
Accompagnez les FBO 
dans le développement de leur activité



UN PARCOURS FORMATIONS SUR MESURE
DES NIVEAUX DE PROGRESSION
DES ATELIERS PRATIQUES
DES THÉMATIQUES COMPLÉMENTAIRES



GAGNEZ EN VISIBILITÉ
Sortez du lot, soyez visibles 

sur les canaux digitaux

DÉVELOPPEZ VOTRE ACTIVITÉ
Générer de nouveaux clients, 

prospects, FBO…

FIDÉLISEZ VOS CLIENTS & FBO
Entretenez la relation 

avec votre réseau

Trois programmes de formation marketing digital
pour développer votre business



NIVEAU #01
Réponses au questionnaire

Découverte des concepts clés

NIVEAU #02
Focus sur les principaux leviers

Content marketing, SEO…

NIVEAU #03
Atelier : Rédiger un article optimisé 

pour les lecteurs et pour Google

Programme : Gagnez en visibilité
Sortez du lot, soyez visibles



GAGNEZ EN VISIBILITÉ
NIVEAU #01
À LA DÉCOUVERTE DES CONCEPTS CLÉS



a. Entièrement sur le web (recherches et achats en ligne)

b. Entièrement en boutiques (recherches et achats dans les enseignes physiques)

c. En partie sur le web et en partie dans une boutique
(recherches et achats mixant les canaux digitaux et physiques)

1. Aujourd’hui, plus d’un tiers des parcours d’achat 
(38%) s’effectue : 
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91% des requêtes se font sur Google



a. Comparer les offres concurrentes

b. Consulter le profil de marque sur les réseaux sociaux

c. Contacter le service commercial de l’entreprise

2. Un acheteur type a déjà parcouru plus de la moitié de 
son parcours d’achat avant de :



a. Comparer les offres concurrentes

b. Consulter le profil de marque sur les réseaux sociaux

c. Contacter le service commercial de l’entreprise

2. Un acheteur type a déjà parcouru plus de la moitié de 
son parcours d’achat avant de :



Le selfcare au service de l’expérience client

https://www.compagnie-des-sens.fr/aloe-vera/

https://www.compagnie-des-sens.fr/aloe-vera/


a. Au début du parcours d’achat, pour donner envie

b. Au milieu du parcours d’achat, pour orienter sa décision

c. A la fin du parcours d’achat, pour inciter à l’acte d’achat

3. Le contenu inspirationnel doit être proposé :



a. Au début du parcours d’achat, pour donner envie
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Les 3 phases du parcours d’achat

Considéra*on
Le prospect a iden.fié 

son problème 
et recherche 
une solu.on 

ou des méthodes 
pour le résoudre.

Conscientisation
Le prospect s’interrogee 

et fait face à un problème. 
Il recherche des informations 

pour mieux comprendre 
et définir son besoin.

Décision
Le prospect a choisi

la solution 
et la méthode. 
Il dresse la liste 
des vendeurs 

et produits disponibles. 
Il priorise les critères 
qui lui permettront 

de réaliser son achat.

01
02

03



a. Notoriété (visibilité)

b. Conversion (acquisition client)

c. Fidélisation (enchanter la relation)

4. Les bannières publicitaires Display ont pour principal 
objectif :
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Perception des campagnes Display



a. 82% des revenus publicitaires

b. 67% des clics

c. 58% de la visibilité

5. Les 5 premiers résultats organiques (référencement 
naturel) sur Google concentrent :
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Structure d’une page Google



a. Search Etymology Origins

b. Search Engine Optimisation

c. Scroll Enginery Optimisation

6. Que veut dire SEO ?



a. Search Etymology Origins

b. Search Engine Optimisation
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6. Que veut dire SEO ?



Les trois piliers du référencement naturel (SEO)

Technique
Les webdéveloppements 
et optimisations du CMS

Off-site
Les liens entrant et de redirections 
vers votre site web

On-site
Les contenus et mots clés 
de votre site web



a. Les pages des sous-domaines d’un site web indexées dans Google

b. Les contenus d’un site web situés sous la ligne de flottaison 
qui apparaissent lorsque l’on scroll la page

c. Un ensemble de plusieurs termes associés à des mots-clés 

7. Qu’est-ce que la longue traine :
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Répondez précisément aux requêtes des internautes

Coût + Compétition
élevés

Coût + Risques
faibles

Faible probabilité
de conversion

Forte probabilité
de conversion

1 mot clé « aloe vera »★.
★.★.★.

2-3 mots clés « gel cicatrisant aloe vera »

★.★.★.
Phrases descriptives 
« gel cicatrisant aloe vera forever living »

★.★.



a. Environ un quart (23%)

b. Environ un tiers (31%)

c. Environ la moitié (46%)

8. Quelle est la part des recherches locales sur Google ?
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8. Quelle est la part des recherches locales sur Google ?



Revendeur aloe vera Vs aloe vera Bayonne



a. La visite du lieu de vente

b. Un appel téléphonique et/ou un envoi d’e-mail

c. Un achat immédiat

9. 28% des recherches locales débouchent sur :
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Optimisez votre présence avec la géolocalisation



a. Optimiser les liens entrants, pointant, vers votre site web

b. Maximiser les liens internes à un site web pour faciliter la navigation

c. Réparer les liens cassés d’un site qui pointent vers des pages d’erreurs

10. Le netlinking est une technique qui consiste à :
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Soyez référencés auprès des annuaires en ligne

https://www.aloemagazine.com/annuaire-distributeurs/

https://www.aloemagazine.com/annuaire-distributeurs/


MAINTENANT, C’EST À VOUS !
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GAGNEZ EN VISIBILITÉ
Sortez du lot, soyez visibles 

sur les canaux digitaux
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Réponses au questionnaire

Découverte des concepts clés

NIVEAU #02
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Content marketing, SEO…
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Atelier : Rédiger un article optimisé 

pour les lecteurs et pour Google

Programme : Gagnez en visibilité
Sortez du lot, soyez visibles



GAGNEZ EN VISIBILITÉ
NIVEAU #02
FOCUS SUR LES PRINCIPAUX LEVIERS



[Rappel] Les 3 phases du parcours d’achat

Considéra*on
Le prospect a iden.fié 

son problème 
et recherche 
une solu.on 

ou des méthodes 
pour le résoudre.

Conscientisation
Le prospect s’interrogee 

et fait face à un problème. 
Il recherche des informations 

pour mieux comprendre 
et définir son besoin.

Décision
Le prospect a choisi

la solution 
et la méthode. 
Il dresse la liste 
des vendeurs 

et produits disponibles. 
Il priorise les critères 
qui lui permettront 

de réaliser son achat.

01
02

03



[Rappel] Auparavant, il suffisait d’un seul stimulus 
avant de passer à l’acte d’achat

Stimulus
Une impulsion, une publicité, 

un besoin

FMOT
First Moment Of Truth

L’acte d’achat

SMOT
Second Moment Of Truth
L’expérience utilisateur



[Rappel] Désormais, les consommateurs se renseignent 
avant d’acheter et recommandent les produits

Stimulus FMOT SMOTZMOT
Zero Moment Of Truth

Les consommateurs se renseignent
▲

Les consommateurs recommandent à leur tour



Avec le content marketing, 
vous captez l’attention 
de vos prospects et clients 
en adressant
le bon contenu, 
à la bonne personne, 
au bon moment
et sur le bon canal.



>> Une première vidéo trop dense 
qui n’a pas atteint son objectif

https://youtu.be/BCHhwxvQqxg

>> Une seconde vidéo émotionnelle
a permis de récolter des dons

https://youtu.be/mym2SlGT9hY

Le storytelling pour capter l’attention de votre audience

https://youtu.be/BCHhwxvQqxg
https://youtu.be/mym2SlGT9hY


>> Préparez votre récit / intervention
>> Intéressez-vous à votre audience

>> Identifiez les enjeux et les besoins de vos cibles
>> Anticipez les évolutions du marché

>> Soyez tourné vers l’autre, emphatique, concerné !

1. Identifiez votre audience



>> Décrivez l’environnement dans lequel vous allez raconter votre histoire
>> Faites bonne impression

>> Présentez-vous
>> Parlez des valeurs que vous défendez

>> Soyez clair, concis, naturel !

2. Décrivez le contexte



>> Racontez une histoire cohérente, vraisemblable 
>> Avec un début, des rebondissements et une fin

>> Utilisez des figures de style, des métaphores, de l’humour
>> Amenez de l’émotion dans votre récit

>> Donnez envie !

3. Suivez un fil rouge



>> Votre storytelling a su captiver votre audience 
>> C’est le moment de faire passer vos messages importants 

>> Terminez votre histoire par une chute
>> Les dernières idées sont celles qui restent en mémoire

>> Soyez vrai !

4. Répondez à la promesse initiale



Réutilisez vos contenus



Recevez les dernières actus avec les newsletters

https://forever-yours.eu/fr/newsletter/

https://forever-yours.eu/fr/newsletter/


Identifiez des thématiques avec Google Alerts

h;ps://www.google.fr/alerts

https://www.google.fr/alerts


Recensez toutes vos sources dans un agrégateur

h;ps://feedly.com

https://feedly.com/i/my


Sauvegardez vos contenus

h;ps://getpocket.com/fr/

https://getpocket.com/fr/


Optimisez votre fiche Google My Business

Complétez votre fiche Google My Business

★ Permet de donner toutes les infos sans quitter Google : 
toutes vos coordonnées (adresse et URL), produits et services

★ Favorise votre référencement local
★ Optimise votre SEO sur des mots clés
★ Les posts permettent de communiquer 
★ Les avis offrent de la réassurance
★ Les photos attirent l’attention

https://www.google.com/intl/fr_fr/business/

https://www.google.com/intl/fr_fr/business/


MAINTENANT, C’EST À VOUS !
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GAGNEZ EN VISIBILITÉ
NIVEAU #03
ATELIER PRATIQUE



Rédigez un article optimisé 
pour les lecteurs et pour Google

★ Compréhension des besoins de son audience
★ Identification de la thématique
★ Intégration des mots clés dans un article de blog



Identifiez précisément vos mots clés

https://neilpatel.com/fr/ubersuggest/
https://answerthepublic.com

https://trends.google.fr

https://neilpatel.com/fr/ubersuggest/
https://answerthepublic.com/
https://trends.google.fr/


Placez les mots clés aux bons endroits

« Titre H1, sous-titres H2 H3…
« Dès le premier paragraphe

« Dans les balises alt. des images
« Dans l’URL, la balise title et la meta-description

Structurez votre texte

« Plusieurs paragraphes et sous-titres
« Des visuels et des vidéos

« Listes à puces
« Des mots en gras

« CTA – Boutons d’appel à l’action
« Liens internes (ancres) et externes (redirections)

« Catégories et étiquettes
« Partage vers les réseaux sociaux

Intégrez vos mots clés

Échangeons sur votre stratégie éditoriale

5 bonnes pratiques pour travailler avec un
freelance
28 février 2022 / Laisser un commentaire / Entreprendre, Paroles d'experts, Stratégie
Marketing Digital / Par Philippe Gastaud

Travailler avec un freelance offre de nombreux avantages, comme par exemple combler un
déficit de ressources internes, renforcer ponctuellement une équipe projet ou encore la
possibilité de confier certaines missions à un spécialiste.

Le succès d’un tel partenariat repose principalement sur le choix du meilleur freelance pour la
mission confiée et d’un cadre de mission clairement défini.

Étant indépendant depuis plusieurs années, et ayant également travaillé chez l’annonceur
avec des free’, je vous livre mes meilleures pratiques pour travailler efficacement avec un
partenaire externalisé.

Choisir le (bon) freelance avec lequel l’entreprise décidera de travailler est, bien évidemment,
la première étape.

Bien souvent les freelances sont conseillés par son entourage. Si le bouche-à-oreille reste
un excellent moyen de rencontrer des prestataires, les entreprises peuvent également se fier
à la visibilité et aux actions de promotion engagées par les indépendants pour se faire
connaître. Ces derniers n’hésitent pas à publier des articles de blog, animer des webinars,
interagir sur les réseaux sociaux ou créer leurs profils sur des plateformes de mise en relation
entre freelances et entreprises.

Certaines sont spécialisées dans des secteurs d’activité et d’autres sont plus généralistes.
Les plus connues sont Crème de la crème, Malt ou encore Upwork. Le vrai plus de ces
solutions est qu’elles rassemblent plusieurs profils que l’on peut comparer au travers
d’une série de critères prédéfinis. En revanche, l’affichage d’un TJM (Taux Jour Moyen)
n’est pas toujours représentatif du budget qui pourrait être engagé par l’entreprise. Chaque
mission étant unique, avec ses spécificités, son mode opératoire, ses contraintes et enjeux,
qu’il peut s’avérer difficile d’indiquer un prix jour moyen. Une fourchette de prix pourrait
paraître plus exacte, ou un exemple de prix par type de missions.

Si le tarif demandé par un freelance peut sembler supérieur à celui d’un salarié, il convient de
rappeler que le coût global d’une prestation externalisée comprend les charges et taxes,
le matériel et logiciels, le téléphone et internet, les locaux et transports, les frais de gestion
administrative…

En complément des différents critères de choix spécifiques à la nature et à la durée du
partenariat, il y a une réflexion à mener sur l’expérience du freelance acquise auprès de ses
précédents clients autant que sur la nature de ses compétences.

Confier son projet à quelqu’un ayant déjà travaillé dans le même domaine d’activité
permet de réduire le temps de la découverte du marché, des offres, des audiences cibles…
C’est aussi l’assurance de s’appuyer sur un collaborateur qui aurait déjà pu évaluer les
bonnes pratiques acquises au cours de ses expériences passées.

Toutefois, si l’entreprise est en quête d’innovation, cherche à sortir du cadre et à repenser
ses process, elle peut se tourner vers un freelance expert métier n’ayant pas ou peu de
connaissances du secteur d’intervention. Ses compétences métier et ses soft skills seront
évaluées pour mener à bien la mission. Les soft skills attendues sont l’agilité, la rapidité
d’adaptation et le goût de la nouveauté.

Les cibles, le marché et les concurrents au travers d’études quantitatives et
qualitatives
Les outils de visibilité et de promotion de l’entreprise : site web, réseaux sociaux,
publicité display…

Stratégie : historique, contexte, enjeux et objectif
Audience : les pains points et besoins identifiés des personas…
Offres : best seller, nouveautés, ventilation des ventes de produits et services…
Data : chiffre d’affaire, panier moyen, indicateurs de résultats internes…
Ressources et moyens : équipes, process, investissements…

les dates
les étapes de conception, déploiement, validation
les actions
les chef de projet

Source Youtube : Comment faire un diagramme de Gantt sur Excel – Docteur Excel

Pour suivre l’avancée du partenariat, les deux parties sont amenées à échanger
régulièrement. Hormis les points d’étape et discussions qui nécessitent des questionnements
et de arbitrages de vive voix (en réunion ou en visio), le freelance et l’entreprise cliente ne
partagent pas toujours les mêmes locaux. Les outils collaboratifs permettent alors de
concentrer toutes les données et informations dans des solutions partagées.

L’ouverture d’une chaine Slack et le partage d’un Trello sont désormais des prérequis pour
démarrer un projet collaboratif. Tout d’abord, ces espaces permettent de contourner
certaines restrictions d’accès aux dossiers internes d’une entreprise. Ces solutions sont
aussi de formidables alternatives aux échanges e-mails qui peuvent devenir très (trop)
nombreux lorsque plusieurs destinataires sont concernés. Enfin, ces plateformes permettent
de segmenter les projets, les équipes et les clients pour accéder facilement aux bonnes
sources de contenus.

Très souvent, les freelances adoptent les concepts clés de l’entreprise étendue :

Ils s’entourent de professionnels aux compétences complémentaires aux leurs
Ils évoluent dans des locaux type coworking
Ils travaillent simultanément avec plusieurs entreprises clientes

Ce mode de fonctionnement permet de créer des synergies entre clients et partenaires.
Ainsi il peut arriver que c’est le freelance lui-même qui recommandera le ou la prestataire
qui viendra compléter une équipe projet. Un réseau se construit au grès de ses rencontres
professionnelles et celui des freelances est une source à ne pas négliger.

La flexibilité d’un freelance offre la possibilité de travailler ensemble sur du court, moyen ou
long terme. Sa motivation première demeure la satisfaction de ses clients dont il
dépend. Le bouche-à-oreille et les recommandations en dépendent. C’est pourquoi la
fidélisation est un enjeu pour maintenir les relations sur le long terme.

Votre partenaire peut se positionner comme un associé, un collaborateur externalisé de
votre équipe, qui saura vous accompagner dans la conception et le déploiement de vos
projets au quotidien.

Alors plutôt freelance ou collaborateur ? 

!

Pourquoi faire appel à des freelances ?
Comment bien travailler avec un freelance ?
A quelle fréquence travaillez-vous avec des consultants indépendants ?

C’est à vous dans les commentaires !

>> Ça vous a plu ? Partagez l'info !
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#01 Choisissez un freelance spécialisé (ou non)

dans votre secteur d’activité

Comment choisir un freelance ?

Sur quels critères choisir son prestataire ?

#02 Définissez précisément le cadre de la

mission

Contractuellement, le freelance rédige un devis ou une lettre de mission puis adresse sa
facture à l’entreprise cliente à la fin de la mission.

Brief de cadrage et recueil des besoins

Cette phase de découverte est essentielle pour cerner les contours de la mission. Le
freelance doit tout d’abord mener son audit en identifiant :

Plusieurs sujets et questions seront abordés lors de la réunion de brief entre l’entreprise
cliente et le freelance :

Planning et ressources

Une fois les besoins et contours de la mission définis, le freelance pourra formaliser sa lettre
de mission et s’engager sur un planning en fonction des ressources qui lui seront allouées.

Le planning doit pouvoir représenter visuellement :

Pour suivre l’avancement du projet, le diagramme de Gantt se révèle être un outil très
efficace et finalement assez simple à réaliser.

L’identification des ressources est également indispensable pour s’assurer de la bonne
gestion du projet.

L’entreprise doit pouvoir indiquer à son prestataire avec quelles équipes il ou elle sera
amener à travailler. Une réunion de lancement est nécessaire pour comprendre les métiers
des collaborateurs et leur périmètre d’intervention. Comprendre « qui fait quoi » a un réel
impact sur la conduite de la mission. Dans le cadre d’une refonte de site par exemple, il est
indispensable de savoir comment est organisé le service IT pour engager les
développements et valider la mise en production.

Par ailleurs, si la mission nécessite des budgets (publicité display par exemple), il
convient de préciser au préalable qui, l’entreprise cliente ou freelance, engagera ce type
d’investissement.

#03 Communiquez régulièrement au travers

d’outils collaboratifs

#04 Faites appel au réseau du freelance

#05 Envisagez le partenariat avec un freelance

sur le long terme

CONSULTANT FORMATEUR AUTEUR CONFÉRENCES BLOG CONTACT !

RGPD • Politique de confidentialité : Ce site utilise des cookies pour analyser le trafic.  En savoir plusOk
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Travailler avec un freelance offre de nombreux avantages, comme par exemple combler un
déficit de ressources internes, renforcer ponctuellement une équipe projet ou encore la
possibilité de confier certaines missions à un spécialiste.
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avec des free’, je vous livre mes meilleures pratiques pour travailler efficacement avec un
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entre freelances et entreprises.
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Les plus connues sont Crème de la crème, Malt ou encore Upwork. Le vrai plus de ces
solutions est qu’elles rassemblent plusieurs profils que l’on peut comparer au travers
d’une série de critères prédéfinis. En revanche, l’affichage d’un TJM (Taux Jour Moyen)
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qu’il peut s’avérer difficile d’indiquer un prix jour moyen. Une fourchette de prix pourrait
paraître plus exacte, ou un exemple de prix par type de missions.

Si le tarif demandé par un freelance peut sembler supérieur à celui d’un salarié, il convient de
rappeler que le coût global d’une prestation externalisée comprend les charges et taxes,
le matériel et logiciels, le téléphone et internet, les locaux et transports, les frais de gestion
administrative…

En complément des différents critères de choix spécifiques à la nature et à la durée du
partenariat, il y a une réflexion à mener sur l’expérience du freelance acquise auprès de ses
précédents clients autant que sur la nature de ses compétences.

Confier son projet à quelqu’un ayant déjà travaillé dans le même domaine d’activité
permet de réduire le temps de la découverte du marché, des offres, des audiences cibles…
C’est aussi l’assurance de s’appuyer sur un collaborateur qui aurait déjà pu évaluer les
bonnes pratiques acquises au cours de ses expériences passées.

Toutefois, si l’entreprise est en quête d’innovation, cherche à sortir du cadre et à repenser
ses process, elle peut se tourner vers un freelance expert métier n’ayant pas ou peu de
connaissances du secteur d’intervention. Ses compétences métier et ses soft skills seront
évaluées pour mener à bien la mission. Les soft skills attendues sont l’agilité, la rapidité
d’adaptation et le goût de la nouveauté.

Les cibles, le marché et les concurrents au travers d’études quantitatives et
qualitatives
Les outils de visibilité et de promotion de l’entreprise : site web, réseaux sociaux,
publicité display…

Stratégie : historique, contexte, enjeux et objectif
Audience : les pains points et besoins identifiés des personas…
Offres : best seller, nouveautés, ventilation des ventes de produits et services…
Data : chiffre d’affaire, panier moyen, indicateurs de résultats internes…
Ressources et moyens : équipes, process, investissements…

les dates
les étapes de conception, déploiement, validation
les actions
les chef de projet

Source Youtube : Comment faire un diagramme de Gantt sur Excel – Docteur Excel

Pour suivre l’avancée du partenariat, les deux parties sont amenées à échanger
régulièrement. Hormis les points d’étape et discussions qui nécessitent des questionnements
et de arbitrages de vive voix (en réunion ou en visio), le freelance et l’entreprise cliente ne
partagent pas toujours les mêmes locaux. Les outils collaboratifs permettent alors de
concentrer toutes les données et informations dans des solutions partagées.

L’ouverture d’une chaine Slack et le partage d’un Trello sont désormais des prérequis pour
démarrer un projet collaboratif. Tout d’abord, ces espaces permettent de contourner
certaines restrictions d’accès aux dossiers internes d’une entreprise. Ces solutions sont
aussi de formidables alternatives aux échanges e-mails qui peuvent devenir très (trop)
nombreux lorsque plusieurs destinataires sont concernés. Enfin, ces plateformes permettent
de segmenter les projets, les équipes et les clients pour accéder facilement aux bonnes
sources de contenus.

Très souvent, les freelances adoptent les concepts clés de l’entreprise étendue :

Ils s’entourent de professionnels aux compétences complémentaires aux leurs
Ils évoluent dans des locaux type coworking
Ils travaillent simultanément avec plusieurs entreprises clientes

Ce mode de fonctionnement permet de créer des synergies entre clients et partenaires.
Ainsi il peut arriver que c’est le freelance lui-même qui recommandera le ou la prestataire
qui viendra compléter une équipe projet. Un réseau se construit au grès de ses rencontres
professionnelles et celui des freelances est une source à ne pas négliger.

La flexibilité d’un freelance offre la possibilité de travailler ensemble sur du court, moyen ou
long terme. Sa motivation première demeure la satisfaction de ses clients dont il
dépend. Le bouche-à-oreille et les recommandations en dépendent. C’est pourquoi la
fidélisation est un enjeu pour maintenir les relations sur le long terme.

Votre partenaire peut se positionner comme un associé, un collaborateur externalisé de
votre équipe, qui saura vous accompagner dans la conception et le déploiement de vos
projets au quotidien.

Alors plutôt freelance ou collaborateur ? 

!

Pourquoi faire appel à des freelances ?
Comment bien travailler avec un freelance ?
A quelle fréquence travaillez-vous avec des consultants indépendants ?

C’est à vous dans les commentaires !
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#01 Choisissez un freelance spécialisé (ou non)

dans votre secteur d’activité

Comment choisir un freelance ?

Sur quels critères choisir son prestataire ?

#02 Définissez précisément le cadre de la

mission

Contractuellement, le freelance rédige un devis ou une lettre de mission puis adresse sa
facture à l’entreprise cliente à la fin de la mission.

Brief de cadrage et recueil des besoins

Cette phase de découverte est essentielle pour cerner les contours de la mission. Le
freelance doit tout d’abord mener son audit en identifiant :

Plusieurs sujets et questions seront abordés lors de la réunion de brief entre l’entreprise
cliente et le freelance :

Planning et ressources

Une fois les besoins et contours de la mission définis, le freelance pourra formaliser sa lettre
de mission et s’engager sur un planning en fonction des ressources qui lui seront allouées.

Le planning doit pouvoir représenter visuellement :

Pour suivre l’avancement du projet, le diagramme de Gantt se révèle être un outil très
efficace et finalement assez simple à réaliser.

L’identification des ressources est également indispensable pour s’assurer de la bonne
gestion du projet.

L’entreprise doit pouvoir indiquer à son prestataire avec quelles équipes il ou elle sera
amener à travailler. Une réunion de lancement est nécessaire pour comprendre les métiers
des collaborateurs et leur périmètre d’intervention. Comprendre « qui fait quoi » a un réel
impact sur la conduite de la mission. Dans le cadre d’une refonte de site par exemple, il est
indispensable de savoir comment est organisé le service IT pour engager les
développements et valider la mise en production.

Par ailleurs, si la mission nécessite des budgets (publicité display par exemple), il
convient de préciser au préalable qui, l’entreprise cliente ou freelance, engagera ce type
d’investissement.

#03 Communiquez régulièrement au travers

d’outils collaboratifs

#04 Faites appel au réseau du freelance

#05 Envisagez le partenariat avec un freelance

sur le long terme
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