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GAGNEZ VOTRE VIE EN FREELANCE ET PROFITEZ DE VOTRE LIBERTÉ


Le nombre d’indépendants explose chaque année. Mais qu’en est-il de leur niveau de revenus ? S’il est facile de créer son statut, le quotidien des freelances n’est pas toujours simple : comment sortir du lot ? Comment trouver des clients qui vous ressemblent ? Ce livre vous fera gagner des mois, voire des années d’expérience.


Alexis Minchella vous partage ici les principes et les méthodes pour réussir à vivre de votre activité, même en partant de zéro. Vous gagnez plus d’argent, travaillez sur des missions qui ont du sens, tout en profitant de votre liberté !




	
Faites décoller votre activité en 90 jours : concentrez-vous sur les 4 piliers indispensables des freelances références sur leur domaine.


	
Construisez votre offre pas à pas : en 6 étapes, structurez votre positionnement en fonction du marché et non plus de vos intuitions.


	
Apprenez à vous vendre : signez plus de clients sans trahir vos valeurs, même si vous n’êtes pas un vendeur né.


	
Vivez correctement de votre activité : augmentez vos tarifs grâce à des méthodes testées et prouvées pour facturer à votre juste valeur.
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Alexis Minchella a démarré sa carrière en travaillant pour une plateforme de freelances, avant de se lancer à son tour. Il a rencontré des centaines d’indépendants pour percer les secrets de leur réussite et a créé le podcast Tribu indé, devenu la référence sur le freelancing avec plusieurs centaines de milliers d’écoutes.
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Alexis Minchella


Freelance : l’aventure dont vous êtes le héros


Construire son offre, mieux vendre et s’épanouir au quotidien
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VOS BONUS EXCLUSIFS


Merci d’avoir acheté le livre. Pour vous remercier à ma manière, rendez-vous sur le site tribuinde.com pour recevoir vos bonus :




	une vidéo masterclass dédiée à l’administratif avec une experte du sujet,


	une interview avec une indépendante sur sa méthode d’organisation, pour compléter le Plan de 90 jours dont je vous parlerai dans le livre,


	ma boîte à outils pour gérer et structurer toute mon activité freelance,


	la liste des meilleures ressources que je vous recommande de suivre (livres, newsletters, chaîne Youtube et podcasts),


	les réponses aux questions des lecteurs (vous avez la possibilité de me poser vos questions), mises à jour régulièrement pour aller encore plus loin que le contenu du livre.





Et je vous réserve encore quelques surprises…




Rendez-vous sur tribuinde.com/livre-bonus pour recevoir tous les bonus du livre (et bien plus !).






AVANT-PROPOS


Vous êtes le héros de votre aventure. Ce livre sera votre compagnon de route pour les prochains mois. Il parle de vous, mais j’ai pris soin d’y inclure de nombreux exemples et témoignages. Mais avant de plonger dans la lecture de ce livre, je vous partage en quelques pages mon histoire et ce qui m’a conduit jusqu’à ce livre.


Nous sommes le 21 avril 2016. Il est 8 h 15, et comme tous les matins depuis quelques mois, je m’apprête à prendre le RER B pour rejoindre le nouveau campus d’un grand acteur ferroviaire français. Je suis en stage dans un cabinet de conseil de La Défense, en mission chez l’un de leurs clients. Mon job n’a rien d’une torture. Je suis très bien payé, même en stage, mes collègues sont cool et les journées ne sont pas trop stressantes. Mais tout le monde est en pilote automatique. À l’époque, je passais des heures dans des réunions interminables dont le sujet même finissait par m’échapper. Je décrochais la moitié du temps, en me demandant comment je m’étais retrouvé là, en costume avec Bertrand, proche de la retraite, à regarder défiler des slides Powerpoint qui n’intéressaient pas notre client, trop occupé sur son portable. Dès mon arrivée en école de commerce, mes objectifs sont pourtant clairs : pour mener une vie heureuse, je dois gagner beaucoup d’argent. Je délaisse donc rapidement le marketing pour m’orienter vers le prestige des cabinets de conseils qui vont me permettre de créer mon réseau dans des sphères sociales plus élevées, assurer mon avenir financier et crédibiliser mon CV. Voilà comment je me retrouve dans cette salle de réunion à me demander encore ce que je suis en train de faire, alors que je n’ai même pas 25 ans. J’essaye de me projeter à la place de mes collègues trentenaires et là mon plan s’écroule. Qu’est-ce que je vais faire maintenant ? Il me reste une dernière année avant le grand bain dans la vie active.


La même année, je découvre par hasard la chaîne YouTube Startupfood et tombe sur une vidéo intitulée « Les barbares attaquent le consulting 1 ». Je passe une heure scotché devant l’écran grâce à un gars, Oussama Ammar, co-fondateur de The Family2, l’un des piliers de l’écosystème start-up en France. Je viens d’ouvrir ma boîte de Pandore. Mes certitudes à propos du travail en sont complètement bousculées. Et je me rends compte d’une chose : je ne cherche pas un travail mais une raison d’être. À l’époque, je n’ai qu’un but, accéder au prestige et à l’argent. Le conseil en entreprise n’est alors qu’un prétexte. Grâce à cette révélation, je fais mon entrée dans un nouveau club, celui de la start-up, un nouvel univers avec ses propres codes, et je m’y sens à ma place, enfin.


J’avais dès 2015 commencé à écrire sur Internet en publiant régulièrement des articles sur le site Medium pour partager mes lectures et mes réflexions, sans véritables objectifs. Il y a 5 ans, l’exercice n’était pas aussi courant qu’aujourd’hui. Grâce à ces articles, je gagne une légitimité dans le monde du travail. Pour la première fois, j’ai des choses à montrer, au-delà de mes diplômes. On me fait alors confiance, j’apprends beaucoup et j’ai l’impression que mes idées sont écoutées. Je rencontre des gens passionnants chez Toucan Toco, une belle entreprise B2B3. Et puis, on vient me trouver sur LinkedIn pour me proposer un premier CDI dans une autre start-up ; une plateforme de freelances. Tout ne se passe pas comme prévu. Très vite, je sens qu’il va falloir trouver un nouveau plan et se relancer dans une nouvelle aventure. J’avais déjà plusieurs missions en freelance à mon actif. Il était temps de me lancer dans le grand bain. La date est prise en janvier 2019. Il est temps de transformer une activité qui occupe mes soirs et mes week-ends depuis plus d’un an en job à temps plein. Quelques mois plus tard, les prémices de Tribu Indé arrivent avec la publication des premiers épisodes du podcast, qui deviendra la référence pour les indépendants. Un an plus tard, je me retrouve dans le bureau de mon éditeur pour échanger nos premières idées sur le livre que vous tenez entre les mains. Aujourd’hui, je continue de partager mon temps entre mon activité de freelance et Tribu Indé pour accompagner les indépendants dans leur aventure.


J’ai une fascination pour les histoires. Celles des entrepreneurs et des indépendants que j’ai rencontrés. J’aime comprendre et décortiquer les actions qui les ont amenés à devenir ce qu’ils sont aujourd’hui. Quel a été le point de bascule ? Qu’ont-ils appris en cours de route ? Pourquoi ont-ils pris ces décisions ? Quelle suite logique existe-t-il entre toutes leurs expériences ?


Le 12 juin 2005, Steve Jobs prononce l’un des discours les plus inspirants de ces vingt dernières années. Il s’adresse aux étudiants de la prestigieuse université américaine de Stanford lors de la cérémonie de remises des diplômes. Ironie, il n’a jamais été diplômé de cette université, qu’il a quittée six mois après son entrée. Ce jour-là, Steve Jobs aurait pu faire le même genre de discours que ses prédécesseurs sur cette estrade en partageant dix conseils pour réussir dans le monde des affaires. Mais il a pris tout le monde à contrepied avec un discours très personnel devenu culte. « Vous ne pouvez pas connecter les points quand vous regardez vers l’avenir, vous ne pouvez le faire qu’en regardant le passé. »


On parle souvent des points de connexion entre nos envies, nos expériences et nos projets. Mais vous ne pourrez connecter ces points qu’en regardant en arrière. Ces connexions vous aideront à prendre les bonnes décisions pour la suite. Voilà pourquoi je voulais commencer ce livre par ces quelques mots sur le début de mon parcours dans la vie d’adulte. Je ne suis pas différent de vous. Si je suis arrivé à me lancer, tout le monde peut le faire. Mais pour vivre confortablement de votre activité et de vos compétences, il faut comprendre les fondations d’un business d’indépendant. Et cela demande des efforts, du temps, de l’engagement et du travail. Je vous garantis que le jeu est passionnant.


Steve Jobs conclut son discours en parlant d’un gars nommé Stewart Brand. Avec son équipe, il a publié plusieurs éditions du Whole Earth Catalog, le « catalogue de toute la terre », une sorte de Google trente-cinq ans avant. Au dos de leur dernière édition, il y avait une route déserte, à perte de vue. En légende, quatre mots : « Ayez faim. Soyez fou. »


On nous apprend à ne jamais dépasser du cadre. Le système scolaire nous prend par la main et nous dit ce que l’on doit faire. En entreprise, on se conforme aux règles, à la hiérarchie, en tenant un rôle qui nous permet d’évoluer.


J’ai démarré mon troisième plan de carrière il y a plus de deux ans maintenant. J’ai envie de me prouver que je suis capable de créer quelque chose en repartant de zéro. Et même si je ne sais pas de quoi seront faites les prochaines années, j’ai la certitude d’avoir fait le bon choix.





1.https://www.youtube.com/watch?v=b6UCYrIfVlk


2.Depuis 2013, The Family fournit aux start-up qu’elle accompagne un suivi au jour le jour pour développer leur business.


3.Business to Business : une entreprise qui vend des produits/services à d’autres entreprises.



INTRODUCTION


Pourquoi la majorité des freelances échouent


Le freelancing n’est plus une tendance isolée du monde du travail. Il révèle les nouvelles aspirations des travailleurs, quel que soit leur âge. Les freelances incarnent aujourd’hui les mutations profondes de notre société. Mais déjà en 1811, l’écrivain écossais Walter Scott parlait de freelances dans son roman Ivanhoé, une plongée en pleine époque médiévale. Richard Cœur de Lion était connu pour attirer les meilleurs « freelances » du continent. Il s’agissait alors de lanciers mercenaires prêts à rejoindre l’armée où les récompenses financières étaient les plus intéressantes.


Bien qu’aujourd’hui le modèle du salariat domine encore largement avec près de 90 % de la population active en France1, le freelancing progresse depuis une dizaine d’années. Le salariat et ses avantages commencent à se dégrader, la sécurité de l’emploi est remise en cause, les syndicats sont en déclin et la quête de sens n’a jamais été autant d’actualité. Bien sûr, le salariat est loin de disparaître. Mais les contreparties d’un travail salarié sont de moins en moins avantageuses (sécurité de l’emploi, pouvoir d’achat, couverture sociale…). Hier, ces récompenses valaient l’effort investi. Aujourd’hui, les choses sont en train de changer.


N’importe qui peut créer son statut d’auto-entrepreneur en moins de 20 minutes sur Internet. L’État a simplifié les démarches et cassé les principaux freins. Mais ce papier de l’INSEE que l’on reçoit dans notre boîte aux lettres avec notre identifiant SIRET et le nom de notre entreprise, ce n’est finalement qu’un symbole. Et forcément, la simplicité des démarches administratives n’a rien à voir avec la réalité quotidienne des indépendants.


Pour preuve, si le nombre de freelances augmente chaque année, qu’en est-il après trois ans d’activité ? Les chiffres sont bien difficiles à trouver. Mais je suis allé chercher quelques réponses du côté de l’INSEE. « Sur la cohorte globale des auto-entrepreneurs qui se sont immatriculés, 36 % sont actifs 3 ans plus tard. Et moins de 2 % ont quitté leur auto-entreprise pour le régime général2. » Oui, vous avez bien lu :




	7 indépendants sur 10 ont quitté les rangs entre-temps ;


	moins de 2 % des indépendants quittent le régime d’auto-entreprise pour le régime général.





Lorsque l’INSEE rédige ses conclusions, le plafond de chiffre d’affaires est de 33 000 € (en prestation de services). Seulement moins de 2 % des indépendants génèrent donc plus de 33 000 € de chiffre d’affaires, soit 2 150 € net, après trois ans d’activité. Les chiffres sont évocateurs…


Il est très simple de se lancer dans le grand bain du freelancing, mais il est beaucoup moins facile d’en tirer un revenu décent après trois ans d’activité si l’on écarte toutes les personnes qui n’ont pas dépassé le cap des trois ans. Il y a des dizaines d’explications pour comprendre pourquoi ces freelances échouent. Par exemple :




	Ils ne se questionnent pas sur la valeur de leurs compétences.





Toutes les compétences ne se valent pas aux yeux des clients. Certaines d’entre elles ont de la valeur au sein d’une entreprise mais seront difficilement externalisables pour un client. Une expérience professionnelle réussie en entreprise ne garantit donc pas toujours le succès en se lançant en tant qu’indépendant.




	Ils ne prennent pas le temps de poser des objectifs clairs.





Pour certains, le freelancing est un choix par défaut. Ils veulent s’émanciper du modèle traditionnel du salariat sans réfléchir aux conséquences de cette nouvelle aventure. Tout n’est pas rose et il existe de nombreuses contraintes qu’il faut avoir en tête dès son lancement. Si vous n’êtes pas au clair sur les raisons qui vous poussent à vous lancer, vous ne pourrez pas vous raccrocher à une perspective meilleure dans les moments difficiles.




	Ils n’ont aucune méthode pour structurer leur activité.





C’est vrai, personne ne nous apprend à structurer une activité individuelle. Certaines méthodes peuvent être inspirées par le modèle de l’entreprise. Mais il y a des limites. Vous restez seul à piloter votre petite entreprise au quotidien. On peut alors très vite se perdre dans des petites tâches sans voir les grands objectifs et les paliers à dépasser mois après mois. Pour y voir clair, il faut de la méthode et des processus cadrés pour vous concentrer sur les projets qui vous permettent de faire avancer votre activité.




	Ils ne se sont pas préparés à ce qui les attend.





On nous parle volontiers de start-up en école comme en entreprise, mais jamais de freelancing et d’entrepreneuriat individuel. Lorsque j’ai commencé à découvrir cet écosystème freelance, je ne m’étais pas encore lancé à temps plein. Je faisais quelques missions de temps en temps à côté de mon emploi, mais encore rien de très sérieux. J’avais alors besoin de comprendre la réalité des indépendants qui en avaient fait leur métier. J’ai envoyé des centaines d’e-mails, pris des dizaines de cafés et lancé un nombre incalculable de visio-conférences pour discuter avec des freelances expérimentés pour connaître leurs réalités et leurs méthodes.


En 2019, ces discussions m’ont poussé à lancer le podcast Tribu Indé pour partager les parcours et les stratégies de dizaines d’indépendants. En moins d’un an, Tribu Indé est devenu le podcast de référence pour les freelances. Ce livre est le résultat de mes rencontres, de mes découvertes personnelles, mais aussi de mon expérience. Toutes les idées et les méthodes que je partage ont fonctionné pour moi comme pour un grand nombre d’indépendants.


On promet souvent de nous révéler les grands secrets du succès avec des solutions miracles. Ici, je ne vous dévoilerai rien de tout ça. Au contraire, tout au long du livre, je partagerai des méthodes qui ont fait leurs preuves sur tous les aspects de votre activité.




	Comment construire sa vision à long terme ?


	Comment se positionner sur son marché et construire son offre ?


	Comment bien s’organiser pour atteindre ses objectifs personnels ?


	Comment trouver ses clients selon 3 modèles ?


	Comment définir un prix juste pour soi et pour ses clients ?


	Comment convaincre votre client que vous êtes la bonne personne pour l’aider ?


	Comment bien gérer votre relation client ?


	Comment augmenter sa crédibilité pour mieux vendre ?





La liste n’est pas exhaustive ! Je suis toujours fasciné par ces freelances et entrepreneurs qui travaillent avec obsession sur leurs projets, jour après jour. La question de la réussite reste personnelle, mais les ingrédients pour arriver au bout de ses ambitions sont souvent les mêmes. Cet ouvrage est le résultat de plusieurs années d’expérimentation, de travail, de rencontres et de réflexions personnelles et collectives.





1.https://www.insee.fr/fr/statistiques/3741241


2.https://www.insee.fr/fr/statistiques/4189659






PARTIE 1


N’importe qui peut devenir freelance






CHAPITRE 1


La peur fait partie de l’aventure


Je me souviens très bien d’une discussion à quelques jours de quitter mon entreprise pour me lancer en freelance. Je me retrouve à la machine à café avec Thibaut Manent et Romain Limmois, deux amis (et anciens collègues) et leur partage alors mes doutes et ma peur de ne pas y arriver.


« Après tout, il y a déjà tellement de freelances sur le marché. Comment je vais bien pouvoir trouver ma place dans cette jungle ? Et puis, si ça ne marche pas, je vais me sentir nul d’avoir raté.


– Tu as juste peur que l’on te juge si tu te plantes ! Tu t’engages sur un chemin que tu n’as jamais emprunté et pour lequel on ne t’a pas donné de plan à suivre. Tu ne connais pas la route et ses obstacles. Alors forcément tu flippes ! Mais ça va aller, un pas après l’autre. »


J’ai maintenant quelques années de freelancing derrière moi, un podcast de référence pour les indépendants et vous êtes en train de lire mon premier livre, alors que je n’ai même pas 30 ans. Je pourrais vous raconter que la peur n’est qu’un prétexte pour ne pas se lancer et qu’il faut la balayer le plus vite possible. Et pourtant, cette peur est légitime. Vous ne savez pas encore de quoi demain sera fait. Vous n’avez aucune certitude quant à votre réussite. Et pire, vous découvrez un nouveau monde. Quelle que soit votre situation, vous continuerez d’avoir peur de choisir ou de vous engager dans une direction plutôt qu’une autre. Le plus important reste de comprendre cette appréhension et de l’apprivoiser pour qu’elle ne soit jamais un frein à votre développement personnel et professionnel.


Mais alors, pourquoi avons-nous peur ? Il y a deux grands paramètres. Le premier est externe : le regard et le jugement des autres. Tout le monde pense avoir son mot à dire sur tout et n’importe quoi. Vos choix professionnels n’y couperont pas ! Le second est plus personnel. Nous avons tous des biais émotionnels et des croyances limitantes qui nous empêchent de passer à l’action.


Les fausses croyances du freelancing


Le freelancing a bien sûr son lot de détracteurs. Il y aura toujours des gens pour nous décourager. Et on ne peut pas leur en vouloir. Ces gens-là projettent leurs peurs sur nous. C’est ce qui s’est passé pour Alex Vizeo1. En 2011, il quitte son job de cadre dans une entreprise du CAC 40 pour se lancer en tant qu’influenceur voyage. Aujourd’hui, ça ne paraît pas si surprenant que ça. Mais à l’époque, il n’existe aucune référence en France. À votre avis, quelle a été la première réaction de ses proches lorsqu’il a décidé de tout quitter pour partir faire un tour du monde ? L’incompréhension a été totale pendant des années, notamment parce qu’il a mis du temps avant d’en vivre correctement. Les réticents n’ont pas la même vision que nous. Et nous ne pouvons pas leur demander de comprendre nos choix lorsqu’ils n’ont pas le même schéma de pensée que vous et moi. Nous n’approchons pas le travail de la même manière qu’eux.


Arthur Schopenhauer, un philosophe allemand du XIXe siècle, a dit : « Toute vérité franchit trois étapes. D’abord elle est ridiculisée. Ensuite, elle subit une forte opposition. Puis, elle est considérée comme ayant toujours été une évidence. »


1. Le freelancing est ridicule


À la fin du XXe siècle, les freelances sont une minorité. Ils n’ont pas voulu suivre les règles en étant salariés comme tout le monde. Certains étaient artistes et voulaient rester libres. On tomberait presque dans le cliché de l’écrivain, plongé dans ses livres, dans une cabane au fond des bois.


Après tout, pourquoi vouloir faire différemment des autres ? Ce choix semble insensé, nous exerçons parfois le même métier que dans une entreprise, sans la sécurité de l’emploi (et sans tous les autres avantages). Nombreux trouveraient ça ridicule de se mettre soi-même dans une position moins confortable et plus incertaine pour le même job au quotidien…


2. Le freelancing est dangereux


Internet a bouleversé les codes. Oui, nous pouvons gagner de l’argent depuis notre ordinateur sans bouger de chez nous. Oui, nous pouvons nous créer une vitrine sur Internet, partager nos projets et trouver des clients sans même les rencontrer une seule fois.


Mais qu’en pensent les cabinets de conseil et les agences digitales plus traditionnelles ? Ils ne voient pas le freelancing d’un œil bienveillant. En effet, nous cassons leur modèle et leur marge. Sur un marché qui pèse plusieurs milliards d’euros en France, le freelancing n’est pas une bonne nouvelle pour tous. La gestion des talents2 reste l’un de leurs enjeux prioritaires. Eh oui, les niveaux de salaires ne suffisent plus pour retenir leurs collaborateurs. On parle maintenant de flexibilité et de plaisir au travail. Difficile de faire mieux que le freelancing sur ce plan.


3. Le freelancing s’impose petit à petit


Parce que oui, travailler avec les meilleurs devient critique. Erik Brynjolfsson, un professeur du MIT, a démontré que, sur le marché des « superstars » du monde du numérique3, un petit nombre d’acteurs accapare une part disproportionnée du marché. « La différence entre le numéro 1 et le numéro 2 est plus grande que jamais. »


Si vous suivez la Formule 1, la première place est très souvent occupée par le même pilote, Lewis Hamilton. Sur les six dernières années, il a dominé la compétition avec cinq titres de champion du monde. Au classement, le second pilote est très souvent à plusieurs dizaines de points derrière ! Du côté des entreprises, c’est le même principe qui s’applique. Mais pensez à toutes ces entreprises du CAC 40. On les imaginait indétrônables. Aujourd’hui, certains secteurs ont été profondément bouleversés. Je pense au marché des VTC (avec Uber et toute cette bande de joyeuses start-up), ou encore au secteur hôtelier (avec Airbnb).


Quelles sont les conséquences pour les entreprises ? Elles doivent être capables de développer le meilleur service ou produit possible. Personne n’a envie d’être relégué en fond de tableau. Mais au-delà de la technologie, le meilleur atout d’une entreprise reste ses talents. En travaillant avec les meilleurs, elles prennent une longueur d’avance sur leurs concurrents. Or, ces talents continueront de devenir indépendants. Je repense souvent à un passage de notre discussion avec Laetitia Vitaud sur le podcast Tribu Indé. Pendant plus de 6 ans, elle a été enseignante dans des classes préparatoires avant de se retrouver dans une entreprise privée pour laquelle elle ne restera pas longtemps. Elle est aujourd’hui indépendante, rédactrice en chef du média pour l’emploi Welcome to The Jungle, conférencière et auteur sur le futur du travail.


« Être indépendante n’a jamais été un objectif en soi. Je voulais trouver un moyen de gagner ma vie sans que cela soit une souffrance. Et le seul moyen de créer quelque chose qui me va, où je suis libre, sans micromanagement, c’est d’être indépendante ! En entreprise, tu peux très vite rester dans ta zone de confort. Et ça ne m’intéressait plus. Aujourd’hui, je suis dans une position d’élève et de remise en question permanente sur la manière dont je fais mon job. C’est passionnant ! »


La plupart des personnes qui tenteront de vous décourager n’ont pas la même vision ni les mêmes objectifs de vie que vous. Écoutez-les, mais ne prenez rien personnellement. Le plus important reste ce qui se passe dans votre tête. Et c’est parfois vos croyances personnelles qui sont bien plus difficiles à dépasser.


Affronter ses propres peurs


Certaines décisions peuvent littéralement changer le cours de notre vie. Or ces mêmes décisions sont aussi les plus difficiles à prendre, parce qu’elles font remonter tout un tas de peurs et de croyances pour nous dissuader de sauter.


Ces dernières années m’ont transformé. Je n’aurais jamais pu apprendre si vite, saisir certaines opportunités, bien gagner ma vie et organiser mon temps comme je le souhaite, si je ne m’étais pas lancé en freelance. Si vous êtes sur le point de vous lancer, sachez que j’ai eu les mêmes appréhensions que vous, les mêmes doutes et les mêmes interrogations.




	« J’ai peur de ne pas être à la hauteur. »


	« J’ai peur de ne pas gagner suffisamment d’argent. »


	« Et si je ne trouve pas assez de clients ? »


	« Le freelancing est-il le meilleur choix pour moi ? »


	« Je n’ai pas encore assez d’expériences pour me lancer. »





J’ai affronté ces mêmes peurs moi aussi et j’ai fini par les accepter.


Vous avez peur de ne pas être à la hauteur


À l’approche du lancement, vous commencez à angoisser. Vous avez peur de ne pas y arriver. À mesure que les jours passent, vous vous retrouvez face à une montagne de choses auxquelles penser. Puis vous rencontrez d’autres indépendants pour échanger sur leur expérience et leur évolution. Et forcément, vous commencez à vous comparer. Ils ont tous l’air de réussir, d’être sereins, le sourire aux lèvres.


De votre côté, vous avez l’impression que rien n’ira et que le freelancing n’est peut-être pas fait pour vous… Après tout, qui êtes-vous pour oser vous lancer et vendre vos services à des entreprises pour plusieurs milliers d’euros ? Je vous rassure tout de suite, je me suis fait les mêmes réflexions, comme la plupart des freelances. Vous avez l’impression d’être un imposteur qui n’a rien à faire là.


70 % des personnes ressentiront au moins une fois le syndrome de l’imposteur au cours de leur vie4. Tout le monde doute de ce qu’il est capable de faire et d’accomplir. Il y a donc de grandes chances pour que vous ne soyez pas épargné. Prenons quelques exemples extrêmes de personnalités dont la réussite est difficilement contestable.




	
Serena Williams, une des plus grandes championnes de tennis, a remporté 39 titres du Grand Chelem :
« J’ai longtemps essayé de copier ma sœur, sur le court comme dans mon quotidien. Je voulais faire les mêmes choix qu’elle car elle savait ce qu’elle faisait. Pas moi. »



	
Howard Schultz a été pendant plus de 20 ans le PDG de Starbucks qu’il avait rejoint alors que l’entreprise n’avait que quatre points de vente. Il reste aujourd’hui le principal actionnaire, avec une fortune estimée à 2,8 milliards de dollars :
« Peu de personnes s’assoient sur le fauteuil du PDG en pensant qu’elles sont les plus qualifiées pour réussir leur mission. »



	
Maya Angelou est une figure emblématique de la vie artistique et politique aux États-Unis. Ces livres sont mêmes au programme des écoles américaines :
« J’ai déjà écrit 11 livres, mais à chaque fois que je publie un nouvel ouvrage, j’ai peur de la réaction du public, je ne peux plus me cacher derrière mon bureau. »



	
Lady Gaga est une artiste mondialement reconnue pour sa musique et le personnage qu’elle a créé. Chacun de ses albums atteint le sommet de la plupart des palmarès musicaux :
« J’ai parfois l’impression d’être une ratée qui est arrivée là par hasard. Je dois sans cesse me convaincre de ce que j’ai réussi à faire et de ce que mes fans veulent avoir de moi. »






Cette question de légitimité touche plus de monde qu’on ne le pense. Mais peu de personnes osent en parler publiquement. Et pourtant, lorsque l’on recherche un emploi, on ne se demande pas vraiment si nous allons être à la hauteur. On prépare notre candidature, on postule et on essaie de passer une étape après l’autre. Alors pourquoi notre schéma de pensée devrait-il être différent en freelance ? La transaction reste la même : des compétences (et du temps) contre de l’argent.


Vous avez peur de ne pas trouver assez de clients pour vivre de votre activité


Forcément, cette question ne se pose pas lorsque vous êtes salarié. Quoi qu’il se passe, vous êtes à peu près assuré de toucher votre salaire à la fin du mois. En tant que freelance, la démarche est forcément différente puisqu’il vous faut devenir proactif pour aller chercher vos propres clients, entretenir de bonnes relations et fournir des résultats à la fin de chaque mission.


Comme beaucoup de choses, on appréhende ce que nous ne connaissons pas. Si vous n’avez jamais eu d’expérience de commercial, trouver des clients et les convaincre d’acheter vos services est une grande première. Et puisque vous ne savez pas, vous imaginez les pires scénarios, comme celui de ne trouver aucun client. Le challenge de trouver au moins un nouveau client par mois sur ses six premiers mois d’activité est plus simple qu’il n’y paraît. Le premier mois, vous n’aurez qu’un client, mais au fur et à mesure, vous faites grossir votre portefeuille de clients jusqu’à devoir refuser certaines demandes. Et je vous assure que ce palier arrive souvent plus vite qu’on ne le pense. Vous n’avez pas besoin de 20 clients par mois pour occuper vos journées et vivre confortablement de votre activité. La majorité des freelances que je connais et qui travaillent encore seuls ne prennent jamais plus de 7 ou 8 clients en même temps. Selon les prestations, cela peut déjà devenir sportif ! À titre d’exemple, je travaille rarement avec plus de 3 clients par mois.


Je ne vous parle pas de devenir le meilleur freelance de tous les temps en France et rafler 99 % des contrats sur votre discipline. Je vous parle de signer quelques clients chaque mois pour vivre confortablement. Les chapitres 12, 13 et 14 traitent en profondeur ces questions.


Vous avez peur de faire le mauvais choix


Personne n’aime se retrouver dans une position inconfortable dans laquelle on ne maîtrise pas les codes. Je ne vous dirai pas le contraire ; en vous lançant en freelance, on peut dire que vous sortez de votre zone de confort ! La réussite se mérite et vous oblige souvent à explorer l’inconnu.


Nous partageons tous cette ressource commune qu’est le temps. Et ce temps, il est aussi limité que précieux. Nous pouvons alors l’utiliser de deux manières :




	Profiter de chaque semaine sans bousculer son confort – gratification instantanée.


	Commencer par s’attaquer aux choses difficiles pour rendre les semaines suivantes plus agréables et avancer vers ses objectifs à long terme – gratification différée.





Les premiers mois en freelance ne sont pas les plus faciles, je vous l’accorde. Vous plongez dans l’inconnu, sans être sûr de trouver le bon chemin, avec le stress (et parfois la culpabilité) d’avoir quitté un emploi confortable ou de refuser des opportunités « plus sûres ». Il n’y a jamais de mauvais choix car peu importe la route que vous empruntez, il y aura toujours des leçons à en tirer. Et si vous vous trompez en cours de route, dites-vous que les erreurs vous servent d’apprentissage.


Se dire que nous avons fait le mauvais choix restera toujours une conclusion a posteriori. Si vous ne vous êtes pas encore lancé, il n’y a pas de mauvaises décisions. Le mieux reste d’expérimenter, d’apprendre et d’essayer. Ensuite, vous pourrez vous demander si vous aviez fait le bon choix !


Vous doutez de votre niveau d’expérience


Vous vous dites peut-être « J’attends encore quelques années, le temps pour moi de gagner en expérience, de tester telle et telle chose, avant de réfléchir à me lancer ». Si vous réfléchissez de cette manière-là, je vous garantis que vous ne vous lancerez jamais. Bien sûr qu’il vous faudra un minimum de compétences à monétiser pour vous lancer. Mais vous n’avez pas toujours besoin de vous estimer expert de votre domaine pour commencer à vendre vos compétences à des clients. Encore aujourd’hui, si je me compare à d’autres indépendants ou d’autres marketeurs, je ne me sens pas à la hauteur. Je me dis que j’ai du retard et que je dois être encore meilleur.




Idée clé


En psychologie sociale, on appelle ça l’effet Dunning-Kruger. Quand on commence à s’intéresser à une thématique, on a rapidement l’impression d’en maîtriser les fondamentaux. Mais à ce moment-là, nos connaissances réelles sont bien inférieures à ce que l’on pense avoir acquis. C’est presque le meilleur moment pour se lancer !





Mais à mesure que l’on apprend et que l’on développe ses compétences sur un sujet, nous avons l’impression inverse : celle de ne plus rien maîtriser. On se dit qu’il nous reste encore trop de choses à apprendre avant de se sentir compétent. Si vous avez un ami dessinateur et que vous lui demandez d’estimer son niveau de dessin, il vous répondra sûrement qu’il existe des dessinateurs bien meilleurs que lui.
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LES MONTAGNES RUSSES DE LA CONNAISSANCE





Avec les réseaux sociaux et Internet, vous avez l’impression que tout le monde a une meilleure maîtrise d’un sujet que vous. Inconsciemment, on se compare, on se juge et on retourne apprendre. Mais on ne passe toujours pas à l’action. Votre expérience se gagne avec le temps, en vous confrontant aux problématiques de vos clients, sur le terrain. Si au moins un client vous fait confiance, c’est que vous avez des compétences qui l’intéressent. C’est tout ce qui compte !


Nos peurs personnelles sont de puissants vecteurs d’inactions. Elles sont excellentes pour freiner nos envies et retarder nos changements de vie. Tout ce qui compte, c’est de se tester, se lancer et passer à l’action. C’est l’unique moyen de dépasser ses croyances. Pour enfin passer à l’action, je vous propose un exercice de visualisation.


Imaginer le pire scénario de sa vie


Tim Ferris a partagé lors de son TEDx5 une réflexion que je trouve particulièrement intéressante pour mieux appréhender sa peur et ses prises de décisions. S’il est surtout connu pour l’immense succès de son livre La semaine de 4 heures6 sur le business et le développement personnel, on sait aussi que jeune, il avait des tendances suicidaires et des phases de dépression sévères. Il pouvait se tuer à la tâche et travailler plus de 15 heures par jour pour créer sa première entreprise. Lorsque sa copine de l’époque le quitte et qu’il se retrouve dans une situation de paralysie où il n’arrive pas à se détacher de son entreprise pour prendre du temps pour lui, il se met à faire l’exercice suivant :




	
Étape n° 1 : anticiper l’échec – Quels sont les scénarios d’échec possibles ?


	
Étape n° 2 : visualiser ses réussites – Que se passe-t-il si vous réussissez ?


	
Étape n° 3 : évaluer le coût de son inaction – À quoi ressemblera votre vie dans deux ans si vous ne changez rien ?





Étape n° 1 : anticiper l’échec


Pour cette première étape, il découpe sa réflexion en trois parties. Il n’y a pas de limites sur le nombre de scénarios possibles. Par exemple, voici un extrait de ma réflexion personnelle lorsque je me suis lancé.




















	

Définir




	

Prévenir




	

Réparer









	

Je n’arriverai pas à signer mes premiers clients.




	

Travailler sur des projets stratégiques gratuitement


Utiliser mon réseau au maximum pour décrocher des petites missions




	

Je commencerai à postuler à de nouvelles offres d’emploi.









	

Je n’arriverai pas à gagner suffisamment d’argent.




	

Réduire mon train de vie pour quelques mois


Construire un filet financier de sécurité de X €




	

Je trouverai un nouveau job en CDI dans une start-up.









	

J’ai peur de la solitude et de ce mode de vie.




	

Rencontrer d’autres freelances le plus possible


Ne pas travailler seul chez moi




	

Je rejoindrai un collectif ou un espace de coworking.












MATRICE DPR





Et souvent, nos peurs viennent de trois éléments :




	
La réputation : à quel point allez-vous mettre en jeu votre réputation ?


	
La carrière : quel impact aura cette décision sur votre développement professionnel ?


	
Les opportunités : sont-elles si intéressantes que ça ?





Si votre activité en freelance décolle au bout de 6 mois, votre famille et vos proches vous féliciteront, sans trop vraiment comprendre comment vous êtes arrivé jusque-là. À l’inverse, si vous galérez pendant plus d’un an, en comptant sur les aides de Pôle Emploi, on dira de vous que vous êtes un raté. Les gens penseront qu’ils avaient raison, et « que ce n’était pas la bonne idée de vous lancer alors que vous aviez un job confortable et bien payé ». Mais je vous rassure, ils oublieront vite, et vous retrouverez un emploi le temps de mieux préparer votre prochaine aventure.
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