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Le cycle Festin/Famine : pourquoi 
ça arrive 

 

 

LA RÉALITÉ DU FREELANCE 

78% des freelances subissent le cycle Festin/Famine dans leurs premières années. Un 
mois vous êtes submergé de projets. Le mois suivant, votre compte bancaire vous fait 
peur. 
Le problème ? Ils n'ont jamais construit de système d'acquisition client. 
Maîtriser votre métier ne suffit plus. Vous devez devenir votre propre directeur 
commercial. 

 

Ce guide va vous donner la méthode complète pour transformer votre approche 
commerciale. Vous allez construire une machine à générer des leads — active et passive — 
pour ne plus jamais connaître le stress du calendrier vide. 
 
Pas de bla-bla motivationnel. Uniquement des stratégies éprouvées, des frameworks 
actionnables et des tactiques que vous pouvez appliquer dès aujourd'hui. 
 

Les 5 phases de la méthode 

 

 



Phas
e 

Nom Objectif 

1 Offre claire et crédible Construire une offre compréhensible et 
qui donne envie 

2 Inbound Marketing Attirer les clients à soi via le contenu et 
le SEO 

3 Outbound Marketing Générer des missions grâce à la 
prospection active 

4 Réseau & Partenariats Activer son réseau pour saisir les 
meilleures opportunités 

5 Closing & Fidélisation Convertir les prospects et maximiser la 
Lifetime Value 

1.​ Construire une offre claire et 
crédible 

Pas besoin d'être le seul sur votre marché. Pas besoin d'une niche ultra-précise, ce niveau 
de sophistication est souvent une façon de procrastiner plutôt que de vendre. 

Ce qui compte vraiment : deux questions simples. 

1)​ Mon offre est-elle claire ? Est-ce que quelqu'un qui lit votre profil comprend 
immédiatement ce que vous faites, pour qui, et quel problème vous résolvez ? 

2)​ Mon offre est-elle crédible ? Est-ce que les gens ont envie de travailler avec vous ?  

La crédibilité ne vient pas d'un positionnement parfait. Vous n'avez pas besoin d'être le seul 
à faire ce que vous faites. Vous avez besoin que les gens vous fassent confiance pour le 
faire. 

Plus votre champ d'expertise est lisible, plus vous êtes facile à recommander. Un client qui 
pense à vous le fait parce qu'il associe votre nom à quelque chose de précis. Mais cette 
précision peut venir de votre secteur, de votre méthode, de votre façon d'accompagner — 
pas forcément d'une niche au scalpel. 

La preuve sociale : transformez vos missions en preuves 

Les acheteurs ne veulent pas voir un portfolio de visuels. Ils veulent comprendre ce que 
vous leur apporterez. ​
​
Transformez chaque mission passée en une réponse à la question : "Concrètement, 
qu'est-ce que ça a changé pour le client ?" 

Structure simple : 

1.​ Le problème du client avant vous 
2.​ Ce que vous avez fait 
3.​ Ce que ça a changé en chiffres si possible 

"Mon client perdait 60% de ses visiteurs sur la page de paiement. J'ai simplifié le tunnel de 5 
étapes à 2. Résultat : +34% de conversion en 3 mois." 



Cette structure prouve que vous ne vendez pas du temps. Vous vendez de la 
transformation. 

2. Inbound Marketing : attirer les 
clients à soi 

 

 
L'acquisition passive (Inbound) demande du temps pour produire des résultats, mais elle 
construit un actif durable. ​
​
Pendant que vous dormez, votre contenu travaille pour vous. 

Profil LinkedIn : votre Landing Page personnelle 

LinkedIn est le levier #1 pour les freelances B2B. Mais 90% des profils sont configurés 
comme des CV, pas comme des pages de vente. 
 

Élément Ce qu'il faut faire Formule / Exemple 

Bannière Créer une bannière avec 
proposition de valeur + preuve 
sociale 

"Consultant SEO | +400 missions | Le GOAT 
Malt" 

Titre (Headline) Formule orientée valeur, pas 
identité 

"J'aide les e-commerces à doubler leur trafic 
via le SEO" 

Section Infos Structurée comme une page de 
vente avec CTA 

Problème → Solution → Résultats → CTA 
("Prenons 15 min") 

URL 
personnalisée 

Prénom-nom-mot-clé pour le SEO 
Google 

linkedin.com/in/prenom-nom-seo 

Compétences Top 5 épinglées = vos mots-clés 
prioritaires 

SEO, Référencement naturel, Google Ads, 
etc. 

 

Stratégie de contenu : documenter son expertise 

Le 'Build in Public' est une stratégie redoutable. Documentez chaque apprentissage, chaque 
projet. Votre expertise devient visible avant même le premier contact. 
 

•​ Posts LinkedIn : 3 à 5 publications par semaine. Formats qui fonctionnent : thread de 
conseils, déconstruction d'un projet, erreur + leçon apprise. 

•​ Contenu vidéo : Les vidéos LinkedIn génèrent 5x plus d'engagement. 60 secondes 
d'explication = fort impact. 

 

LA RÈGLE D'OR DU CONTENU 

La cohérence bat l'intensité. 



Mieux vaut 2 posts de qualité par semaine pendant un an qu'une semaine de publication 
frénétique suivie de 6 mois de silence. 
Bloquez des créneaux fixes dans votre agenda pour la création de contenu — comme un 
rendez-vous client non négociable. 

Le SEO local et personnel 

•​ Site vitrine personnel : optimisé avec vos mots-clés + ville. 'Consultant SEO 
Marseille' capte des recherches à forte intention commerciale. 

•​ Google My Business : créez une fiche même en tant que freelance. Collectez des 
avis clients. Apparaissez dans le Pack Local. 

3. Outbound Marketing : prospecter 
intelligemment 

 

 
L'Inbound construit votre autorité sur le long terme. Mais si vous avez besoin de clients cette 
semaine, l'Outbound (prospection active) est indispensable. C'est vous qui allez chercher les 
opportunités. 

La prospection ciblée pas à pas 

 
1. L’inbound n’est que la face émergée de l’iceberg 
 
Les likes, les commentaires, les visites de profil : tout ça crée des opportunités. 
Mais si tu ne vas pas vers les gens, ces opportunités meurent. 
À un moment, il faut activer son audience. 
 
2. La prospection ce n’est pas de la vente directe 
 
La prospection à l'aveugle est morte. ​
Qualifiez vos prospects avant de les contacter. 
 
L’objectif n’est pas de booker un call immédiatement. 
L’objectif c'est de démarrer une conversation. 
Curiosité saine. Échange sincère. 
Le rendez-vous vient plus tard dans la discussion. 
 
3. Toujours partir d’un élément concret 
 
Un bon message commence par un déclencheur : 
– “J’ai vu que tu avais liké mon post sur…” 
– “Je suis tombé sur ton profil…” 
– “J’ai vu passer ton projet…” 
Ensuite une question ouverte. Pas un pitch. 
Une question pour démarrer l’échange. 



 
4. Faire sauter le radar anti-bullshit 
 
En 2026, tout le monde repère les messages automatisés. 
Donc inutile d’envoyer des scripts parfaits. 
Écris comme un humain : 
– naturel 
– simple 
– parfois imparfait 
Le but n’est pas d’impressionner. 
Le but est d'engager la conversation. 
 
5. Quelques messages par jour suffisent 
 
Pas besoin d’envoyer des milliers de message. 
3 à 5 messages bien ciblés chaque jour, c’est suffisant. 
 
Les chiffres observés avec une prospection bien faite : 
~20 % de réponses 
~10 à 15 % de rendez-vous 
 
Sur 100 messages, cela représente : 
– 20 conversations 
– une dizaine de rendez-vous qualifiés 

Le Cold Email efficace : structure qui convertit 

 

STRUCTURE DU COLD EMAIL GAGNANT 

•​ Objet : Personnalisé et intrigant — ex. 'Question sur votre stratégie LinkedIn, 
[Prénom]' 

•​ Icebreaker (2 lignes) : 'J'ai vu que vous avez lancé [produit]. Félicitations pour la 
couverture dans [média].' 

•​ Problématique identifiée (3 lignes) : Montrez que vous avez fait vos devoirs — 
données, observations spécifiques. 

•​ Micro-preuve de valeur : 'J'ai aidé [concurrent similaire] à multiplier par 4 son 
reach en 3 mois.' 

•​ CTA soft : 'Seriez-vous ouvert à un échange pour voir si je peux vous apporter la 
même chose ?' 

 

RÈGLE D'OR DU COLD EMAIL 

Ne vendez jamais dans le premier email. 
Proposez un audit gratuit, un diagnostic, ou un échange de valeur. 
L'objectif est d'obtenir un rendez-vous, pas de signer immédiatement. 
Taux de réponse moyen en B2B : 3 à 8%. 10 emails personnalisés/jour = résultats en 30 
jours. 

Les plateformes freelance : hacker l'algorithme 



Malt, Crème de la Crème, Codeur.com... Ces plateformes génèrent vos premiers clients, 
mais ne doivent jamais être votre unique canal. 
 

Plateforme Type de client Commission 

Malt PME / Startups 10% 

Crème de la Crème Grands comptes 15% 

Codeur.com TPE / Petits budgets 15-20% 

Upwork International 10-20% 
dégressif 

 
•​ Réactivité : Répondez aux devis en moins de 2 heures — l'algorithme booste les 

profils réactifs. 
•​ Propositions personnalisées : Ne copiez-collez jamais une réponse générique. 

Mentionnez un élément spécifique du brief. 
•​ Collecte d'avis : Un profil avec 15+ avis positifs convertit 3x mieux. 

4. Réseau & Partenariats : le levier 
sous-estimé 

 

 
Les meilleures opportunités viennent rarement d'inconnus. ​
Elles viennent de votre réseau — à condition de l'activer stratégiquement. 

Réactiver son réseau dormant 

Vous avez probablement des contacts LinkedIn que vous n'avez pas contactés depuis des 
années. Ce réseau est une mine d'or inexploitée. 
 

MÉTHODE DE RÉACTIVATION DOUCE 

•​ Identifiez 20 personnes de votre réseau qui pourraient connaître vos clients 
cibles. 

•​ Envoyez un message authentique : 'Salut [Prénom], ça fait longtemps ! Comment 
ça se passe ? De mon côté, je me suis lancé en freelance sur [niche]. Si tu 
connais quelqu'un qui aurait besoin de [service], je serais ravi d'échanger.' 

•​ N'attendez rien en retour immédiatement — proposez d'abord de la valeur 
(partage d'article, mise en relation). 

•​ Le ROI arrive souvent 3 à 6 mois après la réactivation. Une recommandation 
interne vaut 10 cold emails. 

Partenariats stratégiques : l'effet multiplicateur 

Associez-vous avec des freelances dont les services sont complémentaires aux vôtres : 
 



•​ Rédacteur web + Consultant SEO : offres packagées 'Refonte éditoriale 
SEO-optimisée' 

•​ Designer + Développeur : sites clé en main à forte valeur perçue 
•​ Coach + Formateur : programmes hybrides coaching + formation certifiante 

 
Cette stratégie permet de répondre à des appels d'offres plus conséquents et de facturer 
des prestations globales à forte valeur ajoutée. 
 

Apporteurs d'affaires : rémunérer les recommandations 

Mettez en place un système de commissionnement (10 à 20% du contrat) pour toute 
personne qui vous apporte un client signé. Formalisez-le par écrit. 
​
Vous transformez ainsi votre entourage en force de vente passive. 

5. Closer et fidéliser 

 

 

UN CHIFFRE QUI CHANGE TOUT 

70% des freelances échouent non pas par manque d'opportunités, mais par incapacité à 
closer. 
80% des ventes se concluent entre la 5ème et la 12ème interaction. 
Pourtant, 44% des commerciaux abandonnent après un seul contact. 
Acquérir un nouveau client coûte 5 à 7 fois plus cher que de conserver un client existant. 

 

L'appel de découverte : diagnostiquer avant de prescrire 

L'erreur classique : parler de soi pendant l’appel découverte. La vraie vente commence par 
l'écoute. Structure d'un appel découverte de 30 minutes : 
 

Timing Étape Ce qu'il faut faire 

Min 1-5 Small talk + cadrage "Mon objectif est de comprendre votre situation et voir si 
je peux vous aider." 

Min 5-20 Questions de diagnostic "Quel est votre principal défi ? Qu'avez-vous déjà 
essayé ? Quel serait le coût de ne rien faire ?" — 
Écoutez 80% du temps. 

Min 20-25 Reformulation + 
proposition 

"Si je comprends bien, votre problème est [X] et cela 
vous coûte [Y]. J'ai déjà résolu ce problème pour [cas 
similaire]." 

Min 25-30 Next steps "Est-ce que cette approche vous parle ? Quelle est votre 
prochaine étape de décision ?" 



La proposition commerciale : vendre de la transformation 

Votre devis ne doit pas être une liste de jours facturés. ​
Il doit raconter une histoire de transformation. 
 

STRUCTURE DE LA PROPOSITION GAGNANTE 

•​ Rappel du contexte : 'Vous m'avez contacté parce que...' 
•​ Objectifs mesurables : 'À l'issue de la mission, vous aurez [résultat quantifiable].' 
•​ Méthodologie : Comment vous allez procéder (crée la confiance technique). 
•​ Livrables concrets : Liste précise de ce que le client reçoit. 
•​ Investissement (pas 'prix') : Proposez 2-3 options Essentiel / Recommandé / 

Premium (ancrage psychologique). 
•​ Garantie : 'Satisfaction garantie ou révision incluse' / 'Paiement échelonné 

possible'. 

Le suivi : la fortune est dans la relance 

 

Timing Action Message 

J+2 après devis Email de vérification Confirmer la bonne réception et disponibilité pour 
des questions 

J+7 Relance douce + valeur Apporter un article, une étude de cas 
supplémentaire, un insight utile 

J+14 Appel téléphonique Identifier les blocages et objections — traiter en 
direct 

J+30 Dernière relance Avant archivage — proposer un report si le timing 
n'est pas bon 

Fidélisation : maximiser la Lifetime Value 

Un client satisfait qui revient vaut 10 nouveaux clients froids. Trois leviers : 
 

Onboarding impeccable 

•​ Email de bienvenue structuré : planning, outils, points de contact, attentes mutuelles. 
•​ Kickoff call même pour une petite mission — humanise la relation et clarifie les 

objectifs. 
•​ Surprenez positivement : livrez un mini-bonus non promis. Un guide, un audit rapide. 

Cet effet 'wow' génère de la recommandation spontanée. 

Upsell & Cross-sell 
•​ Upsell : 'Avec 500€ de plus, j'ajoute [fonctionnalité avancée] qui multipliera vos 

résultats.' 
•​ Cross-sell : 'Maintenant que votre site est refait, avez-vous pensé à une stratégie de 

contenu pour le référencer ?' 

Demander proactivement des recommandations 



83% des clients satisfaits accepteraient de recommander, mais seulement 29% le font sans 
qu'on leur demande. Moment idéal : juste après un feedback très positif. 
 

FORMULATION RECOMMANDÉE 

"Ravi que le projet vous plaise ! Connaissez-vous une ou deux personnes qui pourraient 
bénéficier du même type d'accompagnement ?" 
"Je serais honoré si vous pouviez nous mettre en relation." 
Facilitez l'action : proposez un modèle de message de recommandation ou un lien 
LinkedIn prérédigé. 

FAQ  

Comment trouver ses premiers clients sans expérience ? 

Ciblez votre réseau immédiat : anciens employeurs, collègues, contacts LinkedIn de 1er 
niveau. Proposez une mission à tarif réduit (pas gratuite) en échange d'un témoignage et 
d'une étude de cas. Un site refait pour une association locale compte autant qu'un client 
payant si vous documentez les résultats obtenus. 
 

Faut-il travailler gratuitement pour se faire un portfolio ? 

Non. Travailler gratuitement dévalorise votre expertise et attire des clients qui ne paieront 
jamais. Proposez un tarif symbolique ou un échange de valeur (témoignage vidéo, 
recommandation LinkedIn). Vous pouvez aussi créer des projets fictifs mais réalistes — 
présentez-les comme des 'projets de démonstration'. 

Combien de temps consacrer à la prospection par semaine ? 

20 à 30% de votre temps de travail quand votre agenda n'est pas plein. Si vous travaillez 
40h/semaine, cela représente 8 à 12 heures. Cette proportion ne doit jamais tomber à zéro, 
même en période de rush. C'est pendant les périodes pleines que vous devez semer pour 
éviter le creux suivant. 

Quel TJM facturer quand on débute ? 

Ne calculez jamais votre TJM uniquement sur votre ancien salaire / 22 jours. Formule de 
départ : (Revenu net souhaité annuel × 1,7) ÷ 120 jours facturables réels. Pour un freelance 
débutant en France : 300 à 400€/jour. Augmentez de 10 à 20% chaque année et dès que 
votre taux de transformation dépasse 50% (signe que vous êtes trop accessible). 

90 jours pour transformer votre 
pipeline 

 

 



Gagner des clients en freelance n'est ni un mystère ni une question de chance. C'est un 
système. 
 

LA CLÉ : NE JAMAIS DÉPENDRE D'UN SEUL CANAL 

LinkedIn peut changer son algorithme demain. 
Malt peut augmenter ses commissions. 
Votre apporteur d'affaires principal peut disparaître. 
Diversifiez vos sources d'acquisition comme vous diversifieriez un portefeuille 
d'investissement. 

 

PLAN D'ACTION 90 JOURS 

•​ Semaine 1 : Refaites votre profil LinkedIn (titre, section Infos, URL, compétences) 
+ définissez votre avatar client. 

•​ Semaine 2 : Créez 3 études de cas à partir de vos meilleures missions. Publiez 
votre premier post LinkedIn de valeur. 

•​ Semaine 3 : Lancez votre prospection : 50 prospects qualifiés, 10 cold emails 
personnalisés/jour. 

•​ Mois 2 : Activez votre réseau dormant (20 messages de réactivation). Identifiez 
2-3 partenaires complémentaires. 

•​ Mois 3 : Mesurez vos métriques (taux de réponse, taux de transformation) et 
ajustez votre stratégie. 

•​ 90 jours : Votre pipeline sera méconnaissable. Le cycle Festin/Famine n'est pas 
une fatalité. 

 

Consacrez 90 minutes chaque jour à l'acquisition — contenu, prospection ou relance 
de prospects tièdes. ​
​
En 90 jours, votre pipeline sera méconnaissable. 


