans lequel vous vous ancrez, ce qui apporte l’enthousiasme et l’énergie nécessaires à votre pitch.




ET VOUS ?


Quel ancrage sous-tend votre projet de pitch ?





En sentez-vous l’enthousiasme ?








Centrez-vous sur votre interlocuteur


Qui allez-vous rencontrer ? Que veut votre interlocuteur ? Quelles sont ses attentes, ses préoccupations ?


Mettez-vous de côté. Le personnage principal, ce n’est pas vous, mais votre interlocuteur, votre auditoire. Certes, il n’est pas forcément naturel de « se brancher » sur l’autre. Il peut sembler compliqué de se connecter à ce qui est important pour celui ou ceux que vous allez rencontrer si vous ne l’avez pas anticipé.


Et c’est parce que vous avez compris ce que votre interlocuteur attend, son contexte et ses préoccupations, que vous allez lui proposer du sur-mesure. Vous allez adopter un angle particulier, afin de présenter votre solution. A partir de cette hypothèse, vous adapterez la trame et la tonalité de votre pitch à votre auditoire.




ET VOUS ?


Comment vous y prenez-vous pour vous « relier » aux besoins de votre auditoire ?





Quel angle choisissez-vous ?








Montrez-vous


Formuler l’intention d’une rencontre, c’est faire plus de 50 % du chemin. Et si c’est être choisi et gagner que vous désirez, affirmez-le. Montrez votre richesse, tout ce que vous avez à donner, et aussi la conscience de votre besoin de l’autre. Vous êtes à la fois riche de votre projet, de votre énergie, de vos réalisations passées, et pauvre de votre impuissance à le réaliser seul, sans l’appui des autres, c’est-à-dire vos interlocuteurs. Cette conscience de votre paradoxe vous permettra de gagner l’adhésion.




ET VOUS ?


Quelle est votre intention dans votre pitch ?








Pour finir, voici un « truc » purement physique que vous pouvez essayer avant de présenter votre pitch : le « power posing », c’est-à-dire se tenir debout pendant deux minutes, en gardant les bras levés vers le ciel, formant le V de la victoire. Il nous a été présenté par Gaëlle Copienne, coach en prise de parole en public et devant les médias.







EN PRATIQUE


Vous avez sans doute remarqué que les gagnants d’une course ou de quelque compétition que ce soit, lancent très souvent leurs bras vers le ciel, formant le V de la victoire. Ce geste s’observe dans de nombreuses cultures, et des chercheurs se sont demandé si la causalité ne pouvait pas être inversée : faire le V de la victoire avant un challenge important nous conditionne-t-il pour gagner ? Une recherche réalisée par Amy Cuddy, professeur de psychologie sociale à Harvard Business School, démontre que sur une population d’étudiants avant un entretien d’embauche, tous ceux qui avaient pris le temps de faire des exercices de power posing ont été recrutés.


Outre le geste classique décrit ci-dessus, il existe d’autres postures de power posing : toujours debout, les deux mains placées sur chaque hanche (position dite de « Wonder Woman », l’héroïne de bande dessinée puis de la série américaine éponyme, vêtue d’un mini-short brillant et chaussée de bottes de cow-boy) ; ou les mains derrière la tête, comme un fumeur de cigare. Ces gestes mettent en expansion et donnent un moral de gagnant.


Pour en savoir plus, reportez-vous à la conférence qu’Amy Cuddy a donnée pour TED : http://www.ted.com/talks/amy_cuddy_your_body_language_shapes_who_you_are.html


[image: image]





Apportez des preuves matérielles


Vos interlocuteurs sont tellement habitués et peut-être engloutis sous le « bla-bla » qu’ils vous seront reconnaissants de toutes les preuves concrètes de réussite de ce que vous vous proposez de faire. Qu’il s’agisse de preuves en termes d’histoires, de chiffres ou d’objets, vous avez tout à gagner à montrer votre valeur ajoutée. Bien mieux que les concepts, les images et les objets sont des preuves concrètes qui creusent de « petites galeries » dans l’imaginaire de votre auditoire et se gravent dans leur mémoire.


Comme l’a raconté le communicant Jacques Birol, pour vendre une campagne de publicité à un fabricant de pneus, il avait apporté un clou à la place ! Les clients se sont figurés ce qui pourraient découler de ce clou (le pire cauchemar du fabriquant de pneu !), et ils sont sortis de leur lassitude liée à l’habituelle présentation de communicants. Voici d’autres exemples de preuves concrètes :


– Pour Winentretien, l’organisme de préparation aux entretiens d’admission et de recrutement que j’ai créé, mon objet est un diamant (en plastique, mais on dirait un vrai). Mon pitch souligne que Winentretien « fait un travail d’orfèvre sur les diamants bruts que sont les candidats ».


– Le Club des Créateurs Anonymes propose des ateliers visant à développer la créativité. Pour en parler, la coach qui les anime tend un galet en granit, car cela représente pour elle l’abondance naturelle, la gratuité et la joie de les ramasser, de les offrir, de les tenir dans sa main. Et pour autant, il faut les ramasser là où on les trouve, car on n’en trouve pas partout. Exactement comme l’opportunité créative quand elle se présente à nous : le plus souvent, il suffit, et il faut, se baisser pour la ramasser. Ramasser des cailloux, comme s’ouvrir aux opportunités de réaliser nos rêves créatifs, demande d’y croire.


– Pour illustrer sa passion des tendances, une étudiante voulant être admise dans un master de design a montré au jury le carnet de tendances qu’elle avait réalisé pour Publicis.


Ces images, preuves que vous donnez sous forme d’objets et/ou de paroles, représentent le cœur de votre projet et votre intention. C’est le fil rouge qui, tout au long de votre pitch, convaincra votre auditoire.







ET VOUS ?


Quel est l’objet qui parle de vous ou de votre projet ?








À présent que vous connaissez les bases de la « pitch attitude », vous êtes prêt pour penser et écrire les pitchs de vos différents rôles.







Chapitre 2





Les questions préliminaires


Avant de partir bille en tête dans l’écriture d’un pitch, prenez le temps de réfléchir à ce que vous voulez faire. Vous irez ainsi plus vite ensuite et serez beaucoup plus pertinent. Quels sont les points auxquels il convient d’avoir réfléchi avant de commencer à écrire ?


• à qui s’adresse mon pitch ?


• qu’est-ce que je vends ? quel objectif ce pitch sert-il ?


• en quoi suis-je légitime pour réaliser ce projet ou être retenu ?


• où en suis-je ? quel est mon point de départ ?


• comment créer du lien avec l’auditoire ?


• quelle est ma demande ?


À qui s’adresse mon pitch ?


Un pitch qui n’est adressé à personne en particulier ou qui s’adresse à tout le monde… n’intéresse personne. La mauvaise nouvelle, c’est que vous allez devoir écrire un nouveau pitch (ou l’adapter) à chaque fois que vous changez d’interlocuteur. La bonne nouvelle, c’est que si vous vous demandiez comment trier parmi l’immense masse de tout ce que vous avez envie de dire, sachez que vous allez vous servir de votre « cible » pour restreindre le champ de vos propos.







EN PRATIQUE


Si vous êtes candidat à un master spécialisé, votre interlocuteur cible est le directeur du programme qui recrute sa prochaine promotion. Cet homme-là vise certainement à construire une promotion équilibrée, avec des étudiants motivés et faits pour ce programme, qui ont de la personnalité sans pour autant être caractériels. Il n’a pas oublié une ou deux erreurs commises lors du recrutement de la promotion en cours, qui ont créé une mauvaise ambiance dans son programme, voire mis l’équilibre en péril… Il veut à tout prix éviter que de telles erreurs se reproduisent, tout en sélectionnant des étudiants dont l’implication, puis le parcours ultérieur feront rayonner sa formation.
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