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    « La seule façon de découvrir les limites du possible, c’est de s’aventurer un peu au-delà, dans l’impossible. »

    Arthur C. Clarke
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    Préface

    
      Imaginez la scène : vous êtes en soirée et votre voisin de table engage la conversation avec un classique « Que faites-vous dans la vie ? », ce à quoi vous lui répondez « Moi ? Je suis vendeur ». À cet instant, il y a fort à parier que vous pouvez deviner le sentiment d’accablement dans son regard. Vous pouvez presque l’entendre penser « Pourquoi moi ? C’est ma seule sortie du week-end et ça tombe sur moi ». À présent, si vous voulez lui infliger le coup de grâce et lire de la peur sur son visage, dites-lui : « Je suis vendeur de produits financiers. Ça vous intéresse que l’on parle de retraite ou d’optimisation patrimoniale ? Qu’est-ce que vous avez comme placements ? »

      
      Ça, c’était avant. C’était l’époque où les vendeurs vendaient… Demain, ça se passera comme ça :

      
      « Qu’est-ce que vous faites dans la vie ?

      
      — Ce que je fais ? Eh bien ! J’ai fait une découverte incroyable il y a quelques années que je ne partage qu’avec mes clients : j’ai découvert comment sortir de la mine. En fait, j’ai découvert comment partir plus tôt à la retraite dans des conditions financières très avantageuses pour pouvoir jouir d’une vie de loisir et de plaisir, et cesser d’être un hamster dans la roue. Mais bon, on n’est pas là pour parler de moi. Est-ce que je peux vous redemander de me passer l’assiette de saumon. Il est succulent, vous ne trouvez pas ? »

      
      Il aura suffi à cette seconde personne de vingt secondes pour intéresser son interlocuteur et lui donner envie d’en savoir plus. Juste vingt secondes. Ce micro-pitch est aussi appelé « elevator pitch » (« le pitch d’ascenseur »).

      
      L’idée a été théorisée aux États-Unis et postule que si vous êtes dans un ascenseur avec un décideur et qu’il vous demande de vous présenter, vous avez entre dix et trente secondes (selon l’étage de son bureau) pour lui donner envie de vous revoir et d’en savoir plus sur vous.

      
      Il existe de nombreux modèles de pitch. Le « cocktail-pitch » intervient par exemple lorsque vous participez à un cocktail dînatoire, et que votre interlocuteur s’intéresse à vous et s’enquiert de savoir ce que vous faites dans la vie. Cette fois-ci on considère que vous disposez d’environ une minute trente pour le faire s’intéresser à vous et ne pas tourner les talons pour aller partager son cocktail avec quelqu’un d’autre (de potentiellement plus intéressant). Le « demo-day pitch » quant à lui est un pitch très codifié pour séduire des investisseurs dans la Silicon Valley : trois minutes pour présenter son projet, son équipe, le marché, le potentiel, son business model, son besoin de financement. Bref, il existe donc autant de pitchs que de situations mais ce qui est certain, c’est qu’un pitch réussi peut changer le cours d’un destin et que ces quelques minutes peuvent décider de la vie ou de la mort d’une idée comme d’une entreprise. Par conséquent, l’exercice ne peut pas être pris à la légère et toute improvisation doit être bannie sans hésiter. Une préparation millimétrée est exigée et je ne saurais rappeler l’un de mes proverbes commerciaux préféré :

      
      Celui qui faillit lors de sa préparation prépare sa faillite.

      
      Je connais des adeptes de l’improvisation qui ne jurent que par l’intuition. Ils pitchent encore pour trouver des clients ou des investisseurs et ils en veulent à la terre entière de ne pas comprendre leur génie !

      
      Au cours des dernières années, les recherches en neurosciences ont accompli des progrès gigantesques et permettent aujourd’hui de mieux comprendre la manière dont l’être humain prend ses décisions (achat, adhésion, investissement).

      
      Et la découverte majeure qui en résulte, c’est que ce processus n’a rien de logique et de rationnel. Du reste, si la logique et la raison l’emportaient, il serait facile de convaincre des antivaccins d’accepter la vaccination par la simple exposition de courbes et de graphes statistiques ou de convaincre les croyants d’abandonner la religion en leur démontrant que la Terre tourne autour du soleil et non le contraire (comme le proclament les textes sacrés).

      
      Toujours est-il que nos prises de décision sont gouvernées par un savant mélange de peurs, de croyances, d’émotions, d’influences sociales… que l’on ne saurait gouverner par un discours rationnel. Et c’est ici qu’intervient l’art du pitch. Il englobe toutes ces connaissances afin de construire un discours rationnel et émotionnel, un discours de raison et de séduction, et de s’adresser, comme le disait le philosophe Pascal, aussi bien à la « vérité qu’à la volupté1 ». C’est précisément la finalité de cet ouvrage que de vous amener sur le chemin de la réussite en vous livrant les clés logiques et rationnelles de manière à construire un pitch qui vous ouvrira la porte de la décision favorable.

      
      Alors je vous propose de vous pitcher le livre de Julien Pélabère en vingt secondes.

      
      Il s’appelle Nicolas et il est développeur. Il a mis au point une appli qui va révolutionner le monde du commerce. Il a investi toutes ses économies pour mettre au point sa version bêta et il lui faut désormais trouver 200 000 euros pour passer à sa commercialisation. Il a rencontré quinze investisseurs mais aucun n’a souhaité l’accompagner, et son entreprise est bientôt à court de trésorerie. Il ne lui reste que quatre mois de cash pour payer les salaires de ses deux collaborateurs. Et puis un jour, Nicolas passe devant une librairie et il aperçoit dans la vitrine un livre au titre énigmatique : « Pitch et influence », il entre se procurer l’ouvrage. Investissement : vingt euros.

      
      Après deux heures de lecture, il comprend que son pitch aux investisseurs n’avait aucun impact et ne pouvait pas donner envie. Il décide donc de réécrire complètement son argumentaire. Il lui restait un dernier rendez-vous avec un seizième investisseur. Il décide de mettre en œuvre les conseils et recommandations de Julien Pélabère et… bingo ! L’investisseur lui signifie son intention de prendre 30 % de son capital et d’investir 200 000 euros. Et voilà comment un investissement de 20 euros en a rapporté 200 000. Autrement dit, un retour sur investissement de 10 000.

      
      Et vous, de combien de fois allez-vous augmenter votre mise de départ de 20 euros en achetant ce livre ?

     
    

    Michaël AGUILAR

  




  

  
    1. PASCAL B., Pensées, Fragments « De l’art de persuader », § 7-8, p. 415-416.

  
  


  
    Introduction

    
      C’est un sujet qui me tient particulièrement à cœur depuis des années : l’influence.

      
      C’est l’art de partager et de donner envie d’adhérer à une idée, à un concept ou à un point de vue. Dans notre sphère professionnelle, quelle qu’elle soit, ou même dans notre vie personnelle, nous devons tous partager des idées au quotidien. Nous le faisons avec ceux qui nous entourent, mais aussi avec les personnes qui nous sont totalement étrangères et que nous rencontrons pour la première fois.

      
      Certaines professions ont intégré cette notion de pitch ou d’influence depuis très longtemps. Je pense notamment aux métiers liés au commerce. D’ailleurs, nous pratiquons en réalité le pitch en permanence. Nous devons sans cesse résumer une idée, un concept, un scénario, tout type d’histoire que nous voulons partager pour susciter de l’intérêt chez notre interlocuteur.

      De fait, nous pouvons être amenés à pitcher :

      
        
          • un produit en tant que vendeur (ou dans le cadre d’une réponse à appel d’offres) ;

        

        
          • une idée en interne en tant que chef de projet ;

        

        
          • un concept en tant qu’entrepreneur ;

        

        
          • un objectif en tant que manager ;

        

        
          • un poste à pourvoir en tant que responsable des ressources humaines ;

        

        
          • un projet de vacances avec son partenaire ;

        

        
          • etc.

        

      

      Je suis fasciné par cette étude, menée par le Carnegie Institute of Technology1 en 1918 : 85 % de notre succès professionnel est lié à notre capacité à communiquer, à négocier et à fédérer. Les 15 % restants, nous les devons à notre expertise technique. Or, ces fameux 85 % sont très peu enseignés à l’école. Voire pas du tout. J’ai la chance d’enseigner depuis plusieurs années, en parallèle de mon activité professionnelle, dans de prestigieuses universités en France et à l’étranger. Le constat est sans appel : l’art du pitch et de l’influence ne s’apprend pas à l’école, paradoxalement.

      
      C’est dommage et dommageable quand on sait qu’entre 80 et 90 % des métiers de 2030 n’ont pas encore été inventés, si on en croit les résultats d’une récente étude américaine2, relayée par Pôle Emploi. Savoir pitcher et influencer est devenu une compétence obligatoire pour qui veut réussir plus facilement et permettre à sa carrière de s’épanouir.

      
      Je suis négociateur professionnel. Au quotidien, j’accompagne des entreprises, des organisations gouvernementales ou des individus dans la conduite de leurs négociations les plus sensibles et les plus complexes. Tous les jours, et même plusieurs fois par jour, je dois influencer et pitcher des idées. C’est un exercice passionnant et dont je ne me lasse pas. Plus je le pratique, plus je constate qu’au-delà de l’enjeu du pitch – le produit, la solution ou l’idée – les mécanismes de décision de notre interlocuteur passent par les mêmes leviers. En les comprenant et en les apprivoisant, nous augmentons nos chances de succès. Nous prenons également de meilleures décisions : lorsque quelqu’un nous pitche une idée, nous avons une plus grande lucidité pour prendre une décision éclairée sans tomber dans le piège des discours faciles et séduisants.

      
      En 2016, j’ai consacré un ouvrage3 au concept de la Négociation d’influence. Il est issu d’une partie de mes travaux de recherche à la Sorbonne Université. J’ai été le premier, en France, à créer et à modéliser le processus de la Négociation d’influence à travers le référentiel CELIA®. Ce référentiel, plusieurs fois primé, est la base de tout mon travail. La négociation d’influence pourrait se résumer à explorer comment partager une vision suffisamment forte avec quelqu’un qui peut nous dire non, pour créer du désir et de la tension. C’est ce souhait de désir, ou cette crainte de tension, qui l’amène à une action librement consentie.

      
      Le référentiel CELIA® met en lumière les dix lois de la négociation d’influence.

      
        
          1. Tout comportement est animé par une volonté de bénéfice pour soi

        

        
          2. La seule personne qui doit être à l’aise : c’est l’autre

        

        
          3. Avoir la motivation et la discipline de réussir… non le besoin

        

        
          4. Toutes nos actions doivent répondre à notre objectif d’état final partagé

        

        
          5. Notre estime de soi ne dépend pas de l’autre

        

        
          6. La préparation permet le succès : prendre le contrôle de ses intuitions

        

        
          7. Passer d’une volonté de convaincre à une volonté de comprendre

        

        
          8. Accorder le minimum de confiance pour créer plus de valeur

        

        
          9. Chercher à solutionner le problème de l’autre

        

        
          10. Accompagner vers l’accord toujours en sécurisant la relation de façon pérenne

        

      

      Nous utiliserons certains de ces principes et les détaillerons dans cet ouvrage. Au fil des prochaines pages, j’aimerais vous partager ma façon d’aborder le pitch, l’influence et la neutralisation des objections.

      
      Ce livre est le fruit de mon travail de recherche mais aussi de mon quotidien professionnel, de nombreuses rencontres ou encore de réflexions. Il se veut être ma modeste contribution à un thème largement abordé dans la littérature depuis maintenant presque trente ans.

      
      L’ouvrage s’articule en trois temps. Une entrée en matière sur le pitch et l’influence : c’est le cadre. Notre expérience nous a montré plus d’une fois que ce cadre est au moins tout aussi important que le pitch lui-même. Une seconde partie étudie la dimension technique de la construction du pitch et les différents pièges que nous pouvons rencontrer. Enfin, la dernière partie a pour vocation d’aider le lecteur juste après le pitch, quand celui-ci est soumis aux potentielles objections. Notre capacité non pas à les vaincre mais à les neutraliser est une étape importante du processus d’influence.

    

  



1. RIBORG MANN C., A study of Engineering Education, Carnegie Institute of Technology, 1918.
2. Emerging technologies’ impact on society and work in 2030, Institute for the Future for Dell technologies, 2017.
3. Voir PÉLABÈRE J., La négociation d’influence : développez votre pouvoir, déjouez la manipulation, Dunod, 2016.


  Chapitre 1

  Le cadre du pitch




  
    C’est un sujet qui n’est que très peu traité dans les ouvrages. Pourtant, à mon sens, il est au moins aussi important que la partie technique du pitch (le fond) ou même la forme de celui-ci.

    Avant de rentrer en détail sur cette partie-là, j’aimerais que vous puissiez prendre pleinement conscience de à quel point le cadre peut impacter le pitch en lui-même. Il peut lui rendre la vie beaucoup plus facile, ou au contraire beaucoup plus difficile. Je vais faire un parallèle avec ma première passion dans la vie : la magie et le mentalisme. J’ai découvert la magie à l’âge de 8 ans et le mentalisme vers 14 ans, avant que cela ne connaisse l’engouement populaire qu’on lui accordait plusieurs années après, notamment avec la diffusion de la série The Mentalist. Je pratique cette discipline dès que je le peux !

    
      Mises en situation

      
        
          Situation 1

          Nous sommes assis de part et d’autre d’une table, sur laquelle sont disposés un paquet avec 52 cartes différentes et une prédiction écrite sur un bout de papier plié en quatre. Je vous tends le paquet de cartes et vous demande de le mélanger puis de me le rendre. Sans aucune manipulation suspecte, je crée un éventail avec les cartes, faces cachées. Autrement dit, nous voyons le dos de toutes les cartes, mais aucune face. Je vous demande de choisir librement une carte, celle que vous souhaitez, et de la regarder. Vous prenez connaissance de la carte, par exemple un roi de trèfle. Je vous invite à déplier la prédiction sur laquelle est écrite : roi de trèfle.

          Seriez-vous étonné ? Amusé ? Impressionné ? La réponse est probablement oui.

        

        
        
          Situation 2

          Nous sommes assis de part et d’autre d’une table, sur laquelle sont disposés un paquet avec 52 cartes identiques et une prédiction écrite sur un bout de papier plié en quatre. Je vous tends le paquet de cartes et vous demande de le mélanger puis de me le rendre. Sans aucune manipulation suspecte, je crée un éventail avec les cartes, faces cachées. Autrement dit, nous voyons le dos de toutes les cartes, mais aucune face. Je vous demande de choisir librement une carte, celle que vous souhaitez, et de la regarder. Vous prenez connaissance de la carte, par exemple un roi de trèfle. Je vous invite à déplier la prédiction sur laquelle est écrite : roi de trèfle.

          Seriez-vous étonné ? Amusé ? Impressionné ? Cela est peu probable.

        

        

    

    Il est intéressant de comprendre ce qui différencie ces deux situations, au-delà de l’impact qu’elles ont sur le spectateur. La différence ne se trouve pas dans les techniques utilisées, ni dans la construction ou le séquençage du tour de magie. Au contraire : au geste près, ces deux tours sont identiques. Ce qui différencie ces deux situations : c’est le cadre, le contexte. Dans l’un des cas, le cadre est composé d’un paquet de 52 cartes identiques, et dans l’autre de 52 cartes différentes. C’est la seule différence. Et le spectateur le vivra soit comme une blague, soit comme un miracle qu’il n’est pas près d’oublier !

    
    Prenons l’exemple de Milgram, très intéressant à analyser pour comprendre l’impact du cadre d’un point de vue scientifique. L’expérience de Milgram est une expérience menée par le psychologue américain Stanley Milgram qui est publiée en 1963. Son but est d’évaluer le degré d’obéissance d’une personne face à une autre qu’il juge être une autorité légitime. Rappelons le déroulement de l’expérience, même si la littérature est déjà abondante dessus. Dans les locaux de l’université de Yale, des participants sont invités à participer à une expérience scientifique pour tester les effets de la punition sur la mémorisation. Ils sont dans une salle avec un enseignant et de l’autre côté de la cloison se trouve un élève qui doit s’efforcer de mémoriser des listes de mots et qui reçoit en cas d’erreur une charge électrique de 15 volts. À chaque nouvelle erreur, la charge augmente de 15 volts pour atteindre au maximum 450 volts. L’enseignant et l’élève sont en réalité des comédiens et la décharge n’est pas réelle, mais le participant ne le sait pas. À partir de 75 volts le comédien gémit, à 120 volts il se plaint qu’il souffre, à 135 volts il hurle, à 150 volts il supplie d’arrêter, à 270 volts il crie violemment, à 300 volts il annonce ne plus répondre. Lorsque le participant souhaite arrêter, l’enseignant lui demande de continuer.

    
    Les résultats de l’expérience sont très intéressants car sur plus de 636 sujets et 19 variantes, le taux d’obéissance et de personnes qui vont jusqu’à 450 volts est d’environ 65 %. 100 % des participants dépassent les 135 volts et 65 % des participants appuient sur le bouton pour donner une décharge maximale de 450 volts. Beaucoup de littératures et d’analyses ont été faites sur les résultats.

    
    Néanmoins, peu soulignent le point que nous allons aborder. Si l’expérience était réalisée non pas à l’université de Yale, mais dans un lieu de faible prestige comme un bâtiment commercial d’une petite ville, le taux de soumission n’était que de 47,7 % (soit près de 20 % de moins). C’est-à-dire que l’on peut attribuer 20 % du taux d’obéissance, non pas à l’expérience en elle-même, mais au cadre et au contexte. Dans un cadre et contexte prestigieux comme Yale, il était plus simple de convaincre les participants d’aller au bout de l’expérience car ils étaient déjà convaincus de l’approche scientifique de l’étude.

    
    Il en va exactement de la même dynamique pour un pitch : le cadre est fondamental. Vous pouvez avoir la meilleure idée, la meilleure trame et la meilleure construction, mais si vous n’incarnez pas votre pitch, si vous n’êtes pas congruent, si vous n’avez pas travaillé votre cadre ou contexte en amont, il ne fonctionnera pas totalement. Vous n’aurez que très peu de chances d’embarquer votre auditoire dans ces conditions-là. Pis encore, vous vous exposerez à beaucoup plus d’objections de la part des personnes en face de vous.

    
    À l’inverse, si vous maîtrisez le cadre, si vous incarnez votre message, si vous êtes congruents et si vous arrivez à créer une dynamique de confiance, cela sera beaucoup plus simple. Même si techniquement votre pitch n’est pas parfait.

    Le cadre de votre pitch ne s’improvise pas. Il se réfléchit et se travaille longtemps en amont de votre démarche.

    
Du même auteur
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