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</ Comment créer son activité >


</ Choisir son statut >


</ Apprendre à vendre ses services >


</ Gérer son quotidien de freelance >


</ Faire évoluer son activité >


Dire « ciao » à votre patron et vendre vous-même vos services de développeur, ça vous tente ?


Créer et lancer une activité de développeur indépendant peut sembler compliqué au début et les questions qui surgissent apparaissent comme autant d’obstacles à surmonter. L’improvisation fait souvent peur et engendre parfois des erreurs qui font perdre inutilement du temps.


Jalonné de nombreux témoignages et de cas concrets, ce livre va vous aider à construire votre activité de développeur freelance, pour vous épanouir et être libre dans votre travail !


« CHOISIS UN TRAVAIL QUE TU AIMES, ET TU N’AURAS PAS À TRAVAILLER UN SEUL JOUR DE TA VIE. »


Confucius
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Consultante et formatrice indépendante en stratégie digitale, MARION GIROUDON est depuis 2018 l’auteure du site superfreelance.com où elle partage son expérience pour aider les futurs freelances à démarrer dans les meilleures conditions, et les freelances déjà installés à se développer davantage. Elle travaille notamment sur des programmes d’accompagnements composés de formation vidéo, de coachings de groupe et de coachings individuels.


À QUI S’ADRESSE CET OUVRAGE ?
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PRÉFACE


Si, avec les confinements successifs, le télétravail est devenu la règle, ce n’est que l’arbre qui cache la forêt. La pandémie de Covid-19 a provoqué une série de changements des modes de travail et a été l’occasion pour de nombreux·ses français·es de reconsidérer leurs aspirations professionnelles.


Selon une étude réalisée à la demande de Malt, 35 % des personnes interrogées souhaitent se lancer en freelance dans les six prochains mois1. L’explosion des projets numériques, la démocratisation massive du télétravail et la recherche de plus de flexibilité et d’agilité devraient jouer en la faveur de ces professionnels. Nous observons déjà chez Malt une demande accrue des entreprises pour des compétences tech : en développement d’applications web et mobile, de logiciels et automation, pour garantir la continuité de service ou encore pour surveiller et réagir aux incidents.


La période a accentué la pénurie des talents qui sévissait déjà dans les métiers du numérique. Une aubaine pour les futurs indépendants de l’IT qui seront libres de choisir où, quand et comment ils· souhaitent travailler ; en plus de mieux gagner leur vie à mission égale.


En parallèle, l’ouverture historique du fonds de solidarité aux indépendants pourrait marquer un virage. Pour les pouvoirs publics, la question de pérenniser ce filet de sécurité est grande ouverte et porteuse d’espoir pour relever les défis de demain.


Dans Le guide du développeur freelance, l’auteure Marion Giroudon le rappelle formidablement bien : la peur des tâches administratives ou la recherche de sécurité sont les excuses les plus souvent avancées pour ne pas se lancer. Alors même qu’il existe de nombreuses solutions, détaillées dans ce livre, pour alléger la gestion administrative, combiner la liberté d’entreprendre et les avantages du salariat.


Marion Giroudon vous conseille plutôt d’appréhender et de prioriser deux problématiques méconnues qui seront les clés de votre réussite professionnelle et personnelle.


La première est d’envisager votre activité comme une entreprise à part entière pour arriver à une sécurité économique, choisir vos missions et trouver un équilibre entre vie privée et vie professionnelle. En d’autres mots, profitez de tous les avantages, rien que des avantages de ce choix de vie. Marion Giroudon s’empare de cette question, en s’appuyant sur son expérience de consultante indépendante en stratégie digitale et mentoring de freelances, et également sur de nombreux témoignages de freelances de son réseau. Ce guide démontre qu’il existe de nombreuses méthodes qui s’entremêlent et permettent à chacun·e d’y trouver sa formule magique, quelle que soit sa personnalité ou ses aspirations, tout en évitant des erreurs courantes.


La seconde, exacerbée par la crise sanitaire, est celle de l’isolement, inhérent à la condition d’indépendant·e. À cet égard, rassurez-vous Marion Giroudon est mieux placée que quiconque pour rappeler l’incroyable aventure humaine et collective qu’est le freelancing. Figure pionnière du réseau des freelances à Lyon, elle organise des apéros entre freelances, ouverts aussi aux curieux·ses. depuis 2016. Ce guide est un témoignage précieux du pouvoir de l’entraide, du partage et de la convivialité qui existe au sein des communautés de freelances en France et qui sont indispensables pour réussir dans ce choix de vie.


Camille Léage,
Directrice Communauté Freelances, Malt





1. Enquête Malt et Drag’n Survey, lancée du 14 au 16 février 2021, pour connaître l’impact de la crise du Covid-19 auprès d’un échantillon représentatif de 1004 personnes au sein de quatre CSP (cadres et professions intellectuelles supérieures, professions intermédiaires, employés, sans activité professionnelle), tous secteurs confondus.



INTRODUCTION


Dire « ciao » à votre patron et vendre vous-même vos services de développeur, ça vous tente ?


Dans ce livre, je vais vous aider à construire votre activité de développeur freelance, pour que vous soyez épanoui et libre dans votre travail !


Avant cela, je vais vous parler du moment où j’ai décidé de me lancer. À 29 ans, plutôt introvertie, je ne débordais pas de confiance en moi. De retour en France après plusieurs années à l’étranger, sans réseau ni connaissances en freelance, je ne savais pas trop par où commencer.


Mon cerveau fourmillait de questions.




	Dois-je créer une « marque » ou utiliser mon nom ?


	Vais-je m’en sortir avec tout l’administratif ?


	Comment vais-je trouver des clients ?


	Quels sont les tarifs à pratiquer ?


	Est-ce que ça donne une image sérieuse de travailler de chez moi ?





Et je réalise que d’autres sujets auraient dû me venir à l’esprit dans cette période.




	La micro-entreprise est-elle réellement la meilleure formule ?


	Qui seraient mes clients idéaux ?


	Comment travailler mon personal branding ?


	
Quel sera le ratio entre le chiffre d’affaires que j’encaisse et ce qui arrivera sur mon compte bancaire personnel ?





Avec le recul, je me rends compte que j’ai beaucoup improvisé par manque d’information.


Parce que, quand on devient freelance, on a de nombreuses décisions à prendre, dans les chapitres qui viennent, je souhaite faire en sorte que les futurs et nouveaux développeurs freelance puissent réussir sereinement leur démarrage et ne commettent pas les mêmes erreurs que moi.


Au-delà des (futurs) freelances que j’accompagne de manière individuelle, j’ai souhaité avec cet ouvrage partager mon expérience avec le plus grand nombre.


Le meilleur moment pour vous lancer


Vous êtes nombreux à avoir envie de vous lancer, « mais pas maintenant » : parce que vous n’avez pas beaucoup d’argent de côté, parce que vous vous dites que vous manquez d’expérience, parce que vous préférez d’abord obtenir un crédit pour acheter un appartement, parce que vous n’avez pas un gros réseau, parce que ci, parce que ça… Vous l’aurez remarqué, il y a toujours une bonne raison pour ne pas se lancer et toutes sont plus ou moins valables.


Le problème, c’est que si on trouve toujours une raison pour ne pas devenir freelance maintenant, on risque de ne jamais le faire.


Si votre désir de liberté est fort, si votre volonté de vous mettre à votre compte est vraiment puissante, vous changerez cette situation actuelle qui vous bride.


Vous vouliez d’abord contracter un crédit immobilier : allez-vous le faire maintenant, ou pouvez-vous attendre deux ou trois ans que votre activité soit suffisamment stable pour prétendre à un prêt ?


Vous n’avez pas assez d’argent de côté : avez-vous commencé à épargner une somme chaque mois, pour vous constituer un matelas de sécurité ?


Vous n’avez pas un gros réseau : vous êtes-vous inscrit sur des groupes Facebook, des groupes Meetup, êtes-vous actif sur LinkedIn ?


Transformez cette situation qui vous empêche de vous lancer, ce sera votre premier pas ! Finalement, le meilleur moment pour vous lancer n’existe pas !


Ils se sont lancés, ils témoignent


J’ai interrogé quelques développeurs et leur ai demandé ce qui était, pour eux, la période idéale pour se lancer, ou les conditions pour le faire de façon confortable.
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J’ai rencontré Jérémie il y a quatre ans. Il était étudiant, en période de stage, et réfléchissait déjà à devenir freelance. Quelques années plus tard, après une première expérience salariée, il est indépendant depuis plusieurs mois et propose ses services en développement d’applications Android.


« Mon avis, c’est qu’il n’y a pas spécialement de bon moment. C’est dans les tripes, c’est quand on le sent car, pour les développeurs, il y a toujours du boulot. Peut-être éviter la période juillet/août et Noël quand même.


Et pour les aides aussi, l’ACRE par exemple. Si tu commences en octobre 2020 et si tu y as droit pendant trois ans, 2020 est déjà considéré comme une année, même si tu n’en as profité que durant trois mois.


Sinon, je dirai que, pour démarrer dans les meilleures conditions, il faut s’entourer de gens comme soi. Vraiment, la communauté, savoir qu’on n’est pas seul, aller à des meet-up, des rencontres de freelances, ne pas rester dans son coin, personnellement, je pense que c’est le plus important.


Après, il ne faut pas se prendre la tête avec l’administratif. Je me demandais trop « comment ça fonctionne (relations, administratif) » au lieu de « comment trouver un client ». Alors quand j’avais tout bien fait, je me disais « Ah, bah le client ne vient pas tout de suite ».


Donc, il vaut mieux signer avec un client (quitte à mettre « SIRET en attente » sur la facture) et lancer tout l’administratif à ce moment. Je n’ai pas fait les choses comme ça mais, franchement, c’est ce que j’aurais dû faire. J’aurais eu l’esprit plus tranquille. »


Je rejoins Jérémie sur un point : on imagine toujours qu’il faut que tout soit « au point » avant de commencer à chercher des clients. J’ai même accompagné quelqu’un qui m’a avoué qu’il bloquait depuis quatre mois sur son contrat de prestation et que, tant que le contrat n’était pas prêt, il n’osait pas prospecter.


Créer une micro-entreprise prend une quinzaine de minutes et vous recevez votre numéro de SIRET en quelques jours ; n’hésitez pas à le faire rapidement. Cependant, vous pouvez commencer à chercher des clients, même si votre site n’est pas encore prêt, même si vous n’avez pas encore ouvert de compte bancaire dédié, même si… La liste est longue !


La première étape à suivre après avoir défini votre positionnement doit être de chercher votre premier client.
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Pauline s’est récemment lancée après plusieurs années de salariat et un déménagement. Petit à petit, elle a affiné son offre (vous retrouverez son histoire plus loin dans le livre) et elle est ravie d’avoir fait le choix de l’indépendance.


« Il n’y a pas vraiment de bon moment pour se lancer, c’est plus au niveau mental que ça se joue. Un moment où tu as fait un travail intérieur, tu as dégagé tes peurs, tu te demandes moins comment ça va se passer après. Quand tu te dis « si je ne le fais pas, je vais le regretter », alors il faut y aller !


Et, pour que ça se passe bien, il faut être prêt dans sa tête, avoir du soutien moral de la part de son entourage et, dans certains cas, un soutien financier car on sait que les revenus ne vont pas forcément être stables tout de suite ; or, il faut pouvoir conserver un certain niveau de vie, que les factures et le loyer soient payés.


Mon copain était d’accord, il était prêt à assumer nos dépenses quotidiennes si j’avais des mois plus difficiles. Cela ajoute de la pression et de la motivation. Si on vit seul, il faut voir si nos parents peuvent nous aider. »
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J’ai rencontré Pierre lors de l’un des événements que j’organise chaque mois à Lyon, pour Malt, la célèbre plate-forme de freelances. Il s’installait dans la région après plusieurs années à arpenter le globe. Pour Pierre, devenir indépendant est en quelque sorte un choix qui s’est imposé à lui pour pouvoir voyager dans le monde entier tout en ayant un revenu régulier et il a eu envie de conserver cette situation une fois revenu en France.


« Pour ma part, le freelance était une évidence, voire une obligation, car j’ai commencé à télétravailler depuis l’Asie du sud-est pour l’agence web de Nouvelle-Zélande où je travaillais préalablement en CDI.


Cela m’a permis de continuer à travailler quatre mois avec eux, avant mon retour en France. Comme les démarches se sont faites en ligne, c’était plutôt facile à mettre en place.


Le moment de passer en freelance était donc tout choisi, mais c’était nécessaire je pense d’avoir acquis un an ou deux d’expérience en CDI avant de me lancer. Je n’aurais pas démarré en freelance directement après les études car je n’avais pas le bagage technique nécessaire.


À mon retour en France, j’ai commencé à enchaîner des missions courtes de quelques jours ou semaines. N’étant pas pressé, je n’ai pas spécialement prospecté, j’avais simplement un profil en ligne (sur Malt) sur lequel les clients pouvaient me contacter.


Les missions étaient assez fluctuantes. Il est donc utile d’avoir un peu d’argent de côté quand les rentrées d’argent sont incertaines.


Dans la même veine, si un futur entrepreneur est en CDI, il vaut mieux, à mon humble avis, qu’il démarre son travail en freelance en parallèle, puis qu’il quitte son CDI quand il est déjà un peu plus certain de son activité de freelance.


Je dirai donc que, pour avoir les bonnes conditions de démarrage, il est bien d’avoir d’une part un bagage technique suffisant, d’autre part un peu d’argent de côté pour assurer ses arrières. Et de ne pas avoir peur des démarches administratives qui peuvent prendre un peu de temps la première fois. Mais chaque cas est unique ! »
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Nicolas vend des prestations de création et refonte de sites web depuis un an (vous découvrirez son parcours plus loin dans ce livre, notamment comment LinkedIn lui ramène plusieurs dizaines de rendez-vous avec des prospects tous les mois).


« Quand se lancer ? À part peut-être le mois d’août à cause des vacances, je ne pense pas qu’il y ait de meilleurs moments pour se lancer. Le but est surtout d’être prêt, d’avoir envie de le faire et de se donner les moyens et le temps de réussir.


Lorsque l’on se lance, on commence en général à zéro. Il faut donc du temps pour apprendre à créer du contenu qui plaît, se créer une audience, apprendre les automatismes, se créer une routine, etc. Au fond, je pense que la priorité numéro 1 est de trouver des clients.


Les meilleures conditions pour se lancer ? Le problème est que souvent les gens se lancent sans stratégie, sans savoir créer du contenu, sans audience et sans savoir vers où ils vont.


C’est assez compliqué parce qu’ils ont tendance à partir avec une grosse stack technique, mais aucune connaissance en marketing et en vente. La conséquence est souvent qu’ils y passent de nombreuses heures et ont très peu de résultats.


Je pense donc que pour bien se lancer il faut :




	connaître ses objectifs ; par exemple, deux nouveaux clients par mois ;


	avoir une vraie stratégie ; par exemple, une routine de prospection liée à la création de contenu, mais aussi savoir à qui vendre ;


	apprendre à créer du contenu ; que ce soit des vidéos, des infographies ou du texte, il est primordial de tester et de se former à la création de contenu afin d’attirer sa clientèle cible sur ses contenus ;


	apprendre à vendre car c’est beaucoup plus compliqué qu’il n’y paraît.





Si je peux donner un dernier conseil, il est important d’être persévérant. Je vois beaucoup trop de personnes s’arrêter au bout de quelques semaines ou quelques mois et c’est bien dommage. En effet, on progresse de jour en jour et les résultats arrivent petit à petit.


Si vous partez réellement de zéro, il est peu probable que vous vous fassiez 2/3 clients par mois grâce à LinkedIn. Par contre, si vous persévérez, si vous vous donnez les moyens de réussir et si vous prenez le temps d’optimiser ce que vous faites, vous pouvez facilement avoir une dizaine de rendez-vous par semaine. »
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Pour Yannis, l’envie de devenir freelance a toujours été présente et il savait qu’il avait le profil pour. Dans son esprit cependant, le passage par une période de salariat était indispensable avant de se lancer.


« Je n’avais pas forcément envie de le faire en sortant de l’école, en ne connaissant personne, avec un loyer à payer. J’avais besoin d’être salarié au moins deux ans, pour voir ce que c’était. Je me disais qu’il fallait au moins que j’ai un réseau, que je connaisse du monde dans le milieu de l’entrepreneuriat.


Et il faut savoir saisir les opportunités ! Lorsque la start-up dans laquelle je travaillais s’est crashée, ça m’a permis de démarrer mon activité tout en bénéficiant des allocations de Pôle Emploi.


Être dans cette situation, cela permet dès le départ d’être plus serein, de choisir ses clients et de travailler sans être à temps complet, ce qui laisse du temps pour d’autres projets. »


Pour lui donc, les meilleures conditions pour se lancer, c’est à vous de les créer.




	Il faut le faire lorsqu’on le sent : si vous avez peur de vous retrouver seul chez vous, vous n’êtes pas forcément fait pour être freelance.


	Il est indispensable d’avoir ou de construire un réseau. Cela ne signifie pas forcément qu’il faut assister à des salons, participer à événements, etc. il faut trouver les méthodes qui vous conviennent et qui sont les plus efficaces pour vous.


	La recherche de votre premier client peut se faire lorsque vous êtes toujours en poste. C’est beaucoup plus sécurisant de quitter une situation « confortable » de salarié lorsque vous savez ce qui vous attend ensuite.





On a beau dire que les développeurs sont souvent des profils aux personnalités introverties, Yannis a su aller vers les autres et démarrer son activité grâce à son réseau !
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Chez Joss, qui s’est lancée il y a un an, à 29 ans, l’avis est bien tranché.


« Se lancer directement à la sortie de l’école, c’est très compliqué, il nous manque des choses qui ne s’acquièrent qu’avec l’expérience, notamment la gestion de la relation avec le client.


Lorsqu’on démarre et qu’on est jeune, on a vite fait de se laisser marcher dessus par les prospects et les clients ; on n’a pas forcément assez d’expérience pour avoir du répondant ou mettre des limites.


En plus, en tant que femme, les rapports avec les prospects et les clients peuvent parfois donner lieu à des situations très embarrassantes, certains prospects confondant parfois LinkedIn avec Meetic. Parfois, la jeunesse fait qu’on arrive moins à faire face à ce genre de situation.


Pour le reste, ça dépend de la personnalité de chacun mais, pour être vraiment prêt à se lancer, je pense qu’il faut que plusieurs facteurs soient réunis :




	Il est indispensable d’aimer ce qu’on fait, parce que personne ne sera là pour nous motiver : ce sera à nous de trouver chaque jour le moteur qui nous donne envie de nous lever et d’être efficace.


	Il faut avoir la capacité de faire face à la concurrence et apprendre à trouver des clients.


	Il faut prendre conscience que l’on renonce à la sécurité de l’emploi, à une bonne protection sociale et que c’est le prix de la liberté.


	Il faut accepter de faire face au regard des autres : beaucoup de gens ne comprennent pas notre métier ou notre mode de vie et pensent que, si l’on est chez nous pendant la journée, c’est que l’on ne travaille pas, que l’on est au chômage.





Si on a bien tout ça en tête et que c’est ok, on peut y aller ! »
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Du côté de Lilian, devenu freelance il y a deux ans, on retrouve également un avis bien tranché :


« Le meilleur moment pour se lancer c’est hier ou aujourd’hui. Hier c’est impossible, mais il reste aujourd’hui. »


Lilian n’a aucun regret ! Il aime sa liberté. Il considère seulement qu’on doit avoir conscience des responsabilités que l’on prend, lorsqu’on décide de devenir indépendant.


Pour lui, les conditions pour qu’un démarrage se passe bien résident surtout dans la préparation :
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