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De quoi a-t-on besoin pour « se pitcher » en quelques instants ? Comment
adapter son discours a différentes situations ? Comment I'améliorer ? Comment
trouver l'inspiration pour I'écrire ?

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

Cette deuxieme édition apporte au lecteur les conseils pour apprendre a
susciter I'intérét, gérer au mieux sa communication et délivre également les
clés pour s’accepter et atteindre son objectif.

Cécile Mellac, diplémée de Neoma Business School, MBA HEC, a occupé la premiere
partie de sa carriere des postes de marketing et de développement international. Elle a
ensuite créé le cabinet Win2M, spécialisé dans I'accompagnement d’équipes dans des
projets de pilotage de projets complexes. Ancienne judokate, elle a travaillé avec I'INSEP
sur un projet de formation des athlétes de haut niveau aux technigues de I'entretien dans
le cadre de la mise en place de leur reconversion. Cette expérience Iui a donné l'idée de
créer le cabinet Winentretien.

Carole Pivin, dipldomée de Paris IX Dauphine, aide les TPE a capitaliser et a valoriser leur
métier et leur savoir-faire. Auparavant, elle a travaillé sur des projets d’organisation, de
transmission et de valorisation des compétences, des savoir-faire et des métiers. Elle est
également enseignante au Cnam en Gestion de projet et certifiée ISO 9001:2015.
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Introduction

Qu’est-ce qu'un pitch ? Qu apporte-t-il de plus que le mot « présen-
tation », que nous utilisons habituellement ? Est-il plus mordant avec
cette syllabe qui « claque » 2

C’est le communicant Jacques Birol qui nous en donne une idée:
« Prendre un avantage de conviction durable dans un temps court, pas
pour étre le meillenr, mais pour gagner. L'enjeu d’un pitch est d’avoir une
main d'avance sur les concurrents. Cette main davance se joue dans la
préparation de ce que l'on va dire. »

Le pitch devient une maniere de penser particuliere. Préparer, écrire,
dire son pitch n’est pas naturel. Il implique que nous remettions en
question notre fagon de nous raconter ou de raconter les choses. De
savoir « calibrer notre intention ». Et ¢’est pour vous guider dans cette
démarche que nous avons entrepris d’écrire ce livre.

De quoi avez-vous besoin pour bien
« pitcher » en quelques minutes ?

Avant de parler de vous, de votre projet ou de votre parcours, vous
commencez en général par vous demander ce que vous allez bien pou-
voir dire pour que votre interlocuteur se rappelle de vous. En outre, vous
devez le plus souvent étre prét en I'espace de quelques minutes, avec
comme objectif que les personnes & qui vous vous adressez retiennent
quelque chose de ce que vous allez leur dire.

La premiere partie de ce livre va vous permettre d’apprendre tout ce que
vous devez savoir et faire pour convaincre : il s’agit de savoir « pitcher »
sur un coin de table, au cas ol vous auriez besoin d’un pitch a courte
échéance.
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Comment adapter votre pitch aux différentes

situations que vous rencontrez ?

Sion réfléchit cing minutes, on s’apercoit qu’il n’y a pratiquement pas

un seul jour ot on n’a pas besoin de parler de soi au moins une fois,

voire, plusieurs. Il s’agit de::

— parler de son métier, de son parcours, de ses projets, a 'occasion de
n’importe quel événement formel, rencontre informelle ou virtuelle ;

— parler de soi parce qu'on souhaite étre recruté (dans une école, une
association ou une entreprise) ;

— présenter un produit, un projet ou un service a « vendre » (vendre
effectivement a son management, a des clients, ou a des investisseurs,
associés, salariés, potentiels ou non).

La deuxi¢me partie de ce livre va vous aider a convaincre vos interlo-
cuteurs dans des contextes et avec des objectifs différents : vous saurez
ainsi adapter votre pitch aux questions qui vous sont posées ou aux
interrogations de vos interlocuteurs.

Comment améliorer votre pitch ?

La troisi¢me et dernicre partie de ce livre vise 4 vous aider & mieux vous
connaitre pour parler de vous de maniére percutante. Vous serez mis
sur la voie de vos fiertés, de ce qui vous rend différent, et de la fagon de
penser et d’écrire encore et toujours mieux votre pitch.

Pitcher s’avere compliqué, car il est souvent inconfortable d’étre dansla
position de celui qui sollicite.

Pitcher suppose d’étre au clair sur la demande que 'on désire formuler
ou induire, afin de ne pas faire une tres belle démonstration qui débou-
cherait sur... rien.

Pitcher revient a 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 spécificité, et de ’ancrer grice
ades exemples pertinents.

© Groupe Eyrolles
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Etvous ?

Toutau longde cet ouvrage, nous vous proposerons des encadrés intitu-
lés « En pratique », « Etvous ? », « L’essentiel a retenir » et « Etude

de cas ».

— « En pratique » sert a illustrer ce qui vient d’étre expliqué par un
exemple qui s’y rapporte. Imprégnez-vous de I'exemple. Il sert a com-
prendre comment appliquer les conseils donnés par I'ouvrage, 4 vous
projeter, a vous donner des idées nouvelles,  vous inspirer pour rédiger
vos pitchs.

— « Et vous ? » est votre fil conducteur de questionnement. Il est des-
tiné a vous guider dans votre réflexion et la construction de vos pitchs.
Vous étes I'acteur de vos pitchs: lorsque vous préparerez et écrirez le
votre, reprenez les questions posées et utilisez-les comme cadres et
guides de votre travail.

— « L'essentiel a retenir » vous livre ce qu’il est indispensable de retenir
pour vous familiariser et vous approprier la définition, le principe ou
I’étape de la méthode.

— « Etude de cas » sert de fil conducteur en déclinant un exemple qui
illustre toutes les étapes de la méthode proposée.

Nous vous souhaitons un bon cheminement vers tous les pitchs des
projets qui vous tiennent a cceur.
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PARTIE |

PREPAREZ CE QUE VOUS ALLEZ
DIRE POUR ETRE CONVAINCANT

Un pitch est révélateur de notre projet et de la maniere dont nous I'abor-
dons. Il joue aussi un réle tres important dans la décision que prennent
nos interlocuteurs de nous suivre ou pas.

Malheureusement, ou heureusement, nous disposons rarement de plus
d’'une heure pour travailler sur un pitch. Si nous voulions bien faire,
nous aurions un pitch pour chacun de nos projets. Cela peut en faire
beaucoup ! Trés concrétement, on « se réveille » le plus souvent un peu
tard, parfois méme dans le moyen de transport qui nous conduit a I'évé-
nement réseau ou au diner ol nous sommes attendus. « Hum, si on me
demande ce que je fais, quest-ce que je vais répondre d’intelligent ? »
En effet, il y aura peut-étre des personnes « influentes » (clest-a-dire
susceptibles de vous aider a démarrer votre projet) dont il faudra attiser
I'intérét autrement queen bafouillant trois platitudes. Et méme pour un
pitch de quarante-cing secondes, il y a matiere a passer des heures et des
heures 4 le concevoir et le peaufiner.

Lobjectif de cette premiére partie est de vous guider a travers toutes
les étapes décriture de votre pitch pour parler de vous et de ce qui vous
tient & cceur, de synthétiser une masse d’informations en quelques

phrases qui vont DONNER ENVIE.

Compliqué, mais pas impossible. Lan¢ons-nous !
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Chapitrc 1

Les questions préliminaires

Situons le contexte et la terminologie pour tout ce qui va suivre. Vous
avez un projet professionnel ou personnel, et pour latteindre, vous
devez passer un entretien avec une ou plusieurs personnes qui ont le
pouvoir de dire oui et de vous permettre de réaliser ce projet. Le pro-
jet est, selon les cas: acces & une formation, 4 une école, I'obtention
d’'un poste, d’'un financement, 'accord a obtenir pour lancer un projet,
etc. Le pitch constitue cet argumentaire que vous allez devoir peaufiner
pour emporter l'adhésion de votre auditoire.

Avant de partir bille en téte dans I'écriture d’un pitch, prenez le temps
de réfléchir a 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 a écrire ?

« A qui s'adresse votre pitch ?

« Qulest-ce que vous vendez ? Quel objectif ce pitch sert-il ?

- En quoi étes-vous légitime pour réaliser ce projet ou étre retenu ?
« Oucen étes-vous ? Quel est votre point de départ ?

« Comment créer du lien avec votre interlocuteur ?

+ Quelle est votre demande ?

A qui s'adresse votre pitch ?

Un pitch qui nest adressé & personne en particulier ou qui sadresse a tout
le monde... n'intéresse personne. La mauvaise nouvelle, cest que vous allez
devoir écrire un nouveau pitch (oul'adapter) & chaque fois que vous changez
d’interlocuteur. La bonne nouvelle, cest que si vous vous demandiez quels
éléments retenir dans tout ce que vous avez envie de dire, sachez que vous
allez vous servir de votre « cible » pour restreindre le champ de vos propos.
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En Trahq,ua

Si vous étes candidat a un master spécialisé, votre interlocuteur cible est

le directeur du programme qui recrute sa prochaine promotion. Il vise
certainement a construire une promotion équilibrée, avec des étudiants
motivés et faits pour ce programme, qui ont de la personnalité sans pour
autant étre 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 |'équilibre en péril... Il veut a tout prix éviter
que de telles erreurs se reproduisent, tout en sélectionnant des étudiants
dont I'implication, puis le parcours ultérieur feront rayonner sa formation.

La recherche de la cible aide a faire un premier tri, puisque vous n’écri-
vez pas ce pitch pour en faire un bel objet, mais pour le communiquer
\ 3 . . ;) . . . .

a quelqu’un. En fait, le pitch est 'hamegon pour initier le dialogue
avec cette personne. De qui sagit-il ? Il Savere en général assez facile de
répondre a cette question. Mais elle en entraine une autre : quest-ce qui
va les motiver pour vous écouter ? C'est en fonction de cette motiva-
tion-la que vous allez rédiger votre pitch.

E+ vous 7

Leur préoccupation @St i........cccuiiiiiiiiiieii et e .

Qu’est-ce que vous vendez ?

Pitcher, cest toujours vendre quelque chose: un produit, un service,
un projet... et le plus souvent, c’est soi-méme que I'on vend, en tant que
ressource susceptible de rendre ce service inestimable, de remplir les
tiches ou les responsabilités attendues, d’atteindre les objectifs visés, de
répondre aux questions que se pose 'interlocuteur.

Le sujet du pitch (ce dont il sagit) doit étre clair pour votre interlocu-
teur et pour vous.

© Groupe Eyrolles



