Qu’est-ce que
le pitch ?

Tz 00703 r07m7373m7070r0vr0733rrrxrrrr0rrr000x72zzzzzz00000030000222277747777777777742

Vous n'aurez jamais une seconde chance
de faire une bonne premiére impression.
Davib Swanson

Objectifs

»»» Connaitre les différentes origines
du pitch.

»»» Comprendre ce qu'est le pitch.

»»» Saisir pourquoi et a quel moment
il est utile.




‘elevator pitch est un mot que nous entendons de plus en

plus. Ily 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 tres popu-
laire. En 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 thémes pour mobiliser des groupes de volontaires
afin d'aider les porteurs de projets. Les hackathons prévoient
a chaque fois des sessions de pitchs. Les business angels orga-
nisent des «start-up factory» ou encore des «international ven-
ture academies». Le but de ces journées est de trouver des
fonds, des partenaires ou des clients. Le pitch est un des fonda-
mentaux avec, tres souvent, des concours de pitchs.

Bref, il est devenu incontournable, une vedette!
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Les origines du pitch

W m = A lorigine, le pitch est un argument commercial (sales
pitch). Les origines du pitch sont multiples et variées, en voici
trois: la premiere histoire commence par lindustrie du Cinéma,
la seconde passe par les grandes entreprises et enfin les start-up.

Les débuts dans I’industrie du cinéma aux USA

Les premiers pitchs viennent du cinéma. Aux Etats-Unis, le prin-
cipe 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 tres court, clair et imagé
qu’ils envoyaient aux producteurs pour obtenir leur accord et leur
financement. Les auteurs savaient que les producteurs jetaient
un premier coup d'ceil 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"étre retenu. Faire financer leur
film était leur but 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 méme
bon pitch qui assurera au film un bon bouche a oreille, lorsque celui-ci
sortira en salles.

3. Pour vérifier que l'auteur a les idées claires: «Ce que l'on congoit bien
s’énonce clairement et les mots pour le dire arrivent aisément », Boileau.
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Le pitch qui m’a le plus marqué dans ma carriere est celui du film «Intou-
chables» 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 lon pourrait en faire un film aussi drole et émouvant, a fortiori issu

d’une histoire vraie. Quel talent!
]

Dans les grandes entreprises

Lentreprise s'est ensuite approprié 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 étes dans l'as-
censeur avec lui et cela n'arrive pas tous les jours, ni tous les
mois ou les ans. C'est votre jour de chance; vous avez, le temps
d'un voyage en ascenseur, soit de 7 a 30 secondes a peine pour lui
présenter votre idée, votre concept, votre projet et le convaincre.

Par ou commencer?
Quels sont les éléments importants a mentionner?
Plus précisément... qu'allez-vous lui dire ?

Lorsque les portes s’ouvrent il doit vous dire: «ca 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 francaise lors d’'une
formation. Elle est directrice du service client. Lorsque nous lui
demandons ses objectifs, elle nous donne 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 Uentreprise, est celui écrit pour votre
entreprise ou votre service. Il sert a tous les collaborateurs pour
communiquer le méme message. C'est fondamental pour que
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l'image de l'entreprise soit la bonne. Un pitch permet d’avoir une
réponse unique et puissante a la question: «qu'est-ce que fait
votre entreprise?

Dans la Silicon Valley : le temps des start-up

Les investisseurs ont en général recu le résumé du projet. C'est
souvent la premiére phase de sélection. Puis vient le RDV, celui
pendant lequel U'entrepreneur de la start-up va présenter son pro-
jet pendant 7 a 10 minutes. L'objectif est de donner envie d’en savoir
plus et de faire en sorte que linvestisseur lise le «Business plan».
Voir Uentrepreneur et son équipe permet de les tester et de se faire
une idée a la fois sur le projet et sur les membres du projet.

Un pitch, c’est quoi ?

B W | 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'en-
treprises et jusqu’a 10 minutes pour un pitch de projet. Cette
présentation doit étre intéressante dans les yeux de votre inter-
locuteur (dites-lui des choses qui l'intéressent, mettez-vous a sa
place et demandez-vous: «qu'est-ce que je veux qu'il retienne 7»
Cette question vous permet de vraiment vous mettre a sa place
et de réfléchir autrement.

Le pitch est un exercice de style difficile. Il vous permet de réflé-
chir a l'avance et de savoir quoi dire.

Il doit étre écrit dans un premier temps, puis passé a l'oral. Les
deux versions - écrite et orale - sont indispensables car le prin-
cipal est d'étre a laise en le disant. Trouvez les bons mots a
l'oral, ceux qui sortent facilement de votre bouche et qui vous
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ressemblent. Répétez votre pitch pour vous permettre d'étre
totalement naturel car il n'y a rien de pire qu'un pitch robotisé,
un pitch uniquement dans la téte sans cceur 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 a vous de briser la glace, puis
de poser des questions ouvertes a votre interlocuteur pour le
découvrir. Les questions ouvertes sont celles qui amenent 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’explo-
rer d'éventuelles opportunités. Par la suite vous enchainerez
sur votre activité. Votre avantage sera de pouvoir adapter votre
message en fonction de ce que votre interlocuteur vous aura
dévoilé.

A quel moment un pitch est-il utile ?

B W Un pitch est utile dans bon nombre de situations. Vous étes
le meilleur ambassadeur de votre entreprise, de votre projet ou
de votre job!

A ’oral

Lors d’un cocktail, lorsqu'on vous demande, «que faites-vous ?»
Quelle est votre réponse a cette question qui parait tellement
simple mais qui est en réalité assez complexe ?

A Uoccasion d’un tour de table lors d’un déjeuner ou d’une réu-
nion: on a en général 20 a 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.
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Dans un speed business meeting : dans cette situation le temps
est donné par U'organisateur. Souvent 1 a 2 minutes. Ily a plu-
sieurs cas de figures. Premier cas de figure: Des groupes de
8 personnes sont formés et chaque personne se présente.
L'organisateur émet un son chaque minute. Au bout des 8 per-
sonnes il laisse quelques instants pour un échange de carte
de visite et demande a toutes les personnes de reformer un
groupe de 8... et cela continue jusqu’a 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 per-
met de rencontrer un grand nombre de personnes pendant une
soirée et daller plus loin avec les contacts qui vous semblent les
plus intéressants.

Sur un salon professionnel: Lors d'un salon, pensez a 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 conversa-
tion. 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 com-

prendront mieux ce que vous faites et deviendront vos meilleurs
ambassadeurs.

A I’écrit ou en vidéo

- Sur vos réseaux sociaux (Facebook, LinkedIn, YouTube...).
Lorsque votre pitch sera abouti, pensez a le partager. Il diffu-
sera votre image et un message unique censé représenter votre
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