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    Avant-propos

    
      La première définition du pitch dans le dictionnaire Larousse est la suivante : « Bref résumé accrocheur destiné à promouvoir un film, un livre, etc. Exemple : Faire le pitch d’un roman… ».

      Aujourd’hui, alors que trop de communication tue la communication, la technique du pitch est devenue incontournable : justement parce que nous sommes sollicités par des messages de toute part et que nous n’avons plus le temps de les intégrer. La nouvelle mode est de faire un pitch vidéo, sachant qu’il aura bien plus de chance d’être vu qu’un pitch écrit.

      Notons la seconde définition du pitch selon le dictionnaire Larousse : « Au golf, balle restant sur place après l’impact… ».

      C’est exactement l’effet recherché pour un bon pitch : atteindre votre auditeur afin qu’il soit impacté et qu’il conserve votre message dans sa mémoire !

      Vous l’avez compris, pour un bon pitch, le trop est l’ennemi absolu du bien. Quels que soient les publics auxquels vous allez présenter votre pitch, il devra être original, impactant et surtout marquant.

      Le pitch de cet ouvrage devrait vous convaincre de le lire jusqu’au bout : Pitchez ! aide toutes les personnes qui s’enlisent dans les détails et qui ont du mal à aller à l’essentiel, il leur permettra de devenir mémorable de quelques secondes à quelques minutes, sans oublier l’essentiel !

      Nous vous souhaitons plein de belles réussites avec vos pitchs. Puisse ce livre vous accompagner avec efficacité et vous aider à atteindre vos objectifs personnels et professionnels.

    

  




  
    1

    Qu’est-ce que le pitch ?

    
      
        Vous n’aurez jamais une seconde chance de faire une bonne première impression.

        David Swanson

      

    

    
      Objectifs

      
        >>> Connaître les différentes origines du pitch.

        >>> Comprendre ce qu’est le pitch.

        >>> Saisir pourquoi et à quel moment il est utile.

      

    

  

  
    L’elevator pitch est une expression  que nous entendons de plus en plus. Il y a 10 ans, en France, ce mot n’évoquait pas grand-chose. Quand nous abordions le terme elevator pitch, la réponse était : « elevator quoi ? ». Aujourd’hui, le pitch est très populaire : en le tapant sur Internet vous trouverez 40 pages et plus de 400 réponses. Des événements y sont consacrés : des soirées pitch ou encore des concours de pitchs. De grandes entreprises de services investissent dans des ateliers pitchs pour faire éclore des projets. Des hackathons (événements organisés sur un week-end) se développent dans toutes les régions et sur de nombreux thèmes pour mobiliser des groupes de volontaires afin d’aider les porteurs de projets. Les hackathons prévoient à chaque fois des sessions de pitchs. Les business angels organisent des « start-up factory » ou encore des « international venture academies ». Le but de ces journées est de trouver des fonds, des partenaires ou des clients. Le pitch est un des fondamentaux avec, très souvent, des concours.

    En bref, il est devenu incontournable, une vedette !

    [image: Illustration]
    
      Les origines du pitch

      ■ ■ ■ À l’origine, le pitch est un argument commercial (sales pitch). Ses origines sont multiples et variées, en voici trois : la première commence par l’industrie du Cinéma, la seconde passe par les grandes entreprises et enfin la troisième concerne les start-up.

      
        Les débuts dans l’industrie du cinéma aux USA

        Les premiers pitchs viennent du cinéma. Aux États-Unis, le principe du pitch est développé selon le high concept, inventé par le producteur et acteur américain Don Simpson dans les années 80.

        Les auteurs écrivaient un document très court, clair et imagé qu’ils envoyaient aux producteurs pour obtenir leur accord et leur financement. Ils savaient que les producteurs jetaient un premier coup d’œil rapide pour établir un tri. Leur but était de passer ce premier tri, de marquer les esprits et d’arriver sur le haut de la pile de dossiers afin d’être retenu. Faire financer leur film était leur objectif et un bon pitch les y aidait.

        
          AVIS D’EXPERT 

          
            
              Storch Laurent, ancien directeur des programmes et du cinéma de TF1

              
                ■ Pourquoi le pitch est-il si répandu au cinéma, et quel est celui qui vous a le plus marqué ?

                Les producteurs de cinéma ont inventé le pitch pour 3 raisons :

                1. La flemme de lire un script d’une centaine de pages pour comprendre de quoi parle le film.

                2. Parce qu’un bon pitch au départ du projet sera exactement le même bon pitch qui assurera au film un bouche à oreille, lorsque celui-ci sortira en salles.

                3. Pour vérifier que l’auteur a les idées claires : « Ce que l’on conçoit bien s’énonce clairement et les mots pour le dire arrivent aisément », Boileau.

                Le pitch qui m’a le plus marqué au court de ma carrière est celui du film « Intouchables » que j’ai coproduit pour TF1. Il m’a intrigué et impressionné par son ambition : faire rire avec une situation dramatique. Je ne pensais pas que l’on pourrait en faire un film aussi drôle et émouvant, a fortiori issu d’une histoire vraie. Quel talent !

              

            

            

        

      

      
        Dans les grandes entreprises

        L’entreprise s’est ensuite appropriée cette technique. Plusieurs situations et occasions de pitcher en entreprise se présentent : en interne, le pitch d’une idée, d’un projet ou encore votre pitch personnel. Par exemple, si vous devez convaincre le patron de votre entreprise alors qu’il n’a pas de temps, vous êtes dans l’ascenseur avec lui et cela n’arrive pas tous les jours. C’est votre jour de chance : vous avez le temps d’un voyage en ascenseur, soit de 7 à 30 secondes à peine pour lui présenter votre idée, votre concept, votre projet et le convaincre.

        Par où commencer ?

        Quels sont les éléments importants à mentionner ?

        Plus précisément… qu’allez-vous lui dire ?

        Lorsque les portes s’ouvrent il doit vous dire : « ça m’intéresse, prenez rendez-vous avec mon assistante ».

        C’est exactement le cas qu’avait évoqué avec nous un membre du conseil d’administration d’une brasserie française lors d’une formation. Elle était directrice du service client, lorsque nous lui avons demandé ses objectifs, elle nous donna la réponse suivante : « Je souhaite pouvoir attirer l’attention de mon Directeur Général sur un projet. Je le croise dans le couloir et j’ai vingt secondes ».

        En externe, le pitch de l’entreprise est celui écrit pour votre entreprise ou votre service. Il sert à tous les collaborateurs pour communiquer le même message. C’est fondamental pour que l’image de l’entreprise soit la bonne. Un pitch permet d’avoir une réponse unique et puissante à la question : qu’est-ce que fait votre entreprise ?

      

      
        Dans la Silicon Valley : le temps des start-up

        Les investisseurs ont en général reçu le résumé du projet. C’est souvent la première phase de sélection. Puis vient le rendez-vous, celui pendant lequel l’entrepreneur de la start-up va présenter son projet pendant 7 à 10 minutes. L’objectif est de donner envie d’en savoir plus et de faire en sorte que l’investisseur lise le « Business plan ». Voir l’entrepreneur et son équipe permet de les tester et de se faire une idée à la fois sur le projet et sur les membres du projet.

      

    

    
    
      Un pitch, c’est quoi ?

      ■ ■ ■ Le pitch est une courte présentation, de vous, de votre entreprise, d’un projet, d’une association… Elle dure entre 7 secondes et 2 minutes pour les pitchs de personnes et d’entreprises et jusqu’à 10 minutes pour un pitch de projet. Cette présentation doit être intéressante dans les yeux de votre interlocuteur (dites-lui des choses qui l’intéressent, mettez-vous à sa place et demandez-vous : « qu’est-ce que je veux qu’il retienne ? » Cette question vous permet de vraiment vous mettre à sa place et de réfléchir autrement.

      Le pitch est un exercice de style difficile. Il vous aide à réfléchir à l’avance et à savoir quoi dire. Il doit dans un premier temps, être écrit, puis passé à l’oral. Les deux versions – écrite et orale – sont indispensables car le principal est d’être à l’aise en le disant. Trouvez les bons mots à l’oral, ceux qui sortent facilement de votre bouche et qui vous ressemblent. Répétez votre pitch pour vous permettre d’être totalement naturel car il n’y a rien de pire qu’un pitch robotisé, uniquement dans la tête sans cœur et sans émotion. Un pitch vécu et bien interprété sera largement plus efficace.

      Le pitch se transforme souvent en échange verbal. Il devient alors une conversation et c’est à vous de briser la glace et de poser des questions ouvertes à votre interlocuteur pour le découvrir. Les questions ouvertes sont celles qui amènent une réponse autre que oui ou non, elles commencent souvent par : qui, quoi, comment, avec qui… Votre objectif est de préciser la pensée de votre interlocuteur afin de le faire parler et d’explorer d’éventuelles opportunités. Par la suite, vous enchaînerez sur votre activité. Votre avantage sera de pouvoir adapter votre message en fonction de ce que votre interlocuteur vous aura dévoilé.

    

    
    
      À quel moment un pitch est-il utile ?

      ■ ■ ■ Un pitch est utile dans bon nombre de situations : vous êtes le meilleur ambassadeur de votre entreprise, de votre projet ou de votre job !

      
        À l’oral

        Lors d’un cocktail, lorsque l’on vous demande « que faites-vous ? », quelle est votre réponse à cette question qui paraît tellement simple mais qui est en réalité assez complexe ?

        À l’occasion d’un tour de table lors d’un déjeuner ou d’une réunion : nous avons en général 20 à 30 secondes pour que l’ensemble de la table ou des participants sachent ce que l’on fait et qu’ils se rappellent de nous.

        Dans un speed business meeting : dans cette situation le temps est donné par l’organisateur : souvent 1 à 2 minutes. Il y a plusieurs cas de figures. Premier cas : des groupes de 8 personnes sont formés et chaque personne se présente. L’organisateur émet un son chaque minute. Au bout des 8 personnes, il laisse quelques instants pour un échange de carte de visite et demande à chacun de reformer un groupe de 8… et cela continue jusqu’à ce que tout le monde se soit rencontré.

        Second cas de figure : Les participants sont en ligne, par deux. Toutes les minutes ou toutes les deux minutes l’organisateur émet un son et une des lignes change de place.

        Que ce soit en rond ou en ligne, un speed business meeting permet de rencontrer un grand nombre de personnes pendant une soirée et d’aller plus loin avec les contacts qui vous semblent les plus intéressants.

        Sur un salon professionnel : Lors d’un salon, pensez à prévoir plusieurs pitchs : celui pour vos prospects, celui pour vos clients pour lesquels vous pouvez cibler une offre complémentaire spéciale salon, et vos fournisseurs ou vos partenaires.

        Dans l’avion ou le train : souvent ce sera une simple conversation. En revanche, si vos éléments de pitch sont clairs vous serez bien plus pertinent.

        Avec des amis ou votre famille : votre famille et vos amis comprendront mieux ce que vous faites et deviendront vos meilleurs ambassadeurs.

      

      
        À l’écrit ou en vidéo

        → Sur vos réseaux sociaux (Facebook, LinkedIn, YouTube…). Lorsque votre pitch est abouti, pensez à le partager. Il diffusera votre image et un message unique censé représenter votre empreinte personnelle. Sur LinkedIn dans la partie « Résumé », écrivez-le et faites-en une vidéo. Un pitch vidéo est moins courant et vous démarquera. De plus, en vidéo, vos interlocuteurs ressentent beaucoup plus de choses vis-à-vis de vous. Des prospects peuvent vous appeler en disant : « J’ai vu votre vidéo et cela m’a inspiré, je vous ai trouvé abordable et j’ai franchi le pas de vous contacter. J’aimerais travailler avec vous, comment pourriez-vous m’accompagner ? ».

        → Sur YouTube : mettez des sous-titres dans vos vidéos, pensez aux personnes sourdes, malentendantes ou étrangères. Facilitez leur compréhension.

        → Sur Facebook : vous pouvez remplacer la photo de couverture de votre page par une vidéo… Prenons l’exemple de Franck Rocca qui utilise un montage vidéo dans lequel vous le voyez en situation de travail. Il partage des messages forts. Il vous accueille sur sa page en vidéo et vous donne envie de travailler avec lui. Les plans vidéos avec le micro et entourés du public ajoutent de la preuve sociale et inspirent confiance. Vous pouvez consulter ce lien : https://www.facebook.com/franckroccafan/ Partagez votre pitch sur tous les réseaux sociaux que vous utilisez. Sur Twitter dans votre zone de présentation. Sur Pinterest écrivez l’accroche de votre pitch sur une belle photo. Sélectionnez une image qui vous représente ou représente votre activité. Une image donnera de l’emphase à votre pitch. Si vous utilisez plusieurs réseaux sociaux, pensez à la cohérence de vos pitchs. Veillez à ce qu’ils soient identiques sur tous vos réseaux afin de promouvoir un message vous concernant (cf. votre marque personnelle, fin du chapitre 2). Vous donnerez une image plus cohérente de vous-même.

        → Sur votre site Internet : indiquez votre promesse sur la page d’accueil de votre site. Ainsi, vos visiteurs sauront en quoi vous pouvez les aider immédiatement. Il ne s’agit pas de vous mais d’eux. Trop de sites Internet sont tellement vagues qu’il faut une grande volonté pour comprendre de quoi il s’agit ! Lorsque vous savez que vos visiteurs décident en 6 secondes de poursuivre leur visite ou de passer à autre chose, vous comprenez l’importance de votre promesse sur la page d’accueil : elle est le bénéfice de votre offre. Elle leur parle immédiatement.

        → Par mail : le pitch est une bonne façon de présenter votre entreprise, de dégager les bénéfices clients et de promouvoir votre marque personnelle ou accroche.

        Vous avez déjà une accroche ou un slogan, ajoutez-les à votre signature mail. Une action simple, un premier petit pas qui vous met en route. Par exemple, Sophie Astrid Harel, consultante, avec « booster de business » et Luc Boisnard, P.D.-G. de Ouest Acro « spécialiste de l’audace et du culot ».

        Chaque fois que l’on vous demande « Que faites-vous ? », rappelez-vous que vous êtes l’ambassadeur de votre entreprise. Que vous soyez dirigeant, cadre ou employé, si vous présentez votre entreprise de façon claire et que vous donnez envie, vous semez des graines dans l’esprit de vos prospects et de tout votre entourage. La clarté du message est primordiale. Lorsque vos commerciaux, cadres, employés ont la même façon de parler de l’entreprise, l’image diffusée est plus puissante. Chaque collaborateur devient l’ambassadeur de l’entreprise et permet à tout son réseau de comprendre ce que l’entreprise fait. Vous imaginez les relais ! Cela fait boule de neige. C’est ainsi que vous augmenterez les demandes de renseignement et remplirez les carnets de commandes.

        
           TÉMOIGNAGE 

          
            
              Borriglion Céline*, gérante société Bobinage Ricci

              Je suis gérante de la Société Bobinage RICCI dans la région Lyonnaise. Lors d’une consultation chez ma cardiologue, je lui parle de mon entreprise, lui raconte que nous réparons des moteurs pour des clients industriels et particuliers… Elle m’écoute.

              Six mois plus tard, un Monsieur me téléphone pour la réparation de son moteur de piscine. Il est convaincu de travailler avec notre entreprise avant même que je lui dise combien cela allait coûter. Quand je lui demande comment il nous connaît : « Ma femme est votre cardiologue ! »

              Effectivement, je suis l’ambassadrice de mon entreprise.

              * Céline Borriglion est la cousine de Véronique Leroy.

            

            

        

      

    

    
    
      Pourquoi avoir un pitch est-il utile ?

      ■ ■ ■ Un pitch est utile car nos interlocuteurs ont peu de temps à nous accorder. Pour les nouvelles générations c’est encore plus évident. Les gens passent de plus en plus vite d’un sujet à un autre. Les sollicitations et les sources de distractions sont nombreuses. Rien qu’avec nos téléphones : notifications de réseaux sociaux, messageries, e-mails… Il est courant aujourd’hui de parler à quelqu’un qui reçoit en même temps des notifications de réseaux sociaux et des messages. Cela donne l’impression d’une distance, d’un manque de concentration.

      Selon une étude menée par Deloitte en janvier 2017 : « Dans une journée, les Français consultent leur smartphone en moyenne 26,6 fois par jour. Pour les jeunes (18-24 ans), ce chiffre est quasiment doublé (50 fois par jour) ». De quoi donner le vertige…

      Réfléchir à la façon dont vous souhaitez vous présenter, à ce que vos interlocuteurs doivent retenir, à l’empreinte que vous voulez laisser dans les mémoires vous permet :

      → D’être à l’aise et naturel le jour où vous devez pitcher. Il est primordial d’être à l’aise et naturel car toute gêne est ressentie et interprétée par votre interlocuteur. Vous sèmerez un doute dans son inconscient et lorsque vous pitchez vous souhaitez avant tout lever les doutes.

      → D’être constant : vous désirez faire mouche à chaque fois, ou du moins le plus souvent possible. Que vous soyez en forme ou pas. Une bonne préparation vous aidera.

      → De faire la différence : vous trouverez les bons mots, la bonne formule, les bonnes questions qui feront la différence.

      → D’être mémorable : vous trouverez l’équilibre entre le fond et la forme et cela vous rendra mémorable.

      → D’être contacté : vous suggérerez le bon appel à l’action. De ce fait, vous augmenterez le nombre de prospects et de rendez-vous.

      Souvenez-vous de votre dernière situation de network, réunion, soirée, salon… Faites le compte du nombre de personnes dont vous vous souvenez. Combien de personnes ont réellement marqué votre esprit ? Indiquez votre réponse :…1, 2, 3, plus ?…

      Si votre pitch est improvisé, tantôt vous serez efficace et clair tantôt vous partirez dans tous les sens et donnerez des éléments qui ne sont pas essentiels, vous perdrez vos interlocuteurs.

      Avoir son pitch bien à l’esprit et le connaître presque par cœur permet de se libérer lorsqu’on se présente au pied levé, un peu comme un pianiste qui a bien répété ses gammes et qui pendant le concert peut mettre davantage l’accent sur l’interprétation.

      
        TÉMOIGNAGE

        
          
            Perrin Alexandra, fondatrice des vêtements Hodiane

            Passionnée de nature, l’envie de partager son expérience peut rendre difficile l’exercice de synthèse. C’est avec un coach que j’ai pleinement saisi l’importance du pitch : autrement dit, le fait de savoir présenter mon projet de manière pertinente, en vue de capter l’attention de l’auditoire et de toucher un large public. En cela le pitch se révèle être une discipline clé pour tout entrepreneur, mais pas seulement. J’ai réalisé que dans la vie quotidienne il faisait partie d’un entraînement nécessaire à une communication efficace.

            Retrouvez le pitch d’Alexandra et de sa marque Hodiane dans le chapitre 8.

          

          

      

      
        CONSEILS PRATIQUES 

        
          > Avant de vous lancer dans l’écriture de votre pitch, posez-vous les bonnes questions : réfléchissez à votre objectif, demandez-vous à qui vous parlez et pensez à votre message clé (celui que vous voulez que votre interlocuteur retienne).

          > Prévoyez un pitch par objectif, message clé, projet, type d’interlocuteur.

          > Répétez votre pitch.

          > Écoutez vos interlocuteurs et modifiez votre pitch si nécessaire.

          > Partagez votre pitch sur les réseaux sociaux et faites-en une vidéo. Ce sera encore plus efficace.

        

      

    

    
    
      Il ne s’agit pas de vous

      ■ ■ ■ En tant que dirigeant et expert vous avez dans votre métier un niveau que vos interlocuteurs n’ont pas forcément. Vous avez un vocabulaire que vos interlocuteurs ne comprennent pas non plus. Alors mettez-vous à leur place ! Votre pitch doit être compris de vos amis et de toute votre famille, y compris votre grand-mère.

      Pensez aux nombreuses personnes que vous avez croisées, qui vous ont dit ce qu’elles faisaient ou vous ont parlé d’un projet. Vous n’avez rien compris, une minute vous a paru une heure. Vous vous promettez de les éviter à tout prix lors d’une prochaine rencontre, car pour vous, elles sont une perte de temps. Ces personnes égocentrées ne parlent que d’elles et vous oublient. Elles oublient de vous intéresser, d’attirer votre attention, de vous faire une promesse qui vous interpelle. Elles « présentent » leurs catalogues sans se soucier de votre besoin. Lorsque vous rencontrez ce type de personnes dans un cocktail, vous avez envie de fuir.

      Voulez-vous être celui qu’on évite ou celui à qui on propose un rendez-vous ? Vos interlocuteurs apprécient que vous vous intéressiez à eux, que vous les écoutiez. Ils aiment se dire : « Il me comprend, il sait ce que je vis dans mon métier ».
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