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7

INTRODUCTION

J’ouvre le dernier Elle, laissé sur la table de la salle d’attente de 
mon médecin, magazine que je ne lis plus depuis des années, mais 
bon, aujourd’hui, j’ai du temps à tuer. Bing, au bout d’une minute de 
lecture, je tombe sur une série de produits de beauté « dernière 
génération » comme l’annonce la journaliste responsable de la 
rubrique. Non pas que cela m’étonne de voir ce type d’articles dans 
un journal féminin, c’est plutôt la façon dont ils sont présentés qui 
attire mon attention : une photo d’un masque hydratant dans une 
mise en scène façon « magazine culinaire haut de gamme » et une 
description précédée d’un titre qui m’attire irrésistiblement : « le 
pitch ». 

Intriguée, je poursuis :

« Le masque couleur “bleu Avatar”

Le pitch : il promet une peau clarifiée et matifiée en quelques 
utilisations. Appliquée en fines couches environ trois fois par 
semaine, la combinaison des trois argiles purifiantes (le kaolin, 
la montmorillonite et le ghassoul) lutte contre les points noirs 
et autres imperfections des peaux mixtes à grasses : idéal pour 
les minois qui peinent à se débarrasser de quelques boutons, 
ou qui ont tendance à briller. »

Pas mal, cette description, mais en quoi est-elle vraiment différente 
de ce qui se fait d’habitude et que l’on appellerait un « descriptif » ? 
Pourquoi avoir appelé cela un « pitch » ? Comme j’ai le temps, je 
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lis et relis ce texte pour résoudre cette énigme. Plus je le fais, plus 
je me dis qu’en réalité, ce « pitch » est effectivement une simple 
description, le résumé d’un nouveau produit cosmétique que 
la journaliste a beaucoup apprécié apparemment  ! Certes, plus 
punchy et sympathique, mais, ni plus ni moins qu’un descriptif.

Je décide quand même de pousser mon enquête sur cette nouvelle 
façon de nommer un rédactionnel produit, en attendant patiem-
ment mon tour, dans cette salle d’attente de plus en plus fréquentée. 
J’aimerais bien savoir si cette dénomination est spécifique à ce 
magazine, connu pour être friand de tout ce qui est nouveau, ou 
si ce fameux mot aurait tout simplement contaminé tout ce qui se 
décrit en ce bas monde.

Je me jette donc goulûment sur la pile de magazines posée devant 
moi, évitant le regard inquiet d’une femme enceinte assise juste à 
côté. J’en ouvre un autre, au hasard, Grazia. Je vais directement 
à la page « beauté », là encore, même mot, même punition, pour 
décrire d’autres aspirateurs à points noirs ou onguents à la rose ! 
Toujours aussi perplexe, je m’attaque à la lecture d’un bon vieux 
Figaro Magazine. Ça ne loupe pas, le « pitch » est là, mais cette 
fois, pour promouvoir les dernières sorties cinéma de la semaine ! 
Certes, est-il employé de manière un peu plus appropriée, mais 
c’est officiel, la frénésie du pitch est bien en marche. Ce terme est 
définitivement passé dans le vocabulaire de tout journaliste en 
quête de sensations fortes pour parler d’un quotidien banal.

Un instant, j’ai peur en regardant les quelques magazines pour 
enfants qui sont là, et si je retrouvais ce terme pour expliquer 
la façon dont on assemble un cerf-volant avec un emballage de 
bonbon ou l’explication d’un nouveau jeu de société. Je feuillette 
pour voir. Ouf  ! rien  ! Pas de pitch à l’horizon. Le phénomène 
« pitch » est bien exclusivement réservé aux adultes… Pour l’instant.
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Et si tous les êtres humains des sociétés développées s’interro-
geaient, à longueur de journée et pour tout, sur « c’est quoi le 
pitch ? » Que ce soit à propos de la dernière allocution d’un homme 
politique ou des caractéristiques techniques des couches pour 
bébés, en passant par le dernier projet que vous confiera votre 
patron ? Et si c’était le dernier mot à la mode pour remplacer le 
mot « résumé », paraître plus moderne et « hype » mais surtout à 
nous obliger à ne plus nous répandre en longs discours assommants.

Pourquoi pas ! Mais en réalité, qu’est-ce qui se cache derrière cette 
notion qui fait l’unanimité ? Qu’est-ce que c’est exactement : un effet 
de mode ou une arme de conviction des plus puissantes ? D’où ça 
vient ? Quel est son réel objectif ? Comment être sûr de concevoir 
un super pitch ? Quels sont les trucs pour trouver les bons mots ? 
Se faire écouter, capter l’attention ? Pour cerner précisément 
tout ce que recèle ce mot et disposer de toutes les recettes pour 
bien pitcher, je vous propose cinq chapitres qui vous diront tout 
sur cette nouvelle coqueluche rhétorique. Vous pourrez, ainsi, 
démonter en quelques phrases bien senties, tous les petits malins 
qui s’amuseront à faire du « pitch dropping » – comprenez : utilisation 
inappropriée, à tort et à travers et de manière totalement erratique 
du mot « pitch » – leur passe-temps favori. Et si vous-même, vous 
faites partie de cette catégorie, j’espère bien qu’après la lecture 
de ce livre, vous utiliserez le mot « pitch » à bon escient et que 
vous deviendrez de véritables professionnels, des as de ce type 
de présentations à forts enjeux, de ceux qui font accepter tout ce 
qu’ils proposent, sans trop faire d’efforts.

Voilà toute l’ambition de ce livre  : vous faire devenir des rois du 
pitch aussi bien à l’écrit qu’à l’oral !

Bonne lecture !
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