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Objectif du module : L . L . . . .
Ce module vise a fournir aux apprenants les principales informations relatives aux techniques de

présentation qui pourraient étre utilisées pour promouvoir leurs idées commerciales, rechercher
des investisseurs ou convaincre des clients ou des partenaires potentiels de soutenir |'idée
commerciale du nouvel entrepreneur.

Dans un cas comme dans l'autre, le "pitching efficace" est une compétence commerciale
essentielle. La capacité a capter I'attention d'un public et a présenter un argumentaire convaincant
auquel les décideurs diront "oui" est essentielle a la réussite personnelle et organisationnelle. Ce
module examine les éléments clés de la conception d'un pitch et comment présenter vos
arguments de maniéere claire et concise.

Nous ne savons jamais quand nous aurons |'occasion de pitcher pour un investisseur ni combien
de temps nous aurons pour le convaincre. C'est pourquoi les entrepreneurs doivent toujours avoir
préparé plusieurs pitchs de durée différente : un bref elevator pitch de 1 a 2 minutes, un pitch de
10 minutes et un pitch de 40 minutes. Nous allons fournir quelques informations pour apprendre
aux apprenants a présenter efficacement, dans toutes les situations possibles, leur idée
d'entreprise grace a des méthodes de pitch. En fait, il existe trois principaux types de pitchs
auxquels vous devez vous préparer : le elevator pitch, le short form pitch et le long form pitch.

Ce module a pour but d'améliorer les compétences des apprenants en matiére de présentation et
de fournir un retour constructif pour s'assurer que les présentations sont effectuées de la maniere
la plus efficace possible. A la fin, il est demandé aux participants de préparer efficacement un pitch
pour promouvoir leur idée d'entreprise a des tiers extérieurs.

Objectifs d'apprentissage :
y PP 8 Les objectifs d'apprentissage de ce module sont les suivants :

e Identifier et adapter les techniques de présentation pour répondre aux besoins et aux
exigences des clients.

e Améliorer la prise de conscience des forces et des faiblesses du style de présentation.

® Gagnez du temps dans la planification et I'élaboration d'argumentaires/présentations
précis, ciblés et efficaces.

e Faire en sorte que les apprenants soient plus conscients de ce qui se passe lorsqu'un
lancer, sa mécanique.

o Adaptez I'argumentaire en fonction de la durée et de la profondeur de la relation avec le
client.

® Articuler le message du nouvel entrepreneur spécifiquement aux besoins du
client/partenaire/investisseur.

e Comprendre le langage corporel des participants et des clients.

o Traiter efficacement les objections des clients, éviter les impasses et avoir des
conversations percutantes.

Résultats de I'apprentissage :
PP & A la fin de ce module, I'apprenant devrait étre capable de :

® Assurer un suivi efficace d'une présentation, afin de passer a |'étape suivante.
Comprendre comment ajouter des crédits a soi-méme.

Acquérir de la confiance en soi lors des présentations.

Maitriser les procédés rhétoriques (rendre le message mémorable).

Améliorer les présentations - comment " ouvrir " le discours.

Obtenez des informations sur les conclusions efficaces - comment "clore" le discours.

Contenu :

Introduction

SUJET 1 - Le pitching en un coup d'ceil : un apergu général

1.1. Distinguer les présentations selon leur objectif ;

1.2. Qu'est-ce qu'un Elevator Pitch et comment est-il structuré ;

1.3. Apprenez différents styles de présentation qui correspondent au votre et qui peuvent vous
inspirer ;

1.4. Quelques étapes a suivre pour une présentation efficace ;

1.5. Les grandes lignes d'une présentation efficace ;

1.6. Diapositive par diapositive, comment structurer chaque étape en termes de graphisme, de
contenus et d'exposition.

Questions de réflexion (3 questions)
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SUJET 2 - Préparer le terrain

2.1. Aspects liés au contenu : quels sont les concepts a privilégier ;

2.2. Aspects de présentation : comment présenter ces concepts ;

2.3. Téléchargez un modele efficace ;

2.4. Recherche sur les antécédents du public / des personnes clés ;

2.5. Se préparer aux objections anticipées ;

2.6. Comprendre les exigences de |'auditoire et en faire un miroir ;

2.7. Planifiez votre pitch en trois variantes : une version de cing secondes, une de 30 secondes et
une de cing minutes.

Questions de réflexion (3 questions)

SUJET 3 - Pendant le lancement

2.1. Vue d'ensemble de la maniére de commencer, de diriger, de conduire et de maintenir le
contréle pendant un lancer.

2.2. Les erreurs a éviter pour ne pas perdre |'attention de I'investisseur

2.3. L'importance du langage corporel, du ton de la voix et des signes non verbaux et la maniére
d'interagir pendant le pitch.

2.4. Comprendre les aspects culturels / les différents emplacements pour les différentes
géographies

2.5. Maitriser les objections a une situation gagnant-gagnant

2.6. Exercice de traitement des objections / jeu de rdle - pratique

Questions de réflexion (3 questions)

Etudes de cas - Exemples d'Elevator Pitch
® https://tagsoft.co/4-good-elevator-pitch-examples-for-business-and-startups/

e h ://www.clearvoice.com/bl ntrepreneur-elevator-pitch-exampl

Activités (3 activités)

® Préparez-vous dans tous les détails et exercez votre argumentaire par des conversations
percutantes ;

e Montrez / discutez en petits groupes de leur présentation vidéo préparée a l'avance ;

e Jeu de rdle - Présenter votre argumentaire : au cours de cette session, les participants
répéteront leur argumentaire en tenant compte du retour d'information qu'ils ont recu
lors de précédents argumentaires afin de garantir une présentation plus percutante.

e Rejoignez une communauté de startups qui se consacre au lancement d'idées
commerciales.

Autres lectures (liste de matériel supplémentaire)
e Un mini-guide pour présenter le site https://concept.uwaterloo.ca/40727/

e Comment présenter efficacement une idée commerciale
https://online.hbs.edu/blog/post/how-to-pitch-a-business-idea

e Comment faire un "elevator pitch" (avec des exemples)
https://www.indeed.com/career-advice/interviewing/how-to-give-an-elevator-pitch-exam
ples

e Comment présenter une idée en 6 étapes
https://www.indeed.com/career-advice/career-development/idea-pitch

e |e "elevator pitch" (vidéo, 7 minutes)

https://www.coursera.org/lecture/wharton-entrepreneurship-opportunity/4-1-the-elevat
or-pitch-eQAis%20

e Comment réaliser un pitch deck (vidéo, 8 minutes)
https://www.youtube.com/watch?v=WHDgvBugpVk

e L'elevator pitch d'une start-up : exemples pour les entrepreneurs
https://york.ie/blog/startup-elevator-pitch-examples-for-entrepreneurs/

e Diapositives a inclure dans votre pitch deck

https://articles.bplans.com/what-to-include-in-your-pitch-deck/

e Comment présenter aux investisseurs en 10 minutes et obtenir un financement
https://articles.bplans.com/how-to-pitch-to-investors-in-10-minutes-and-get-funded/

® Présentez VoS idées de start-ups technologiques
https://www.neoito.com/blog/pitch-your-tech-startup-ideas/

Quiz (10 choix multiples)
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66X (en italien)
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Hashtag du module #pitching #présentation #crédibilité #entrepreneuriat #confiance #langage du corps

#analyse du marché #captivation #succes #gestion du temps

Introduction

Afin de vérifier quels matériels pertinents sont offerts au niveau national et/ou européen en relation avec le module n°7 de SOSUSK,
I'Association ARESEL a commencé une recherche comparative sur la question du pitching, en sélectionnant quelques matériels de
formation qui existent déja au niveau européen sur cette question. Depuis le début du mois de juillet 2022, les chercheurs d'ARESEL
impliqués dans le projet SOSUSK ont commencé a identifier au niveau européen des programmes de formation, des cours ou d'autres
matériels disponibles (manuels, sites web, etc.) qui pourraient étre utiles comme références pour le développement du module 7, dans le
but que ce module aide et soutienne les NEETs a développer des compétences entrepreneuriales et écologiques. Nous avons commencé a
chercher et a collecter quelques exemples (examen et comparaison), utiles également pour fagonner la table des matieres du module 7.

Pour les NEET intéressés par de nouvelles compétences entrepreneuriales, le pitching pourrait étre stratégique pour la phase de promotion
de l'idée d'entreprise et pour le moment ou le nouvel entrepreneur cherche des partenaires, des actionnaires ou des investisseurs. C'est
pourquoi la capacité, renforcée par ce module, des apprenants a délivrer un pitch efficace pourrait avoir un impact significatif sur leur
réussite. Que vous essayiez de convaincre des investisseurs de vous donner une chance ou de vendre un produit a un client potentiel, vous
devez étre exceptionnel dans votre présentation. En fait, I'un des objectifs les plus importants de votre présentation est de faire en sorte
gue votre entreprise soit facile a comprendre. Deux choses se dressent sur leur chemin : leur perspective unique et toutes les idées qu'ils
ont dans la mise en ceuvre et le développement de leur entreprise pour I'avenir. D'une maniéere générale, la connaissance des techniques
de présentation aidera les nouveaux entrepreneurs, les start-uppers qui s'adressent a des fonds de capital-risque, les préparatifs de
conférences, les conférenciers de toutes sortes et les équipes de marketing et de vente. De bonnes compétences en matiéere de
présentation sont cruciales pour tout le monde, surtout si vous avez une jeune entreprise ou une organisation qui cherche a croitre et a se
développer.

Sujet 1 - Le pitching en un coup d'ceil : un apergu général

Ce chapitre explique comment planifier, structurer et présenter un pitch deck au public. Les étudiants apprendront comment choisir leur style de
présentation, sur quoi se concentrer pendant leur discours et quels éléments clés une présentation visuelle doit contenir pour attirer I'attention.

11 Distinguer les présentations selon leur objectif

Toni Gargan, dans un épisode de son podcast ("Presenting, Pitching & Public Speaking"), publié le 27" de janvier 2020 et intitulé "Pitching Versus
Presenting", a mis I'accent sur la différence entre Presenting et Pitching.

Présentation - Le processus de présentation d'un sujet a un public, généralement par une démonstration, une introduction, une conférence ou
un discours.

Un argumentaire est destiné a informer, persuader, inspirer, motiver ou susciter la bonne
volonté. Une présentation peut étre utilisée pour exposer des informations et vous partagez le
contenu requis.

Pitching - Le pitching est généralement axé sur la vente ou la vente.

C'est un discours qui tente de persuader quelqu'un par une présentation planifiée. Il s'agit soit
d'une introduction a un produit ou a un service, soit d'un développement de la description du
produit et il est congu pour réaliser des ventes du produit ou du service.

La principale différence est que présenter = informer et pitcher = vendre.

Lorsque vous faites une présentation, vous partagez des faits et des informations. Lorsque vous
faites un pitch, vous partagez toujours des informations, mais avec un objectif final : vendre
quelque chose.

WMW Commencez par la finalité : quel est le résultat souhaité ? Voulez-vous que les gens prennent
plaisir a écouter et a apprendre quelque chose ? Voulez-vous que les gens aient besoin de ce

dont vous avez parlé ?
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Lorsque vous créez un appel a l'action, il doit étre clair, les gens doivent le comprendre. Assurez-vous qu'il est concis ; si les gens savent
clairement et de maniéere vraiment simpliste ce qu'ils doivent faire pour obtenir le résultat souhaité, ils seront plus enclins a agir. Faites simple,

soyez bref et soyez clair. )
3. The Pitch

En fin de compte, lorsque vous lancez un message, vous créez
un besoin ou un désir.

Commencez toujours en gardant a I'esprit la finalité et si vous
créez un besoin, vous pouvez élégamment transformer votre
présentation en argumentaire.

Types de bureaux de présentation

Selon le type de public auquel on souhaite présenter ses idées
et sa vision, un autre type de présentation peut étre nécessaire.
Les investisseurs ont besoin d'informations différentes de celles
des clients. Les cofondateurs ont besoin de détails plus
approfondis que le reste de I'équipe. Les partenaires ont besoin
d'étre rassurés differemment des parties prenantes. Il existe
donc plusieurs fagons de structurer un pitch deck.

® Présentation de l'investissement

e  Pitch deck marketing

e Pitch deck de compétition (par exemple, congres)

® Présentation de I'opportunité et de la vision

® Présentation de |'équipe

e Platine de traction

® Bonus: Tweet et Elevator pitch (sans deck)

e Vision/proposition de valeur

e Types de pitch decks (en termes d'objectif)
https://www.aleberry.com/blog/what-are-the-different-types-of-decks-or-business-presentations

e Types de pitch decks (en termes d'environnement et d'équipe)

https://theslidequest.com/blogs/news/what-are-the-types-of-pitch-decks

Qu'est-ce qu'un Elevator Pitch et comment est-il structuré ?

Un bon "elevator pitch" ne doit pas durer plus longtemps qu'un court trajet en ascenseur de 20 a 30 secondes, d'ou son nom. Il doit étre
intéressant, mémorable et succinct. Il doit également expliquer ce qui vous rend unique, vous ou votre organisation, produit ou idée.

Définissez le probleme et établissez un lien avec lui (le public se demande "pourquoi devrais-je m'en soucier ?").
Décrivez votre solution

Connaissez votre marché cible

Décrire la concurrence (pourquoi votre produit est unique)

Partagez qui fait partie de votre équipe.

Inclure un résumé financier

Montrez votre détermination en posant des jalons

Rédiger un discours d'ascenseur https://www.mindtools.com/pages/article/elevator-pitch.htm

Apprenez différents styles de présentation qui correspondent au votre et qui peuvent vous inspirer

Pour choisir vos styles, considérez le sujet de votre présentation, tenez compte de votre public et de la maniére de réaliser votre appel a I'action.
Combinez différents styles pour une présentation plus efficace.

Buts des présentations :

fournir des informations
enseigner une compétence
rapport sur les progres réalisés
vendre un produit ou un service
prendre une décision

la résolution d'un probleme

o O 0 O 0 O

e Comment choisir votre méthode de présentation https://www.skillsyouneed.com/present/presentation-method.html

¢ Types de style de présentation, comment choisir le votre https://blog.hubspot.com/sales/types-of-presentation-styles
Quelques étapes a suivre pour une présentation efficace
Conseils pour une présentation efficace

e Connaissez votre public (faites des recherches a I'avance)

Faites un plan de ce que vous allez présenter avec 3 ou 4 points principaux : commencez fort avec une bonne histoire, puis résumez
brievement ce dont vous allez parler et pourquoi c'est utile ou pertinent pour votre public.

Familiarisez-vous avec le lieu et I'équipement avant de faire votre présentation : considérez le sol comme une scéne, détendez-vous.
Utilisez des phrases simples : interagissez avec le public et réitérez le message principal, établissez un contact visuel.

Utilisez des exemples pour illustrer vos idées (soyez logique)

Entrainez-vous a votre présentation.

Les grandes lignes d'une présentation efficace
® Brise-glace : commencez sur un pied d'égalité et brisez la glace avec votre public grace a une bréve activité.
® Récit visuel
e Desimages accrocheuses
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Visualisations de données

Animations

Simplicité

Musique et vidéos

Directives et conseils https://visme.co/blog/how-to-make-a-presentation
Exemples https://slidebean.com/blog/presentation-outline-template-example

1.6 Diapositive par diapositive, comment structurer chaque étape en termes de graphisme, de contenu et d'exposition.
e Comment structurer votre présentation :

0mme%20d autres%ZOformes%ZOde Ia%205|gn|f|catlon%ZOde%ZOvotre%ZODaroIe

e Exemples pour une présentation graphique attrayante https /[/visme. co[blogmresentatlon structurez

e Quand utiliser les graphiques (exemples) https:
e Gestion du temps https://www.activepresence.com bIo resentat|ons-and-tlme—mana ement

Matiere a réflexion
Quels sont les éléments de base d'un Elevator Pitch ?
Quels éléments graphiques/visuels font le succes d'une présentation ?
Comment conclure votre discours de présentation pour qu'on se souvienne de vous ?
Quelles étapes devez-vous suivre pour préparer un pitching efficace ?

Sujet 2 - Préparation du terrain

Ce chapitre analyse chaque élément d'une présentation : quels sont les concepts a privilégier et
comment les mettre en valeur ; ce qu'il faut savoir sur son public, comment se comporter pour
capter et maintenir son attention et comment préparer et traiter les objections éventuelles. Enfin,

Content les étudiants apprendront comment structurer tout exposé en fonction du temps disponible.
2.1 Aspects du contenu : quels concepts privilégier ?
Pour cibler votre présentation, vous devez vous en tenir a un objectif clair et unique. Le but d'un
‘ discours est de changer I'esprit ou le comportement des gens. Cela peut signifier que vous voulez
qu'ils :
Organization  Delivery e approuver votre idée
1 e embauchez votre entreprise
e acheter votre produit ou service
e vous inviter a revenir pour en savoir plus
e  étre plus productif ou collaborer davantage

e vous faire confiance pour faire le travail
e se rallier a votre cause

Approfondir quelques points plutét que d'en couvrir un grand nombre brievement.

e Mettre I'accent sur la raison pour IaqueIIe nous voulons réaliser notre idée

. Se concentrer sur le pourquoi et le comment https //hbr orE/2021/10/When DItChInE -an-idea-should-you-focus-on-why-or-how
e Eléments de base d un pitch deck

o htt www.masterclass.com/articl itch-deck-gui

2.2 Aspects de la présentation : comment présenter ces concepts ?

e Maintenir le contact visuel avec le public

e Utilisez des gestes pour souligner des points

e Se déplacer sur la scéne

e Faites correspondre les expressions du visage avec ce que vous dites
e Réduire les habitudes nerveuses

® Respirez lentement et régulierement

e Utilisez votre voix a bon escient

Confiance lors de la présentation https:

resenting-with-confidence-how-to-pitch

2.3 Télécharger un modele efficace

e  Objectifs divers
o  https://slidesgo.com/pitch- deck

)
e Start-upen phase de demarrage
o Modéle:

2.4 Recherche sur I'auditoire : les principaux antécédents individuels

L'étude d'audience vise a établir la taille, la composition et les caractéristiques d'un groupe d'individus qui sont, ou pourraient étre, des clients
potentiels. Il est important de noter que cette recherche porte sur les personnes et les individus qui constituent votre public cible.

Il vous permet d'étre centré sur le client, plutot que sur le produit, dans votre réflexion.

En général, trois éléments clés doivent définir un public cible : des informations géographiques (région cible) ; des informations démographiques

Le soutien de la Commission européenne & la production de cette publication ne constitue pas une approbation de son
Co-funded by the conteny, qui Nengage que ses auleurs, et la Commission ne peut éire Tenue responsable de l'vsage qui pourrail élre fait des

Erasmus+ ngramme informations qu'elle contient.
of the European Union MUMERO DE PROJET - 2021-1-ELOZ-KAZ20-YOU-000029015



https://visme.co/blog/how-to-make-a-presentation/
https://slidebean.com/blog/presentation-outline-template-example
https://www.anu.edu.au/students/academic-skills/writing-assessment/presentations/structuring-your-presentation#:~:text=Just%20like%20other%20forms%20of,the%20significance%20of%20your%20talk
https://www.anu.edu.au/students/academic-skills/writing-assessment/presentations/structuring-your-presentation#:~:text=Just%20like%20other%20forms%20of,the%20significance%20of%20your%20talk
https://visme.co/blog/presentation-structure/
https://www.inc.com/geoffrey-james/how-to-use-graphics-in-your-presentation.html
https://www.activepresence.com/blog/presentations-and-time-management
https://www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great_leaders_inspire_action?language=en
https://hbr.org/2021/10/when-pitching-an-idea-should-you-focus-on-why-or-how
https://articles.bplans.com/what-to-include-in-your-pitch-deck/
https://www.masterclass.com/articles/pitch-deck-guide
https://blogs.lse.ac.uk/careers/2017/05/23/presenting-with-confidence-how-to-pitch/
https://slidesgo.com/pitch-deck
https://www.magdalena-reith.de/post/the-pitch-deck-outline-content-and-examples
https://picampus.it/the-5-slides-early-stage-startup-pitch-deck/
https://docs.google.com/presentation/d/1-YwsaklOL8LirCqPJG-r_Y6w7Do2TluUgIMqe8P0Kbk/edit#slide=id.ge4f57e8149_2_18
https://docs.google.com/presentation/d/1-YwsaklOL8LirCqPJG-r_Y6w7Do2TluUgIMqe8P0Kbk/edit#slide=id.ge4f57e8149_2_18

g
L Y 4 _
111} Q/PETENCES SOCIALES ET DURABLES POUR LA JEUNE POPULATION NEET

(caractéristiques quantifiables qui définissent votre client idéal) ; des informations psychographiques.

Déterminez votre public cible :

e analyser votre clientele et réaliser des entretiens avec les clients

e réaliser des études de marché et identifier les tendances du secteur

e analyser les concurrents

e  définir qui n'est pas votre public cible

® revoir continuellement

e Connaissez votre public a I'avance
https://whitewateruniversityinnovationcenter. org[startup -SUCCess- blog[know-your-audlence before-you-pitch

e Ce qu'il faut savoir avant d'entrer sur un marché https: . i

e Trouvez votre segment de marché MMMM&MMMMMM

e Comprendre votre marché https://www.lloydsbank.com/business/resource-centre/business-guides/understanding-your-market.html|

e Connaitre son public pour un discours public https: . .

e Stratégie de contenu en fonction de votre public https://gathercontent.com/blog/understand-audience-inform-content-strategy

2.5 Préparation aux objections anticipées

La méthode en quatre étapes pour traiter les objections est la suivante : écouter, reconnaitre, reformuler et répondre. Il existe sept méthodes spécifiques
pour traiter les objections dans différentes situations de vente : substitution, boomerang, question, point supérieur, déni, démonstration et tierce partie.

Soyez un auditeur actif

Reflétez I'objection du prospect

Identifier la véritable objection

Faites preuve d'empathie pour valider les préoccupations du prospect.

Recadrer les objections relatives au prix

Utilisez des preuves pour atténuer les préoccupations du prospect.

Faites un suivi avec des questions ouvertes

Comment desamorcer les objectlons avant que quelqu'un ne les souleve

2.6 Comprendre les exigences de l'auditoire et le role de miroir

Comprendre son public permet de connaitre les besoins non satisfaits, ainsi qu'une connaissance approfondie de I'environnement dans lequel un produit
est vendu. Cela permet a une entreprise de mieux développer son offre de produits/services et sa stratégie de vente pour répondre aux demandes de
son public.

L'analyse du public consiste a identifier le public et a adapter un discours a ses intéréts, son niveau de compréhension, ses attitudes et ses croyances. Il
est important d'adopter une approche centrée sur le public car I'efficacité d'un orateur sera améliorée si la présentation est créée et délivrée de maniere
appropriée.

En reflétant les aspects verbaux et non verbaux de la communication, le vendeur idéal établit une relation de confiance avec I'acheteur. En conséquence,
il augmente les chances de réussite de la transaction et de satisfaction du client.

e Commencez par une écoute active

e Reflétez I'énergie, ne reflétez pas I'émotion

e Essayez de modifier une expérience négative

® Prétez attention a la fagon dont le miroir vous affecte

. Consells sur le langage corporel en miroir https://www.scienceofpeople.com/mirroring/
2.7 Planifiez votre présentation en trois variantes : version de cinq secondes, de 30 secondes et de 30 minutes.

® Présentation d'une minute - indiquez le nom de votre entreprise, votre slogan, vos clients et vos principaux avantages pour le client cible.

e Un discours de trois minutes = le discours de l'ascenseur - suffisamment de temps pour développer un récit sur ce que fait votre entreprise,
pour qui vous faites ce que vous faites, et pourquoi. Entrainez-vous pour avoir une marge de 30 secondes.

® Présentation de 5 a 10 minutes - le format le plus courant pour les présentations ou les concours de plans d'affaires. Dans la vie réelle, c'est le
pitch pour un pitch : si vous présentez ce pitch a un investisseur potentiel et suscitez son intérét, vous pouvez gagner 45 minutes avec ce méme
investisseur potentiel.

® Présentation de 45 minutes - présentation approfondie que vous devrez gagner en réalisant votre présentation de 10 minutes de maniére
superlative. Généralement divisé en 20-30 minutes de présentation (moins est plus) plus une discussion.

o Gérer des durées différentes : https://www.acethe resentatlon com/manage-time-during-a- resentatlon
e Durées de pas typiques : https: i i i
e Neuroscience du maintien de |'attention htt s://www.inc.com/carmine-gallo/why-your-next-pitch-should-follow-teds-18-minute-rule.html

Matiére a réflexion
. Sur quelles informations clés concernant le marché et le public auquel vous présentez votre produit devez-vous faire des recherches ?

Compte tenu des différentes longueurs disponibles pour votre discours, quelles informations supplémentaires devraient étre ajoutées de temps
en temps afin de toujours produire un pitch efficace ?
Comment devez-vous présenter la caractéristique la plus pertinente de votre idée d'entreprise ?

. Pendant votre discours, que devez-vous observer pour comprendre la réaction de votre public, afin d'adapter votre présentation ?
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Ce chapitre se concentre sur le comportement efficace a adopter pendant votre présentation. En
commengant par gagner et garder le contréle de 'auditoire, les étudiants apprendront comment
susciter I'intérét des investisseurs potentiels et ce qu'il faut éviter pendant la présentation ;
comment montrer sa confiance et sa crédibilité par le langage corporel ; l'importance de
s'adapter a la culture de l'auditoire et de se développer sur ce marché ; comment traiter les
objections et comment les transformer en une situation potentiellement gagnante pour tous.

3.1 Vue d'ensemble de la fagon de commencer, de diriger, de conduire et de
maintenir le contréle pendant un lancer.

Avec un systeme de gestion d'audience robuste, vous pouvez rendre compte de I'expérience du
client avec plus de précision que les enquétes auprés des clients. Méme les petits détails
concernant vos clients peuvent étre enregistrés et utilisés pour les cibler.

Dites a I'avance au public quand vous répondrez aux questions ou anticipez éventuellement les
questions & l'avance. Etablissez un contact visuel avec |'auteur de la question et faites toujours
une courte pause avant de vous lancer dans votre réponse ; assurez-vous de bien comprendre la question qu'il pose ou I'argument qu'il avance.

Pour garder votre calme pendant votre exercice de pitch a I'avance, utilisez des notes, respirez et parlez lentement, en suivant la structure que vous avez
préparée a l'avance.

e Protégez votre idée avant le lancement https://www.nibusinessinfo.co.uk/content/5-ways-protect-your-idea-during-business-pitch
e Gérer les nerfs de la présentation https://www.mindtools.com/pages/article/PresentationNerves.htm
e Garder le contrdle pendant une présentation https://www.syntaxis.com/maintaining-control-of-a-presentation

3.2 Les erreurs a éviter pour ne pas perdre l'attention de l'investisseur

Engagez |'auditoire : suscitez son intérét, donnez-lui une raison d'écouter. Racontez une histoire, partagez une expérience personnelle ; faites référence a
un événement récent ou reprenez la remarque ou le theme d'un orateur précédent. Soulignez un élément important concernant l'auditoire ou le
contexte actuel.

Avec des histoires et des anecdotes réelles, moins denses et plus faciles a comprendre, vous serez en mesure de capter la curiosité de vos auditeurs. De
méme, vous pouvez inclure de nombreuses ressources dans votre discours pour le rendre plus dynamique : les vidéos, par exemple, utilisent le pouvoir
de l'image et du son pour attirer tous les regards sur votre projection.
e Attirez I'attention de votre public https://www.presentationxpert.com/spark-a-fire-5-tips-to-grab-and-hold-audience-attention
e Comment agacer votre public
o  https://virtualspeech.com/blog/avoid-annoying-audience- publlc speaking

3.3 L'importance du langage corporel, du ton de la voix et des signes non verbaux et la maniére d'interagir pendant le
discours.
Nous utilisons des signaux non verbaux pour nous adresser aux autres par le biais de nos expressions faciales, de nos mouvements corporels, de notre

posture, de notre contact visuel, de nos gestes, du ton et du volume de notre voix, et de micro-expressions qui ont une signification pour nous comme
pour notre public.

Si vous essayez de persuader un public de soutenir vos idées, votre langage corporel doit vous soutenir. Les gestes douteux, comme le fait de détourner
le regard, de gigoter ou de ricaner, éveillent les soupgons. Les bras ouverts, les petits gestes et les expressions faciales qui montrent une émotion positive
engageront votre public et vous rendront crédible.

Ne vous avachissez pas - Dans presque toutes les situations de présentation, votre posture doit étre droite et ouverte. Vous aurez |'air plus sdr de vous et
vous vous sentirez plus a l'aise, et vous inviterez votre public au lieu de le repousser.

Une bonne présentation persuasive utilise un mélange de faits, de logique et d'empathie pour aider le public a voir un probleme d'un point de vue qu'il
n'avait pas envisagé auparavant.

e Conseils pour le langage corporel et la communication non verbale lors d'une présentation

e Guide de I'art oratoire

3.4 Comprendre les aspects culturels : différents emplacements pour différentes géographies

L'origine raciale et ethnique, comme tout contexte culturel, peut faconner les attentes de I'auditoire a I'égard de la performance d'un orateur, y compris
le langage corporel, I'interactivité, les métaphores, les figures de style et le ton, la hauteur et le débit de la voix.

Il y a de fortes chances pour que tout public que vous rencontrez dans le monde réel ait une dimension multiculturelle sous-jacente. En tant qu'orateur,
vous devez reconnaitre que le point de vue que vous avez sur un sujet donné ne sera pas nécessairement partagé par tous les membres de votre public.

La culture est la seule chose qui permette aux spécialistes du marketing de créer un engagement et une pertinence accrus et de développer leur activité.
Ne pas reconnaitre l'importance de la culture pour la création d'une marque et d'une entreprise revient a décider qu'il est normal d'étre désavantagé par
rapport a la concurrence.

e Différences culturelles dans un public multiculturel

. Etabllr le profil de votre public https://glocalities.com/whatwedo/whatweoffer
e Importance d'un marketing de contenu diversifié
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3.5 Maitriser les objections pour une situation gagnant-gagnant

Le traitement des objections consiste a répondre avec tact a I'inquiétude d'un prospect en faisant preuve d'empathie et en formulant une réfutation
solide qui permet de surmonter son hésitation et de continuer a faire avancer I'affaire.

Ecoutez attentivement |'objection et confirmez votre compréhension en posant une question de qualification. Répondez aux objections avec la solution
appropriée et confirmez qu'elle couvre I'objection.

Une situation gagnant-gagnant est le résultat d'une approche de la négociation fondée sur les gains mutuels, dans laquelle les parties travaillent
ensemble pour satisfaire leurs intéréts et maximiser la création de valeur. Dans une négociation gagnant-gagnant, lorsque les deux parties sont satisfaites
de leur accord, les chances d'un succes durable sont beaucoup plus élevées.

Pour vous aider a trouver une solution gagnant-gagnant :

N'oubliez pas les objectifs de I'audience

Evaluez vos attentes

Créer des opportunités mutuellement bénéfiques

Rester objectif

Soyez honnéte quant a tout probléme potentiel.

Guide pour traiter les objections https://www.socoselling.com/how-to-overcome-objections/

Convertir les clients https://www.teamleader.eu/blog/converting-clients-101-negotiation-objection-handling
e Objection vs négociation https://www.saleshacker.com/10-tips-negotiation-objection/

3.6 Exercice de traitement des objections/jeu de role - pratique

e Pratique efficace du traitement des objections
https://about.gitlab.com/handbook/customer-success/solutions-architects/sa-practices/effective-objection-handling-practice/
e Formation a la vente https://www.5percentinstitute.com/fun-sales-training-games-5-x-activities-worth-doin

Matiere a réflexion
Quelles sont les erreurs a éviter lors de votre présentation afin de maintenir I'attention de votre public ?

Quel langage et quelle gestuelle adopter lors d'un pitch ?
Pourquoi est-il important de se renseigner sur la culture de vos clients potentiels ?
Quelles sont les soft skills les plus utiles a exercer pendant votre discours ?

Etudes de cas
Instructions : fournissez 2 études de cas / bons exemples basés sur le module et expliquez brievement pourquoi ces
connaissances/compétences sont importantes et utiles pour les NEET et les jeunes.

Titre de I'étude de cas 1 : Présentation de Twoodo par David Arnoux.

Description de I'étude de cas : https://www.youtube.com/watch?v=7a_luZilpnl
_ Le présentateur commence a expliquer |'objectif : mettre de I'ordre dans le chaos, se
réorganiser. Les applications vont réinventer la collaboration en ligne. Il commence par
une histoire, celle des outils agricoles qui sont restés les mémes pendant des siecles
jusgu'a ce qu'ils soient tous intégrés dans une seule machine. Pendant le discours, il fait
des blagues et a tendance a exagérer le probleme qu'ils veulent résoudre, afin de
présenter encore mieux leur produit : "Nous ne sommes pas des ordinateurs, nous
avons besoin de quelque chose pour nous aider" ; il affirme que I'application peut
donner du pouvoir aux personnes et aux équipes.
L'innovation réside dans la boite de commande : une seule phrase dans une
conversation exploitable peut activer simultanément plusieurs apps, sans qu'il soit
nécessaire de les ouvrir ou de passer d'une page a l'autre. L'application est également
disponible sur plusieurs appareils, "il suffit de taper et de glisser") ; ils travaillent également sur un algorithme qui reconnaftra
différentes langues, afin que Twoodo soit encore plus facile a utiliser.
Apres la description du produit, il fait intervenir le PDG d'une entreprise célébre, qui dit au public qu'il I'utilise et I'adore ; aprés
une description précise des données concernant les utilisateurs potentiels, le marché et les concurrents, il raconte méme que
leur principal concurrent a loué leur produit pour ses fonctionnalités.
Il construit la derniéere partie du discours en anticipant les questions, pour mettre en évidence des faits importants qui n'auraient
pas pu étre intégrés dans la description du produit. Il présente son équipe et leurs emplois précédents : non seulement ils sont
fiables parce qu'ils connaissent le secteur dans lequel ils veulent participer, mais ils sont aussi amis depuis 8 ans, ce sont juste
des gens normaux qui veulent rendre leur vie et celle des autres plus facile. Apres avoir défini la somme d'argent précise dont ils
ont besoin pour lancer I'application, il résume I'ensemble de la présentation et encourage le public a rejoindre leur cause.
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Principaux points a retenir : maintenir |'attention de I'auditoire, mettre en évidence les meilleures caractéristiques de votre
produit et la maniére dont elles résolvent le probleme, présenter des données précises concernant le marché et les concurrents,
faire un discours court et efficace.

Titre de I'étude de cas 2 : Présentation de I'I[Phone par Steve Jobs

Description de I'étude de cas : https://www.youtube.com/watch?v=x7qPAY9JqE4
De temps en temps, un produit révolutionnaire arrive. Jobs commence a résumer le
produit révolutionnaire qu'ils ont mis sur le marché.

Puis, il présente les caractéristiques clés de leur prochain produit : un IPod a écran
large avec des commandes tactiles, un téléphone mobile révolutionnaire et un ®
communicateur Internet révolutionnaire ; il les répete plusieurs fois, avec des 7 ,. :
pauses et en faisant participer le public, pour souligner l'importance de ces . E
moments. lls se trouvent tous dans le méme appareil, I''IPhone. L'attention du public *lPad Phone

est maintenue grace a de nombreuses blagues et a des visuels immédiats et
amusants.

Avant de décrire le produit, il parle de leurs concurrents et des problémes de leur
produit : avec des visuels facilement compréhensibles, il explique pourquoi ils sont
en téte de leur catégorie.

Le probleéme des autres téléphones est qu'ils ont des commandes en plastique, larges et fixes qui ne peuvent pas étre adaptées a
toutes les interfaces : que se passe-t-il si vous avez une idée incroyable au bout de 6 mois ? Faut-il changer I'ensemble du produit
pour la réaliser ? Apple a déja résolu le probléme avec un PC a écran large et un outil de pointage, la souris, alors ils vont créer
un téléphone avec un grand écran et |'outil de pointage le plus précis, nos doigts. Il plaisante : tout le monde est né avec le
brevet pour ['utiliser.

Il poursuit en décrivant le téléphone, son interface et l'interaction entre le matériel et les logiciels qu'ils ont inventés.

Il est habillé simplement, avec des lunettes transparentes pour regarder le public et un stylo pour avoir I'air professionnel. Il ne
cesse de faire des blagues intelligentes, il divise le discours en courtes sections : présentation du sujet principal, description,
répétition du message principal qu'il veut nous faire comprendre. Il est soutenu par des visuels amusants et clairs.

Intemet

Principaux points a retenir : maintenir |'attention du public, mettre en évidence les meilleures caractéristiques de votre produit
et la maniere dont il résout les probléemes, comment faire face aux concurrents, des visuels efficaces.

Activités
(Ajouter un nouveau tableau pour chaque activité, 3 au total et garder a l'esprit que nous devons intégrer les outils PR1, au moins un parmi
les 3 activités. Voir les suggestions sur la derniére page ici)

Titre de l'activité : VENDEZ-MOI UN PRODUIT QUE VOUS N'AIMEZ PAS

Format : (face a face, en ligne, Face aface, en ligne, hybride

hybride)

Objectifs d'apprentissage Souligner les caractéristiques les plus importantes d'un produit, reconnaitre ses avantages
objectifs, controler son langage corporel et son attitude en toute occasion

Matériel/équipement nécessaire Equipement technique pour faire une présentation (non nécessaire)

Description de I'activité Chaque étudiant doit préparer une présentation qui convaincra d'investir/d'acheter un produit
gue I'étudiant n'aime pas. De cette maniére, |'étudiant devra faire des recherches sur le produit,
étudier son marché et son acheteur ; il devra également contréler son langage corporel, qui ne
doit pas révéler qu'il n'aime pas le produit.

Cette activité préparera les étudiants a toute demande future qu'ils pourraient avoir a satisfaire :
ils doivent étre professionnels et produire une présentation convaincante méme si leur attitude ne
serait pas naturellement positive envers le produit.

Questions de débriefing Quelle solution ce produit offre-t-il a quel probléme ? Quels sont les acheteurs potentiels de ce
produit ? Quelles caractéristiques pourraient convaincre les gens d'investir dans ce produit ? Quel
langage corporel dois-je utiliser pendant mon discours pour montrer ma confiance en ce que je
vends ?

Temps alloué Durée indéterminée du discours
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Comment cette activité peut-elle Siapplicable

étre adaptée dans un autre format

?

Notes pour le Attribuer un produit dont les caractéristiques/créateur/marché ne vont pas a l'encontre des

- convictions éthiques personnelles des éléves.
formateur/facilitateur

Format : (face a face, en ligne, Face aface, en ligne, hybride

hybride)

Objectifs d'apprentissage Réagissez a toute objection a votre discours de maniére professionnelle, soyez confiant et
présentez votre produit comme la solution la plus efficace au probleme grace a ses
caractéristiques.

Matériel/équipement nécessaire Equipement technique pour faire une présentation (non nécessaire)

Description de I'activité Trois éléves seront les objecteurs dans la simulation. Ils devront interrompre le discours pour poser
une question concernant les caractéristiques que le présentateur met en avant : ce dernier devra
garder le contréle de la situation et répondre de maniere professionnelle et confiante sur son
produit.

Questions de débriefing Quelle solution ce produit offre-t-il a quel probleme ? Quel langage corporel dois-je utiliser
pendant mon discours pour montrer ma confiance en ce que je vends ? Quelles sont les questions
les plus probables qui pourraient étre posées au sujet de mon produit ?

Temps alloué Durée indéterminée du discours

Comment cette activité peut-elle  Siapplicable

étre adaptée dans un autre format

?

Notes pour le Sile présentateur est particulierement sensible et montre une géne excessive, n'insistez pas sur

. ['activité et changez les personnes impliquées.
formateur/facilitateur g P pia

Format : (face a face, en ligne, Face aface, en ligne, hybride

hybride)

Objectifs d'apprentissage Présentez un produit avec des discours de durée différente, soyez convaincant et pensez aux
caractéristiques les plus particulieres qui rendent votre produit et votre présentation uniques.

Matériel/équipement nécessaire Equipement technique pour faire une présentation (non nécessaire)

Description de I'activité Trois étudiants se voient attribuer le méme produit a présenter.
L'objectif est de préparer des discours qui seront le plus possible différents de ceux de vos
concurrents, afin de gagner I'attention du public. Ils devront imaginer comment les concurrents
potentiels vendraient le méme produit et quelles caractéristiques les acheteurs potentiels
préféreraient se voir présenter.

Questions de débriefing Quelle solution ce produit offre-t-il a quel probléme ? Quels sont les acheteurs potentiels de ce

produit ? Quelles caractéristiques pourraient convaincre les gens d'investir dans ce produit ? Quel
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langage corporel dois-je utiliser pendant mon discours pour montrer ma confiance en ce que je
vends ? Comment pourrais-je, en tant que vendeur, me distinguer de mes concurrents ?

Temps alloué Présentations d'une minute, de 5 et de 15 minutes

Comment cette activité peut-elle Siapplicable

étre adaptée dans un autre format

?

Notes pour le Choisissez trois éleves qui ont le méme style de présentation, ne mettez pas un éléeve timide

. contre un éleve visiblement confiant pour que le défi soit équitable.
formateur/facilitateur pourq q

Autres lectures

RESSOURCE 1
Lien : https://concept.uwaterloo.ca/40727/

Titre de la ressource "Pitch Perfect : Un mini guide du pitching"
Type de ressource Article web
RESSOURCE 2

Titre de la ressource "COMMENT PRESENTER EFFICACEMENT UNE IDEE COMMERCIALE"
Type de ressource Article web
RESSOURCE 3

Titre de la ressource "Comment faire un Elevator Pitch (avec des exemples)"
Type de ressource Article web
RESSOURCE 4

Titre de la ressource "Comment présenter une idée en 6 étapes"

Type de ressource Article web

RESSOURCE 5

Lien : https://www.coursera.org/lecture/wharton-entrepreneurship-opportunity/4-1-the-elevator-pitch-eQAis%20
Titre de la ressource "The Elevator Pitch"

Type de ressource Vidéo, 7 minutes

RESSOURCE 6

Lien ;_https://www.youtube.com/watch?v=WHDgvBugpVk
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Titre de la ressource "Comment faire un Pitch Deck (+ modele de Pitch Deck créé par des experts en
investissement)"

Type de ressource Vidéo, 8 minutes

RESSOURCE 7

Lien : https://york.ie/blog/startup-elevator-pitch-examples-for-entrepreneurs/

Titre de la ressource "Exemples d'Elevator Pitch de startup pour les entrepreneurs (+Modele)"
Type de ressource Article web
RESSOURCE 8

Titre de la ressource "Les 11 diapositives que vous devez avoir dans votre Pitch Deck pour 2022".
Type de ressource Article web
RESSOURCE 9

Titre de la ressource "Comment présenter avec succes votre idée d'entreprise aux investisseurs".

Type de ressource Article web

RESSOURCE 10

Titre de la ressource "17 conseils de pro pour présenter efficacement vos idées de startups
technologiques".

Type de ressource Article web

Références

RESSOURCE 1

Liens :_https://orenklaff.com/books/ ou https://www.audible.com/pd/Pitch-Anything-Audiobook/1639294759

Titre de la ressource "Pitch Anything : Une méthode innovante pour présenter, convaincre et remporter
I'affaire"

Type de ressource Livre de formation

Niveau national/européen International

Breve description du plan du contenu (attention Lorsqu'il s'agit de présenter un argumentaire, Oren Klaff possede des références

particuliére aux sujets couverts et aux activités inégalées et il décrit sa formule pour vous aider a présenter un argumentaire

pratiques) gagnant dans n'importe quelle situation professionnelle. Qu'il s'agisse de vendre des
idées a des investisseurs, de proposer de nouvelles affaires a un client ou méme de
négocier une augmentation de salaire, "Pitch Anything" transformera la facon dont
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https://york.ie/blog/startup-elevator-pitch-examples-for-entrepreneurs/
https://articles.bplans.com/what-to-include-in-your-pitch-deck/
https://articles.bplans.com/how-to-pitch-to-investors-in-10-minutes-and-get-funded/
https://www.neoito.com/blog/pitch-your-tech-startup-ideas/b
https://orenklaff.com/books/

vous positionnez vos idées. Selon M. Klaff, créer et présenter un bon argumentaire
n'est pas un art, mais une simple science. En appliquant les derniéres découvertes
dans le domaine de la neuro-économie, tout en partageant des histoires révélatrices
de sa méthode en action, Klaff décrit comment le cerveau prend des décisions et
réagit aux présentations. Grace a ces informations, vous garderez le controle total
de chaque étape du processus de présentation. Appliquez les tactiques et stratégies
décrites dans "Pitch Anything" pour engager et persuader votre public - et vous
obtiendrez plus de financement et de soutien que vous ne l'auriez jamais cru
possible.

Quel est le lien avec ce module de SOSUSK PR2 ?

Ce livre est pratique, rapide et propose une nouvelle méthode qui permettra de
différencier les présentations des nouveaux entrepreneurs du reste du peloton. Ce
livre peut s'avérer tres utile pour les NEET intéressés par |'entrepreneuriat vert ou
social afin de prendre conscience et d'apprendre comment présenter un produit,
lever des fonds ou conclure une affaire. Tous les principes sont décrits dans le livre
afin d'expliquer comment avoir de meilleures présentations et interactions
commerciales.

Notes Pitch Anything présente la méthode exclusive STRONG de pitching, qui peut étre
mise en oceuvre immédiatement : Définir le cadre ; raconter I'histoire ; révéler
I'intrigue ; offrir le prix ; mettre le doigt sur I'accroche ; obtenir une décision. Klaff
est le meilleur dans ce domaine car sa méthode est bien meilleure que celle de
n'importe qui d'autre.

RESSOURCE 2

Lien : https://stripe.com/atlas/guides/pitching

Titre de la ressource

"Présenter votre startup en phase de démarrage".

Type de ressource

Petit guide en ligne

Niveau national/européen

International

Bréve description du plan du contenu (attention
particuliére aux sujets couverts et aux activités
pratiques)

- Connatltre son public pour présenter les choses de maniére appropriée
- Vendez-vous et vendez votre équipe

- Communiquer des détails concrets

- Cibler un marché attractif

- Partager un point de vue unique

- Se concentrer sur la grandeur naissante

- Mettre en évidence les preuves de réussite
- Envoyez un prototype convaincant

- Amusez-vous, mais calibrez-vous bien

- Obtenez une introduction si ce serait génial
- Continuez malgré tout

Quel est le lien avec ce module de SOSUSK PR2 ?

De nombreux résultats importants pour les startups sont conditionnés par le
pitching : la capacité de parler rapidement de votre entreprise a quelqu'un et de
I'intriguer suffisamment pour qu'il veuille en savoir plus. Les NEET ayant une
attitude entrepreneuriale peuvent présenter leur future entreprise a tout le monde
- employés potentiels, investisseurs et prospects. Ces informations pourraient étre
trés utiles pour les nouveaux entrepreneurs une fois leur startup créée et qu'ils
recherchent de nouveaux partenaires, investisseurs commerciaux ou associés pour
leur modeéle d'entreprise verte ou sociale.

Notes

Ces informations ne sont pas en vente mais elles sont gratuites en ligne.

RESSOURCE 3

Lien ; https://entrepreneurshandbook.co/https-medium-com-sinemgnel-the-ultimate-guide-for-pitching-sinem-guenel-56ba0dc5252

Titre de la ressource

"Le guide ultime du lancer"

Type de ressource

"Le guide ultime du lancer"

Niveau national/européen

International

Co-funded by the
Erasmus+ Programme
of the European Union

Le soutien de la Commission europegnne a la praduction de celte publication ne constifue pas une approbation de son
conteny, qui nengage que ses auteurs, et la Commission ne peul éire tenue responsable de I'uvsage gui pourrail éfre fait des
informations gu'elle contient
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Breve description du plan du contenu (attention Cet article résume une ligne directrice qui guidera I'utilisateur a travers tous les

particuliére aux sujets couverts et aux activités éléments qu'un pitch peut inclure et selon l'expérience de l'auteur, tous les
pratiques) incontournables d'un bon pitch sont mis en évidence.
INTRO ONE-LINER PROBLEM SOLUTION DEMO
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Quel est le lien avec ce module de SOSUSK PR2 ? Lorsque vous lancez une nouvelle entreprise, les présentations publiques peuvent
étre trés présentes dans votre agenda. Et pour étre honnéte, tout nouvel
entrepreneur doit garder les yeux ouverts pour présenter son idée au plus grand
nombre de personnes possible afin d'obtenir un retour d'information précieux et
de développer davantage l'idée et I'entreprise. C'est pourquoi, pour les NEET
intéressés par I'entrepreneuriat vert et social, ces informations bréves et pratiques,
toutes basées sur l'expérience professionnelle, pourraient étre utiles pour leur
avenir.

Notes L'article est basé sur l'expérience de Sinem Gunel, qui - pour faciliter la
compréhension de l'argument - a utilisé dans le guide I'un de ses projets (la
MyFutureAcademy, fondée en 2018), comme exemple pour donner aux jeunes les
moyens de vivre a la hauteur de leur potentiel.

RESSOURCE 4
Lien : https://fi.co/pitch_deck

Titre de la ressource "Des modeles de pitch deck a la réalisation de superbes présentations (exercices)"
Type de ressource Boite a outils en ligne d'exercices

Niveau national/européen International

Bréve description du plan du contenu (attention Afin de communiquer clairement les raisons pour lesquelles un public donné
particuliére aux sujets couverts et aux activités devrait s'intéresser a votre entreprise, I'un des outils les plus puissants pour
pratiques) atteindre cet objectif est le pitch deck. Les fondateurs en phase de démarrage

peuvent utiliser (en fonction du temps dont ils disposent pour une présentation)
des modeles pour créer des présentations visuelles qui donnent un bref apergu des
propositions de valeur de I'entreprise, des opportunités de marché et des mesures.
Le plan du contenu reprend les sujets suivants, en expliquant la théorie et le
modele pratique a utiliser :

- Modele de pitch élévateur

- Modele de présentation d'une minute

- Modéle simple de Pitch Deck (pour le modifier et |'utiliser, cliquez sur "Fichier",
puis sur "Faire une copie")

- Modéle long

- Modeéle Angel/VC

Quel est le lien avec ce module de SOSUSK PR2 ? Ces modeles pourraient servir d'exercices aux NEET désireux de lancer de nouvelles
idées commerciales en tant qu'entrepreneurs pour faire face a de futures situations
de présentation devant des partenaires ou des investisseurs potentiels. Ils
expliqguent comment présenter votre startup, en commengant par remplir des
modeles trés simples.

RESSOURCE 5
Lien ; https://www.indeed.com/career-advice/career-development/perfect-elevator-pitch
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Titre de la ressource Comment créer le parfait Elevator Pitch

Type de ressource Tutoriel vidéo

Niveau national/européen International

Bréve description du plan du contenu (attention Vidéo d'un coach professionnel d'Indeed sur les étapes de I|'élaboration de
particuliére aux sujets couverts et aux activités I'elevator pitch parfait.

pratiques) - Qu'est-ce qu'un "elevator pitch" parfait ?

- Ce qu'il faut inclure dans un "elevator pitch" parfait

- Comment créer le discours d'ascenseur parfait

- Conseils pour rédiger un "elevator pitch

- Des exemples sur la direction que vous prenez en moins de 2 minutes de
présentation.

Quel est le lien avec ce module de SOSUSK PR2 ? Présenter l'importance du pitching permettrait d'enrichir les connaissances des
NEETS désireux de se lancer dans de nouvelles activités entrepreneuriales vertes et
durables. L'accent mis sur le pitching fournira un cadre pratique pour développer
des compétences spécifiques et ciblées sur la maniére de présenter l'idée
commerciale aux investisseurs, aux partenaires potentiels, aux business angels ou
aux bailleurs de fonds. Ces informations générales peuvent initier les NEET a
certains concepts fondamentaux de |'entrepreneuriat, notamment la définition
plus claire de l'idée commerciale et le développement de certaines compétences
liées a la prise de parole en public.

Quiz

Q1. Quelle est la principale caractéristique d'un "elevator pitch" ?
A. Répétitif
B. Short

C. Détaillé
D. Improvisé

Q2. Quelle est la bonne attitude a adopter lors d'un discours de présentation ?

A. Modestie
B. Fussy

C. Arrogance
D. Confiance

Q3. Quels sont les éléments a mettre en avant lors de la présentation de votre produit ?
A. Problémes non résolus
B. Fonctionnalités de base
C. Caractére unigue et potentiel
D. Incertitudes concernant son placement sur le marché
Q4. Quel type de langage doit-on utiliser lors d'une présentation ?
A. Facile a vivre et éloguent
B. Technique et fortement articulé

C. Solennel et aulique
D. Distants et vagues
Q5. Quels sont les éléments de votre entreprise que vous devez présenter avec précision ?
A. Concurrents
B. Membres de |'équipe
C. Analyse des colts planifiés
D. Votre formation
Q6. Quel est le langage corporel a éviter lors d'un pitch ?
A. Un look affable
B. Bras croisé
C. Un sourire charismatique
D. Mouvements laches
Q7. Comment devez-vous vous préparer avant un événement de réseautage ?
A. Accordez-vous une journée compléte de détente, ne préparez pas de discours pour qu'il soit plus authentique.
B. Réduisez le montant que vous déclarez nécessaire pour votre projet afin que davantage d'investisseurs y participent.
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C. Effectuer des recherches sur les concurrents et sur les caractéristiques qui rendent votre entreprise différente, préparer une

présentation consonante pour le public et sa culture.
D. Recherchez les caractéristiques des concurrents que votre produit possede également, afin de mettre en évidence vos similitudes.

Q8. Que signifie "mise en miroir" et quand doit-elle étre effectuée ?

A. Adapter un langage corporel qui attirera I'attention de votre public et le mettra a l'aise

B. Répéter les questions afin que tous les membres de I'auditoire comprennent ce qui a été dit.

C. Observer fermement votre public pour comprendre sa réaction a votre présentation

D. Faire monter quelqu'un sur scéne avec vous pour que le public participe physiquement a votre présentation.
Q9. Quels éléments visuels doivent étre présents dans une présentation réussie ?

A. Animations amusantes et polices de caractéres excentriques

B. Un format clair et des graphiques significatifs

C. Textes détaillés et images simples

D. Transitions et images de diapositives humoristiques

Q10. Comment devez-vous commencer votre présentation pour attirer |'attention du public ?

A. Présenter vos diplémes et votre parcours éducatif
B. Créer des attentes concernant le caractére unique de votre entreprise
C. ustifier le fait que vous étes anxieux parce que vous étes tres excité d'étre la.
D. Raconter une anecdote personnelle accrocheuse
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