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Introduction 
Dans le monde du développement professionnel et de l'évolution de carrière, deux types de 
compétences jouent un rôle essentiel : les soft skills et les hard skills. Bien que les deux soient 
nécessaires, ils ont des qualités différentes et ont des rôles différents sur le lieu de travail. Les 
compétences sont des compétences générales. Ils peuvent être caractérisés par des traits de 
caractère et des capacités sociales et comportementales qui vous permettent de bien collaborer 
avec vos collègues et de faire progresser votre carrière professionnelle. Alors que les hard skills 
sont des compétences techniques qui s'appliquent à des tâches et des tâches spécifiques, les soft 
skills sont des compétences transversales qui peuvent être transférées à différents types de 
professions et de domaines. 
Vous trouverez ci-dessous quelques exemples de soft skills : 
Résolution de problèmes : Les employeurs accordent une grande importance aux personnes 
capables de résoudre les problèmes rapidement et efficacement. Cela peut impliquer de faire appel 
aux connaissances de l'industrie pour résoudre un problème immédiatement dès qu'il se produit et 
de consulter des collègues pour trouver une solution à long terme. 

 

 Communication : implique de savoir comment parler aux autres dans différentes situations 

ou contextes.  Vous devez trouver un moyen de parler avec gentillesse et tact sans créer de 

conflit dans votre travail d'équipe. 

 Créativité : Capacité générale d'ajouter de nombreux ensembles, liés aux compétences 

générales et techniques. Grâce à la créativité, vous pouvez trouver de nouvelles façons 

d'effectuer des tâches. 

 Éthique de travail : capacité à suivre les tâches en temps opportun et de manière qualitative. 

Cela vous aidera à établir une bonne relation avec vos collègues et d'autres collègues. 

 Adaptabilité et flexibilité : capable de s'adapter rapidement à de nouvelles situations. Vous 

devez être capable de travailler dans de nombreuses industries ou domaines. 

 

Les compétences techniques, quant à elles, sont vos aptitudes techniques, elles sont donc liées à 

votre maîtrise des procédures, des outils, des logiciels et des équipements formels. Dans de 

nombreux domaines et professions différents, ils sont essentiels pour l'exercice de leurs fonctions 

ou de leurs rôles. Ils sont quantifiables et mesurables. En voici quelques exemples :  

 Analyste  et interprétation de données (outils comme Excel ou Tableau) 

 Travail de gestion : La plupart des emplois nécessitent au moins un peu de travail de 

bureau, tandis que d'autres se concentrent sur le soutien administratif (saisie de données, 

dactylographie, recherche, rédaction commerciale ou planification de projet) 

 Parlez des langues. 

 Marketing numérique :  Il peut s'agir de compétences techniques (rédaction, créateur de 

contenu, référencement ou publicité sur les réseaux sociaux) 

 Compétences mécaniques (soudure, menuiserie...) 

 

La capacité de combiner les deux ensembles de compétences n'a pas de prix, car elle permet aux 

individus non seulement d'exceller dans leurs capacités techniques, mais aussi de s'épanouir dans 

un lieu de travail connecté et multiculturel. 

Les employeurs recherchent des personnes qui possèdent un mélange de compétences générales 

et spécialisées sur le marché du travail très concurrentiel d'aujourd'hui. 

L'importance des soft skills dans le monde du travail et de l'entrepreneuriat (à propos du 

Forum économique mondial) 

Les compétences générales sont nécessaires pour une collaboration, une résolution de problèmes 

et une communication réussies sur le lieu de travail, c'est pourquoi elles sont si importantes dans le 
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monde de l'emploi et des affaires. Les compétences générales sont un outil précieux qui peut aider 

les professionnels et les propriétaires d'entreprise à réussir dans leurs domaines respectifs. Les 

entrepreneurs sont essentiels à toute économie car ils ont les connaissances et l'initiative 

nécessaires pour prévoir les besoins et vendre de nouvelles idées viables. L'entrepreneuriat qui 

réussit à assumer les risques liés à la création d'une entreprise est récompensé par de l'argent, de 

la notoriété et des chances de croissance future.  

Les rêveurs entrepreneurs sont attirés par l'idée de devenir leur patron et de faire fortune, mais il y 

a de nombreux risques à s'installer. Le revenu n'est pas garanti, les avantages sociaux parrainés 

par l'employeur disparaissent et lorsque votre entreprise connaît un revers financier, vos actifs 

peuvent également être menacés en plus des résultats financiers de la société. Mais le risque peut 

être considérablement réduit en suivant quelques règles éprouvées.  

En parlant du monde des affaires, nous devrions pointer du doigt le Forum économique mondial. Il 

s'agit d'une organisation non gouvernementale internationale fondée en 1971, en Suisse.  Le WEF 

se réunit chaque année à Davos, en Suisse, et a pour objectif de réunir des dirigeants politiques, 

des dirigeants d'entreprise, des universitaires et d'autres personnes influentes du monde entier 

pour discuter et collaborer sur des questions mondiales, notamment les défis économiques, sociaux 

et environnementaux. Le WEF est indépendant, impartial et n'est lié à aucun intérêt particulier. Le 

Forum s'efforce dans tous ses efforts de faire preuve d'esprit d'entreprise dans l'intérêt public 

mondial tout en respectant les normes de gouvernance les plus élevées. 

L'article du WEF « Voici comment l'entrepreneuriat changera en 2023 », publié en janvier 2023, 

explique comment la crise économique liée à la pandémie et les nouvelles préoccupations sociales 

et environnementales modifient le secteur de l'entrepreneuriat. Il y est mentionné que les gens sont 

non conformistes, n'ont pas peur de remettre en question le statu quo et de tenter quelque chose de 

différent. Ils peuvent jouer un rôle essentiel dans la création des nouveaux biens et services 

nécessaires pour faire progresser l'économie mondiale et résoudre les problèmes à venir. Le 

nombre de femmes qui souhaitent travailler pour elles-mêmes au Royaume-Uni a grimpé à 17 %, et 

les jeunes de la génération Z ont également pris la décision de travailler pour eux-mêmes. Un 

cinquième des entrepreneurs individuels de la génération Z déclarent que leur petite entreprise est 

leur premier emploi après avoir obtenu leur diplôme universitaire. 

Les compétences les plus significatives pour l'entrepreneuriat et les plus pertinentes pour les freelances 

La capacité d'être un entrepreneur prospère nécessite une variété de capacités. Ces capacités sont 
liées à la capacité de voir et de saisir les opportunités économiques, à l'effort créatif humain de créer 
une entreprise ou quelque chose de valeur, à la volonté de prendre des risques calculés et à la 
capacité de mobiliser les ressources nécessaires pour saisir l'occasion.  
De plus, il existe d'autres capacités telles que la gestion d'entreprise, donc l'élaboration d'un plan 
complet avec chaque composant, comme un budget et un calendrier, garantit que ces objectifs sont 
atteints. Par conséquent, avec une stratégie commerciale solide, votre entreprise peut s'améliorer. 
Nous devrions revisiter le sujet de la communication en tant que talent difficile. Vous devez être 
capable de parler poliment et professionnellement avec vos collègues, employeurs, clients, 
investisseurs et autres partenaires en tête-à-tête ou en groupe. Parce que le monde des affaires 
connaît fréquemment des hauts et des bas, vous devez être adaptable et polyvalent si vous voulez 
créer une entreprise. Vous devriez être capable de trébucher et de récupérer.  
En ce qui concerne les compétences entrepreneuriales, le Centre commun de recherche, en 
partenariat avec la DG Emploi, affaires sociales et inclusion, a développé EntreComp : le cadre de 
compétences en entrepreneuriat. Cette étude définit l'entrepreneuriat comme une compétence tout 
au long de la vie, identifie les caractéristiques des entrepreneurs et explique ces caractéristiques 

https://publications.jrc.ec.europa.eu/repository/handle/JRC101581
https://publications.jrc.ec.europa.eu/repository/handle/JRC101581


Projet nº : 2022-1-ES01-KA220-VET-000085594 

 

 

afin de créer un langage commun pour les projets incluant l'apprentissage entrepreneurial. 
L'entrepreneuriat est défini comme le processus de transformation d'idées en valeur pour d'autres 
personnes. 
Alors que les compétences les plus importantes pour les freelances selon EntreComp sont la 
communication, la confiance, la gestion du temps et la passion d'apprendre ou la curiosité. 

 Communication : Il est crucial que nous discutions à nouveau de ces compétences non 

techniques, car elles sont cruciales pour exprimer clairement et succinctement des pensées, 

des instructions et des informations. Une bonne communication aide au développement des 

relations et aide à éviter les malentendus. 

 Vous devez avoir confiance en vous. Vous devez connaître vos droits et obligations. Vos 

futurs clients, consommateurs ou investisseurs croiront en vous si vous avez confiance en 

vos compétences et votre potentiel. 

 Gestion du temps : Lorsque vous travaillez seul, personne ne surveillera votre travail, votre 

quart de travail ou vos responsabilités. Il n'y a pas de pression extérieure.  Vous devez donc 

contrôler vos propres tâches et votre emploi du temps. Soyez préparé et évitez de remettre 

les choses à plus tard. 

 Passion d'apprendre/curiosité : Le monde du freelancing est dynamique, vous devez donc 

garder cela à l'esprit et être prêt à apprendre de nouvelles capacités, études ou compétences 

qui peuvent vous aider à attirer de nouveaux clients. 

 

 

Dewar, J. (2023) Les compétences les plus demandées pour 2023. Disponible dans : Les compétences les plus demandées en 2023 | 

Sur LinkedIn 

 

 

https://www.linkedin.com/business/talent/blog/talent-strategy/linkedin-most-in-demand-hard-and-soft-skills
https://www.linkedin.com/business/talent/blog/talent-strategy/linkedin-most-in-demand-hard-and-soft-skills
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Chiffres de la société. Statistiques des soft skills au Royaume-Uni en 2022.Disponible en  Statistiques sur les soft skills, faits et 

chiffres au Royaume-Uni en 2022 - Chiffres  

https://www.digits.co.uk/soft-skills-statistics/
https://www.digits.co.uk/soft-skills-statistics/


Projet nº : 2022-1-ES01-KA220-VET-000085594 

 

 

Compétences non techniques pertinentes identifiées 

dans le cadre de la recherche et du rapport 

transnational 

Pensée analytique et critique 
Compétence Générale Pensée analytique et critique 

Il s'agit d'une compétence cognitive.  Il s'agit de la capacité 

d'analyser, d'évaluer et de synthétiser des informations afin 

de prendre des décisions éclairées, de résoudre des 

problèmes et de tirer des conclusions logiques. 

Quel est l'impact sur l'activité d'un 

freelance ? 

Améliorer leur capacité à réussir dans leur domaine de 

prédilection et à gérer efficacement leur travail 

indépendant. 

Quelles sont les caractéristiques à 

développer pour prouver que vous 

l'avez ? 

Résolution de problèmes : La pensée analytique permet 

aux free-lances de décomposer des problèmes complexes, 

d'identifier les causes profondes et de développer des 

solutions efficaces. 

Gestion de la planification des projets : Les free-lances 

doivent gérer efficacement leur temps, leurs ressources et 

leurs projets. Cette compétence est essentielle pour fournir 

un travail de haute qualité dans les délais et le budget 

impartis. 

Communication avec le client : Les free-lances doivent 

souvent comprendre les besoins spécifiques de leurs 

clients et y répondre. La pensée analytique permet aux 

free-lances de poser les bonnes questions, de rassembler 

les informations pertinentes et d'interpréter les instructions 

du client avec précision. 

Analyse des données : analyser et interpréter les 

données afin de fournir des informations ou de mesurer le 

succès de leurs projets. 

Quels sont les comportements 

concrets (et les avantages) qu'il 

peut apporter à l'activité 

indépendante ? 

Permet aux free-lances d'aborder leur travail avec un état 
d'esprit structuré et stratégique. Il leur permet de relever 
des défis, de prendre des décisions éclairées, de fournir un 
travail de qualité et de gérer efficacement les différents 
aspects de leur activité de freelance. 
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Exemple d'un professionnel (de 

préférence un freelance) qui a 

porté cette compétence à 

l'excellence ? Et de qui s'inspirer ? 

Ryan Holiday  
Auteur et spécialiste du marketing à 
succès, Holiday a écrit plusieurs livres à 
succès sur le marketing et la stratégie 
commerciale et est un conférencier et un 
consultant recherché. Il a écrit sur des 
questions sociales. Par exemple, il a écrit 

sur la manipulation des médias, mais aussi sur le fait que 
le marketing traditionnel n'est pas efficace alors que le 
growth hacking est plus efficace. 
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Apprentissage actif et stratégies d'apprentissage 
Compétence Générale Apprentissage actif et stratégies d'apprentissage 

 

Il s'agit d'une approche de l'éducation qui encourage les 
étudiants à s'engager activement dans le matériel 
d'apprentissage, plutôt que de recevoir passivement des 
informations. Elle implique diverses stratégies et 
techniques qui favorisent une compréhension plus 
profonde, une réflexion critique et la rétention des 
connaissances. 

Quel est l'impact sur l'activité d'un 

freelance ? 

Elle peut avoir un impact positif sur les activités des free-
lances, en améliorant leur développement professionnel, 
leur capacité à résoudre des problèmes et leur efficacité 
globale. 

Quelles sont les caractéristiques 

à développer pour prouver que 

vous l'avez ? 

Une meilleure compréhension : L'apprentissage actif 
encourage un engagement plus profond dans la matière, ce 
qui permet une meilleure compréhension et une meilleure 
rétention des connaissances. 
Compétences de collaboration : De nombreuses stratégies 
d'apprentissage actif impliquent le travail en groupe, ce qui 
favorise la collaboration, la communication et le travail 
d'équipe. 
Apprentissage de différents styles : l'apprentissage actif 
s'adapte à différents styles d'apprentissage, répondant aux 
préférences visuelles, auditives, kinesthésiques et autres. 

Quels sont les comportements 

concrets (et les avantages) qu'il 

peut apporter à l'activité 

indépendante ? 

La collaboration et la mise en réseau sont des éléments 

importants de l'apprentissage actif. Les free-lances peuvent 
participer activement à des forums en ligne, à des 
communautés et à des plateformes de médias sociaux pour 
nouer des contacts avec des collègues, échanger des idées 
et travailler ensemble sur des projets. 
L'apprentissage continu et le développement des 
compétences sont importants pour que les entrepreneurs 

indépendants restent compétitifs. En recherchant 
activement des ressources, des cours en ligne, des tutoriels 
et des ateliers, les free-lances sont encouragés à prendre 
en main leur propre formation. 
Résolution créative des problèmes : Pour se démarquer 

sur un marché encombré, les free-lances doivent souvent 
trouver de nouvelles idées. L'apprentissage actif encourage 
les free-lances à étudier des concepts inhabituels, à tester 
diverses tactiques et à s'adapter à des situations 
changeantes) 

Exemple d'un professionnel (de 

préférence un freelance) qui a 

porté cette compétence à 

l'excellence ? Et de qui s'inspirer 

? 

Tim Ferris 

C'est un entrepreneur, auteur et 

conférencier à succès qui a réussi à 

construire une carrière en tant que 

pigiste. 

Il a toujours été intéressé par le dépassement de soi tout au 

long de sa vie et il a conçu des méthodes d'apprentissage 

rapide. 
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Résolution de problèmes 
Compétence Générale Résolution de problèmes 

 

Les compétences en matière de résolution de problèmes font 

référence à notre capacité à résoudre les problèmes de 

manière efficace et opportune, sans aucun obstacle. 

Cela implique d'être capable d'identifier et de définir le 

problème, de générer des solutions alternatives, d'évaluer et de 

sélectionner la meilleure alternative, et de mettre en œuvre la 

solution choisie. 

Quel est l'impact sur l'activité 

d'un freelance ? 

Les free-lances sont souvent confrontés à un large éventail de 
problèmes, qu'il s'agisse de problèmes liés aux clients ou de 
difficultés techniques. Une résolution efficace des problèmes 
permet aux free-lances de surmonter les obstacles, de fournir 
un travail de qualité et d'entretenir des relations positives avec 
leurs clients. 

Quelles sont les 

caractéristiques à développer 

pour prouver que vous l'avez 

? 

Défis techniques et lacunes en matière de compétences : 
Les free-lances recherchent et acquièrent activement de 
nouvelles compétences, recherchent activement des 
ressources en ligne, suivent activement des cours à leur 
rythme et collaborent activement avec leurs pairs pour combler 
leurs lacunes en matière de connaissances et relever les défis 
techniques. 
Commentaires des clients et révisions : ils abordent 

activement les commentaires avec un état d'esprit ouvert, 
cherchent activement à comprendre le point de vue du client 
et communiquent activement les raisons qui sous-tendent 
leurs choix en matière de conception. 
Concurrence et différenciation sur le marché : Les free-

lances reconnaissent activement leurs capacités et leurs 
forces distinctives, construisent activement une marque 
personnelle puissante, exposent activement leurs portfolios et 
personnalisent activement leurs services pour satisfaire des 
demandes de niche particulières. 
 

Quels sont les 

comportements concrets (et 

les avantages) qu'il peut 

apporter à l'activité 

indépendante ? 

Dans le domaine du travail indépendant, la résolution active 
des problèmes implique des mesures proactives, une 
communication claire, de la flexibilité et une volonté 
d'apprendre et de s'adapter. Les free-lances qui relèvent 
activement les défis en faisant preuve de créativité et de 
résilience sont mieux armés pour prospérer dans leur carrière 
indépendante. 

Exemple d'un professionnel 

(de préférence un freelance) 

qui a porté cette compétence 

à l'excellence ? Et de qui 

s'inspirer ? 

David M. Kelley 
 
Ingénieur, designer, homme d'affaires 
et éducateur américain, cofondateur de 
la société de design IDEO, il est 
professeur à l'université de Stanford et 
a développé la méthode du "design 
thinking". 
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Créativité 
Compétence Générale Créativité 

Il s'agit d'un processus cognitif multiforme et dynamique qui 
implique de générer, de combiner et de transformer des 
idées, des concepts et des éléments pour produire des 
résultats nouveaux et utiles. C'est la capacité à sortir des 
sentiers battus, à s'éloigner des schémas conventionnels et 
à créer quelque chose d'original et de significatif. 

Quel est l'impact sur l'activité 

d'un freelance ? 

La créativité est une force motrice dans la réussite des free-
lances. Elle améliore la différenciation, la résolution de 
problèmes, la communication et l'adaptabilité, ce qui se 
traduit en fin de compte par un plus grand nombre de clients, 
des tarifs plus élevés et un plus grand épanouissement 
personnel. Les free-lances qui embrassent et nourrissent leur 
créativité sont bien placés pour prospérer dans le paysage 
dynamique et concurrentiel des free-lances. 

Quelles sont les 

caractéristiques à développer 

pour prouver que vous l'avez 

? 

Pensée divergente : Entraînez-vous à générer une grande 

variété d'idées, de solutions et de possibilités pour un 
problème donné. Évitez l'autocensure et privilégiez la 
quantité à la qualité lors des séances de remue-méninges. 

Connaissances interdisciplinaires : Explorez différents 

domaines d'étude et recueillez des connaissances à partir de 
diverses sources. La capacité à relier des concepts issus de 
domaines apparemment sans rapport les uns avec les autres 
peut déboucher sur des idées révolutionnaires. 

Collaboration : Participez à des projets de collaboration 

avec des personnes d'horizons différents. La collaboration 
avec d'autres personnes peut apporter de nouvelles 
perspectives et conduire à des solutions innovantes. 

Quels sont les 

comportements concrets (et 

les avantages) qu'il peut 

apporter à l'activité 

indépendante ? 

Différenciation : Sur un marché des freelances très 

encombré, la créativité vous permet de vous démarquer de 
la concurrence. Les free-lances qui ont des idées nouvelles 
et créatives ont plus de chances d'être sélectionnés par les 
clients. 

Innovation : La probabilité qu'un free-lance favorise 

l'innovation est plus élevée lorsqu'il fait continuellement appel 
à la créativité dans son travail. Il peut introduire de nouveaux 
concepts, méthodologies et idées qui repoussent les limites 
du possible. 

Image de marque et marketing : La créativité joue un rôle 

essentiel dans l'élaboration d'une marque personnelle forte 
en tant que travailleur indépendant. Une identité de marque 
unique et créative vous aide à établir une présence 
mémorable et authentique, attirant des clients qui résonnent 
avec votre style. 

Exemple d'un professionnel 

(de préférence un freelance) 

qui a porté cette compétence 

à l'excellence ? Et de qui 

s'inspirer ? 

Ana Galvañ  

Auteure de bandes dessinées et 
illustratrice indépendante, originaire de 
Murcie, en Espagne. Elle trouve son 
inspiration dans le Bauhaus ou dans la 
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bande dessinée indépendante contemporaine. Ses derniers 
livres publiés sont Press enter to continue et Afternoon at 
Mcburger's, tous deux contiennent des histoires se 
déroulant dans des univers fantastiques et de science-
fiction. 
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Leadership et influence sociale 
Compétence Générale Leadership et influence sociale 

Se réfère à la capacité de guider, d'influencer et d'inspirer 
des individus ou des groupes en vue d'atteindre des buts ou 
des objectifs communs. 

 Il s'agit également de la capacité à influencer les attitudes, 
les comportements et les décisions des autres par des 
moyens directs ou indirects. Il implique le processus de 
persuasion, de conformité et d'interaction dans des 
contextes sociaux. 

Quel est l'impact sur l'activité 

d'un freelance ? 

Le leadership et l'influence sociale ont des effets profonds sur 
la dynamique de groupe, les processus de prise de décision 
et la réalisation des objectifs. Les leaders efficaces exploitent 
l'influence sociale pour guider leurs équipes vers le succès 
tout en tenant compte des considérations éthiques et du 
bien-être de leurs partisans. La compréhension de ces 
concepts est cruciale pour les personnes qui aspirent à 
diriger, à inspirer et à avoir un impact positif sur le monde qui 
les entoure. 

Quelles sont les 

caractéristiques à développer 

pour prouver que vous l'avez 

? 

Renforcement de la réputation : L'influence sociale joue un 

rôle essentiel dans la construction de la réputation d'un 
freelance. Les commentaires positifs, les témoignages et les 
recommandations de clients satisfaits peuvent renforcer 
l'influence sociale d'un freelance et attirer de nouveaux 
clients. 

Réseautage : Les freelances qui exploitent efficacement leur 

influence sociale peuvent élargir leur réseau professionnel. 
S'engager avec des pairs, des leaders du secteur et des 
clients potentiels en ligne et hors ligne peut déboucher sur 
des collaborations et des opportunités précieuses. 

Crédibilité : L'influence sociale renforce la crédibilité d'un 

freelance. Le partage de contenu, la publication d'articles ou 
l'intervention lors d'événements sectoriels peuvent 
positionner les freelances en tant qu'experts dans leur 
domaine, attirant ainsi des clients qui apprécient l'expertise. 

Quels sont les 

comportements concrets (et 

les avantages) qu'il peut 

apporter à l'activité 

indépendante ? 

Orientation vers la résolution de problèmes : Aborder les 
défis avec un état d'esprit de résolution de problèmes, en 
proposant des solutions et des alternatives lorsque des 
problèmes se posent. 

Tarifs plus élevés : Un freelance qui a beaucoup de poids 

social peut souvent facturer plus cher, car les gens l'estiment 
et le respectent. 

Création de contenu : Partagez du contenu informatif avec 
votre public cible, tel que des articles de blog, des podcasts, 
des vidéos ou des articles qui démontrent vos 
connaissances. 
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Exemple d'un professionnel 

(de préférence un freelance) 

qui a porté cette compétence 

à l'excellence ? Et de qui 

s'inspirer ? 

Gretchen Rubin 

Auteure et conférencière à succès des 
États-Unis.  Elle est l'une des femmes 
les plus influentes du bonheur et de la 
nature humaine. Elle peut apporter des 

idées complexes de la science à la littérature avec clarté. 
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Compétences numériques 
Compétence Générale Compétences numériques 

Ensemble de compétences et d'aptitudes qui permettent aux 
individus de naviguer, d'utiliser et d'exploiter efficacement les 
technologies numériques à diverses fins. 

Quel est l'impact sur 

l'activité d'un freelance ? 

Chaque partie du freelancing, de l'acquisition de clients à la 
livraison de projets, dépend de solides capacités numériques. 
Elles permettent aux entrepreneurs indépendants de 
communiquer, de promouvoir, de collaborer et de développer 
leurs compétences de manière efficace grâce à la technologie. 
Les freelances sont mieux placés pour s'épanouir dans un 
environnement freelance stimulant et compétitif s'ils adoptent 
et améliorent constamment leurs compétences numériques. 

Quelles sont les 

caractéristiques à 

développer pour prouver 

que vous l'avez ? 

 Créer des graphiques et manipuler des photos avec 
des programmes comme Adobe Photoshop ou Canva. 

 Utiliser des logiciels comme iMovie ou Adobe Premiere 
Pro pour la production et le montage de vidéos. 

 Utiliser les médias sociaux à des fins personnelles et 
professionnelles. 

 Utiliser des applications de vidéoconférence pour les 
réunions en ligne et la coopération (comme Zoom et 
Microsoft Teams). 

Quels sont les 

comportements concrets (et 

les avantages) qu'il peut 

apporter à l'activité 

indépendante ? 

De solides compétences numériques permettent aux free-
lances d'atteindre un marché international et sont essentielles 
à la réussite des ventes. La clientèle potentielle augmente 
grâce à un accès facile aux sites d'emploi en ligne, aux options 
de travail à distance et aux clients de différentes régions. 

Les free-lances peuvent proposer leurs services et attirer des 
clients par le biais des médias sociaux pour le marketing, la 
production de contenu et la connaissance de l'optimisation des 
moteurs de recherche (SEO). 

Les free-lances dotés de compétences numériques peuvent 
collecter et examiner des informations sur leur travail, telles 
que le trafic sur le site web, l'engagement sur les médias 
sociaux ou la performance du projet. Les décisions et les 
stratégies sont influencées par une approche fondée sur les 
données. 

Exemple d'un professionnel 

(de préférence un 

freelance) qui a porté cette 

compétence à l'excellence ? 

Et de qui s'inspirer ? 

Neil Patel 

C'est un entrepreneur britannique, 
un best-seller du New York Times, 
un expert en marketing, un 
conférencier et une personnalité 
Internet. Il est cofondateur de Crazy 
Egg , une plateforme en ligne qui 

fournit des outils d'analyse, et il a également fondé Neil Patel 

https://www.crazyegg.com/
https://www.crazyegg.com/
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Digital, une agence de marketing spécialisée dans l'analyse de 
données, le marketing de contenu et la recherche.  
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Surveillance et contrôle 
Compétence Générale Surveillance et contrôle 

 

Ils garantissent que les activités, les processus ou les 
systèmes restent alignés sur les objectifs, ce qui permet une 
gestion et une optimisation proactives pour atteindre les 
résultats souhaités. 

Quel est l'impact sur 

l'activité d'un freelance ? 

Il joue un rôle crucial en garantissant la réussite des projets, 
en entretenant les relations avec les clients et en favorisant 
l'épanouissement professionnel. 

Des mises à jour régulières et des rapports d'avancement 
encouragent la transparence, ce qui renforce la confiance des 
clients dans le professionnalisme et la fiabilité du free-lance ; 
les mesures de contrôle garantissent que le travail produit 
répond à des normes élevées, ce qui se traduit par la 
satisfaction du client et la possibilité de le fidéliser ; la 
facturation et le recouvrement des paiements garantissent que 
les free-lances reçoivent leur rémunération rapidement et avec 
précision. Ce ne sont là que quelques exemples de l'impact 
positif du suivi et du contrôle sur le travail indépendant. 

Quelles sont les 

caractéristiques à 

développer pour prouver 

que vous l'avez ? 

Les free-lances reçoivent des informations, des mesures et 
des points de vue de diverses sources, notamment des 
logiciels de suivi du temps, des plateformes de communication 
et des outils de gestion de projet. 

Les free-lances évaluent régulièrement la qualité de leur travail 
afin d'identifier les domaines à développer, de respecter des 
normes uniformes et de produire des résultats de grande 
qualité. 

Cela crée une boucle de rétroaction qui permet aux 
entrepreneurs indépendants de surveiller le développement, 
de repérer les irrégularités et d'apporter les corrections 
nécessaires au cours d'un projet. 

Quels sont les 

comportements concrets (et 

les avantages) qu'il peut 

apporter à l'activité 

indépendante ? 

Les free-lances doivent suivre les étapes du projet, surveiller 
son évolution et s'assurer que les tâches sont terminées dans 
les délais prévus. 

Pour garantir que leur travail est de qualité et répond aux 
attentes de leurs clients, les free-lances doivent garder un œil 
sur la qualité de leur production. 

Si des problèmes apparaissent, les entrepreneurs 
indépendants doivent prendre des mesures pour les contrôler 
en les résolvant rapidement et à l'amiable. 

Exemple d'un professionnel 

(de préférence un 

freelance) qui a porté cette 

compétence à l'excellence ? 

Et de qui s'inspirer ? 

Pascal Strasche 

Il est un concepteur et développeur 
UI/UX indépendant, originaire 
d'Allemagne. Il aide les entreprises à 
concevoir des produits intuitifs tout en 
assurant la qualité des résultats et en 
gardant un suivi des projets. 
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Résilience, gestion du stress et flexibilité 
Compétence Générale Résilience, gestion du stress et flexibilité. 

Il s'agit de concepts étroitement liés qui se concentrent sur la 
capacité d'un individu à faire face et à s'adapter aux défis, aux 
revers et aux facteurs de stress de la vie. Ils impliquent des 
stratégies psychologiques, émotionnelles et 
comportementales qui aident les individus à maintenir leur 
bien-être et à fonctionner efficacement, même dans des 
circonstances difficiles. 

Quel est l'impact sur 
l'activité d'un freelance ? 

Ces capacités sont essentielles à la réussite et à la viabilité à 
long terme. Les free-lances résilients peuvent faire face aux 
difficultés qui ne manqueront pas de se présenter, et une 
excellente gestion du stress leur permet de rester en bonne 
santé et productifs. Comme la flexibilité permet aux free-lances 
de changer de cap et de saisir de nouvelles possibilités, les 
clients les trouvent plus polyvalents et plus attrayants. 

Le monde dynamique et en constante évolution des free-
lances est plus facile à gérer pour les free-lances, qui peuvent 
ainsi s'épanouir tant sur le plan personnel que professionnel. 

Quelles sont les 
caractéristiques à 
développer pour prouver 
que vous l'avez ? 

Flexibilité et ouverture au changement : adapter ses 

stratégies et ses approches à l'évolution des circonstances. 

Gestion des émotions : éviter les réactions émotionnelles 

extrêmes et trouver une manière saine de les gérer. 

Quels sont les 
comportements concrets (et 
les avantages) qu'il peut 
apporter à l'activité 
indépendante ? 

Faire face à l'incertitude : Les free-lances sont souvent 

confrontés à des revenus irréguliers, à des charges de travail 
variables et à l'incertitude quant aux projets futurs. 

Gestion du temps : Les free-lances sont responsables de la 

gestion de leurs propres échéances et calendriers, ce qui peut 
être stressant si cela n'est pas fait correctement. Les free-
lances peuvent rester concentrés sur leur tâche en utilisant 
des techniques de réduction du stress, notamment en bloquant 
le temps, en établissant des priorités et en fixant des attentes 
raisonnables. 

S'adapter aux besoins du client : Les free-lances doivent 

souvent adapter leur travail pour répondre aux exigences ou 
aux préférences spécifiques des clients. La flexibilité permet 
aux free-lances de s'adapter aux changements sans 
compromettre la qualité de leur travail. 

Exemple d'un professionnel 

(de préférence un 

freelance) qui a porté cette 

compétence à l'excellence ? 

Et de qui s'inspirer ? 

  Joan Didion 

Elle est écrivaine et journaliste 
américaine.  Quand elle était enfant, 
elle s'est poussée à jouer et à parler 
en public parce qu'elle voulait 
surmonter son anxiété. Elle a écrit 
L'année de la pensée magique en 

2004 en réponse à la mort de son 
mari et à la maladie de sa fille. 
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Conclusion  
  
Le freelancing est devenu un cheminement de carrière viable et attrayant pour les personnes en 
quête d'autonomie, de flexibilité et d'un éventail diversifié de projets. Alors que le modèle de marché 
du freelancing est en constante expansion et évolution, les soft skills ont pris le devant de la scène. 
Pour ceux qui recherchent l'autonomie, l'indépendance et une grande variété de missions, le travail 
en freelance offre un nombre presque illimité d'opportunités. Bien que les compétences techniques 
soient importantes, ce sont les compétences non techniques qui jouent un rôle crucial. Les 
compétences interpersonnelles, les compétences en communication, la flexibilité et la capacité à 
résoudre des problèmes ne sont que quelques exemples de compétences générales. 
Malheureusement, lorsqu'il s'agit d'acquérir et de développer des soft skills, ces professionnels 
rencontrent des difficultés mais aussi des opportunités. 
Les freelances travaillent souvent seuls, sans les relations régulières et les commentaires que l'on 
obtient dans un bureau traditionnel. Le développement des compétences interpersonnelles et de 
communication, qui se développent dans des environnements collaboratifs, peut être freiné par cet 
isolement. De plus, les freelances gèrent souvent plusieurs échéances et projets. Le temps 
disponible pour le développement ciblé des compétences peut être limité dans cet environnement 
de travail rapide, en particulier pour les compétences qui nécessitent une pratique et une 
amélioration systématiques. 
L'un des principaux défis auxquels les freelances sont confrontés pour acquérir et perfectionner des 
soft skills est de sortir de l'isolement inhérent qui caractérise leur travail.  
De plus, les freelances interagissent généralement avec une grande variété de clients, chacun ayant 
des attentes, des préférences de communication et des antécédents culturels différents. Cette 
variété pose problème, car les freelances doivent gérer et s'adapter habilement à ces différences, 
ce qui nécessite un haut niveau d'empathie et de savoir-être. 
Les contraintes de temps représentent un autre obstacle important. Les freelances sont réputés pour 
leur capacité à jongler avec plusieurs projets et échéances simultanément. Cependant, cette nature 
trépidante du travail peut limiter le temps disponible pour le développement délibéré des 
compétences générales, en particulier les compétences qui nécessitent une pratique et un 
perfectionnement constants. 
De plus, les freelances se retrouvent souvent à résoudre des litiges et à négocier des contrats 
directement avec les clients. Cela nécessite des compétences complexes en matière de règlement 
des différends et de négociation, qui peuvent ne pas être disponibles en l'absence d'une formation 
spécifique. 
Malgré ces obstacles, il existe plusieurs opportunités pour les freelances d'apprendre et de 
développer les soft skills qui les distingueront dans un environnement de concurrence débridée. 
Comme les freelances sont autonomes, ils peuvent adapter leurs efforts pour répondre à leurs 
besoins et préférences spécifiques. Les freelances peuvent rechercher activement des formations 
en ligne, des conférences et d'autres ressources pertinentes pour leur processus de développement 
des compétences afin de développer un sentiment d'autonomie et de responsabilité pour leurs 
propres progrès. 
La polyvalence est une caractéristique du freelancing. Ces professionnels sont souvent engagés 
dans de nombreux projets, avec différents clients et dans tous les secteurs. La complexité du 
contexte suggère la nécessité de s'adapter, de réfléchir rapidement et de résoudre efficacement les 
problèmes. En conséquence, les freelances développent leur propre capacité à naviguer dans 
différents contextes et à s'épanouir dans un paysage en évolution rapide. 
L'interaction directe avec les clients est un autre moyen par lequel les freelances peuvent 
perfectionner leurs compétences générales. Contrairement aux contextes de travail traditionnels, les 
freelances interagissent avec les clients en tête-à-tête, ce qui offre de nombreuses occasions de 
pratiquer une communication efficace, une écoute active et de l'empathie. Les commentaires des 
clients sont un outil inestimable pour comprendre les forces individuelles et les domaines à 
améliorer, permettant une amélioration continue des compétences. 
L'élaboration d'un portfolio articulé sert à la fois à démontrer ses compétences techniques et à mettre 
en valeur ses compétences générales. En mettant l'accent sur une communication efficace, le travail 
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d'équipe et la résolution de problèmes dans les descriptions de projets et les témoignages de clients, 
les freelances peuvent se présenter comme des experts complets. 
De plus, la prolifération des plateformes et des réseaux de freelances en ligne offre un 
environnement particulier pour le développement des compétences. Les freelances peuvent 
interagir avec des collègues du monde entier, partager des expériences et obtenir des conseils. 
Grâce à l'apprentissage collaboratif et à la promotion d'un sentiment de communauté, ces 
communautés en ligne sont en mesure de renforcer les compétences interpersonnelles et d'élargir 
les réseaux professionnels. 
En conclusion, le développement des soft skills pour les freelances est un parcours dynamique plein 
d'opportunités et d'obstacles. Bien qu'il y ait des difficultés à surmonter, telles que l'isolement, une 
grande variété de clients, des contraintes de temps et des situations de négociation compliquées, 
les freelances disposent des ressources nécessaires pour y faire face. L'environnement 
d'apprentissage autodirigé, la diversification des tâches, les interactions en personne avec les 
clients, la constitution de portefeuilles et le sens de la communauté qui caractérisent les plateformes 
de freelancing contribuent à améliorer les compétences générales de manière holistique. 
En reconnaissant ces défis et en capitalisant sur les opportunités, les freelances peuvent devenir 
des professionnels bien équilibrés équipés pour prospérer dans le paysage dynamique des 
freelances. 
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Chapitre 2 – Analyse de l'incubateur  

Source : Image par vectorjuice sur Freepik (https://bit.ly/3PyUHqO) 
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Introduction 

Dans le paysage mondial en évolution rapide d'aujourd'hui, la demande de compétences 

entrepreneuriales et numériques n'a jamais été aussi élevée. L'essor de l'économie des petits 

boulots et du travail indépendant a ouvert la voie à des approches innovantes de l'enseignement et 

de la formation professionnels (EFP). Ce sous-chapitre se penche sur le domaine crucial des 

incubateurs d'entreprises, en mettant en lumière leurs diverses fonctions, thèmes et origines. En 

outre, nous explorons les distinctions entre incubateurs privés et publics, ainsi que la 

différenciation entre incubateurs et accélérateurs. 

 

Source graphique et données : L'écosystème des accélérateurs et des incubateurs en Europe par Telefonica.  

 

Clarifier l'essence d'un incubateur 
Au cœur de la formation entrepreneuriale et e-skills des freelances se trouve le concept 

d'incubateur. Mais qu'est-ce qu'un incubateur exactement et quelles sont ses principales 

caractéristiques ? 

Fonction : Les incubateurs sont des organisations ou des programmes spécialisés conçus pour 

favoriser et soutenir la croissance des entreprises en démarrage et des entreprises en démarrage. 

Ils offrent un écosystème dynamique qui favorise l'innovation, offrant aux entrepreneurs une 

gamme de ressources, de services et de mentorat. 

Activités et services : Les incubateurs offrent une gamme de services essentiels à leurs 

incubateurs (startups). Ces services peuvent inclure des bureaux physiques, l'accès à un réseau 

de mentors et de conseillers, des possibilités de financement, l'accès à des installations 

techniques et un soutien au développement des affaires. L'objectif global est d'aider les startups à 

surmonter les obstacles initiaux et à accélérer leur croissance. 

https://www.telefonica.com/wp-content/uploads/sites/7/2022/02/The_Accelerator_and_Incubator_Ecosystem_in_Europe.pdf
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Thèmes d'incubation 
Les incubateurs ne sont pas des entités universelles. Ils ont évolué pour répondre à diverses 

industries et secteurs, s'adaptant aux divers besoins du paysage entrepreneurial. Parmi les 

thèmes clés autour desquels les incubateurs ont été développés, citons : 

1. Éducation : Les incubateurs axés sur les technologies éducatives (EdTech) visent à 

améliorer et à innover le secteur de l'éducation en soutenant les startups qui développent 

des solutions d'apprentissage en ligne, des plateformes numériques et des outils pour les 

éducateurs et les apprenants. 

2. Entrepreneuriat social : Ces incubateurs se concentrent sur l'accompagnement des 

startups ayant une mission sociale ou environnementale. Ils soutiennent des entreprises 

qui cherchent à avoir un impact positif sur la société tout en étant financièrement viables. 

3. FinTech (technologie financière) : Les incubateurs de l'espace FinTech soutiennent les 

startups qui innovent dans le domaine de la finance et de la banque, en créant des 

solutions de pointe telles que les paiements numériques, la technologie blockchain et les 

plateformes de prêt entre particuliers. 

4. Technologie verte : Les incubateurs axés sur les technologies vertes soutiennent les 

startups soucieuses de l'environnement qui développent des solutions pour lutter contre le 

changement climatique, l'énergie durable et la conservation. 

5. Sécurité intérieure : Les incubateurs de sécurité intérieure soutiennent les startups qui se 

concentrent sur les technologies et les services liés à la sécurité nationale, y compris la 

cybersécurité, la réponse aux catastrophes et les innovations en matière de défense. 

6. Mode : Les incubateurs de mode soutiennent les créateurs émergents et les startups de la 

mode, en fournissant des ressources pour le développement de produits, le marketing et le 

réseautage industriel. 

7. Alimentation : Les incubateurs dédiés à l'industrie alimentaire accompagnent les startups 

impliquées dans la technologie alimentaire, l'agriculture et l'innovation culinaire. 

Cette liste non exhaustive met en évidence la capacité d'adaptation des incubateurs, en soulignant 

leur capacité à répondre à un large éventail d'activités entrepreneuriales. 

Incubateurs privés et publics 
Les incubateurs ne se limitent pas à un modèle ou à une source d'origine spécifique. Ils peuvent 

être classés en trois types : les incubateurs de startups universitaires, les incubateurs de startups 

à but non lucratif et les incubateurs de startups d'entreprise. Ici, nous explorons les distinctions 

entre ces catégories et les raisons de leur existence. 

Incubateurs de startups universitaires : Ces incubateurs sont généralement mis en place au 

sein d'établissements d'enseignement. Ils offrent un avantage unique en tirant parti de 

l'environnement universitaire pour soutenir les étudiants entrepreneurs et les startups dirigées par 

des professeurs. Les incubateurs universitaires se concentrent souvent sur le transfert de 

technologie et la promotion d'une culture de l'innovation au sein de la communauté universitaire. 

Incubateurs de startups à but non lucratif : Les organisations à but non lucratif ou les agences 

gouvernementales créent souvent ces incubateurs. Ils ont pour mission de soutenir 

l'entrepreneuriat et le développement économique dans une région ou un secteur spécifique. Les 

incubateurs à but non lucratif donnent la priorité à l'impact social et peuvent fournir des ressources 

à peu ou pas de frais aux startups. 
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Incubateurs de startups d'entreprise : Ces incubateurs sont initiés par des entreprises établies 

qui cherchent à innover et à diversifier leurs portefeuilles. Les incubateurs d'entreprises collaborent 

avec des startups qui correspondent à leurs objectifs stratégiques, leur offrant un accès aux 

ressources, à l'expertise du secteur et aux opportunités d'investissement potentielles. 

Incubateur vs accélérateur : une distinction 
Bien que les termes « incubateur » et « accélérateur » soient parfois utilisés de manière 

interchangeable, ils servent des objectifs distincts dans l'écosystème des startups. 

Incubateur : Comme nous l'avons vu précédemment, les incubateurs se concentrent sur la 

fourniture d'une gamme complète de ressources et de services de soutien aux startups à un stade 

précoce. L'accent est mis sur la croissance à long terme, le mentorat et un environnement 

stimulant. 

Accélérateur : Les accélérateurs, quant à eux, sont généralement des programmes limités dans 

le temps qui aident les startups à se développer et à se développer rapidement. Ils offrent un 

mentorat intensif, du réseautage et parfois du financement en échange d'actions. Les 

accélérateurs visent à comprimer des années de croissance en quelques mois, culminant avec 

une journée de démonstration où les startups présentent leur projet à des investisseurs potentiels. 

Dans le domaine de la formation professionnelle des freelances, la compréhension de ces 

distinctions peut être déterminante pour choisir la bonne voie pour favoriser le développement de 

l'entrepreneuriat et des compétences numériques. 

Dans les pages qui suivent, nous approfondirons le fonctionnement interne des incubateurs, en 

explorant leur impact sur le développement des compétences entrepreneuriales et leur importance 

dans l'équipement des freelances pour réussir dans l'économie moderne. 

 

 

Source de l'image : www.medium.com site de médias en ligne.  

 

  

http://www.medium.com/
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Recensement des incubateurs   

Pour avoir la plus grande variété possible à travers l'Europe, nous avons rassemblé des exemples 

d'incubateurs pour start-ups dans lesquels le modèle d'incubateur « traditionnel » et d'autres 

modèles distinguant différents segments (par exemple, les incubateurs spécialisés dans les 

industries créatives ou travaillant avec des start-ups dans la sphère sociale) peuvent être identifiés. 

Les exemples suivants illustrent la diversité et l'adaptabilité des modèles d'incubateurs, chacun 

conçu pour répondre aux besoins uniques des startups opérant dans divers secteurs et avec des 

objectifs différents. Qu'il s'agisse d'incubateurs traditionnels axés sur l'équité, de programmes axés 

sur l'impact social ou d'un soutien spécialisé dans l'industrie, ces incubateurs jouent un rôle essentiel 

dans la promotion de l'innovation et de l'entrepreneuriat dans le monde entier. 

  



Projet nº : 2022-1-ES01-KA220-VET-000085594 

 

 

Exemple 1: Madrid International Lab (MIL), Espagne 
Nom et lieu Madrid International Lab (MIL) est situé à Madrid, en Espagne. 

Objectifs et activités MIL est un incubateur public et un centre d'innovation créé par le 
conseil municipal de Madrid. Il vise à encourager l'esprit d'entreprise, 
l'innovation et la croissance des startups, en mettant l'accent sur la 
technologie et l'internationalisation. 

Services offerts Espace de travail : La MIL fournit des bureaux et des postes de 

travail aux startups participant à son programme. 

Mentorat : Les startups bénéficient de conseils et de mentorat de la 

part de professionnels expérimentés. 

Formation : MIL propose des sessions de formation et des ateliers 
sur divers aspects de l'entrepreneuriat, du développement 
commercial et de la technologie. 

Réseautage : L'incubateur organise des événements de mise en 

réseau, des réunions et des conférences pour mettre en relation les 
startups avec des collaborateurs, des investisseurs et des experts 
potentiels. 

Accès au financement : MIL aide les startups à accéder aux 

opportunités de financement et les met en relation avec des 
investisseurs. 

Autres types de 

cabinets de conseil 
MIL offre principalement des services de formation et de mentorat 
aux entreprises en phase de démarrage, mais peut également fournir 
des services de conseil en cas de besoin. 

Prix en espèces Le MIL n'offre pas de prix en espèces, mais se concentre sur la 
fourniture aux startups de ressources, de mentorat et de connexions. 

Comment postuler Les startups peuvent postuler à la MIL par le biais d'un appel à 
candidatures. Le dossier de candidature comprend généralement un 
plan d'affaires, des informations sur l'équipe et des détails sur le 
concept et les objectifs de la startup. 

Incubateur virtuel ou 

physique 
MIL fonctionne comme un incubateur physique, fournissant des 
bureaux et un soutien personnel aux entreprises en phase de 
démarrage. 

Service de co-working Oui, la MIL propose des espaces de travail pour les entreprises en 
phase de démarrage dans le cadre de son programme. 

Combien de temps doit-

on rester dans la 

couveuse ? 

La durée de l'incubation à la MIL peut varier en fonction des besoins 
spécifiques et des progrès de chaque startup. 

Événements de mise en 

réseau et rencontres 

avec des investisseurs 

en capital-risque 

Le MIL organise régulièrement des événements de mise en réseau, 
des rencontres sectorielles et des opportunités de contact avec des 
sociétés de capital-risque. 

Avantages/inconvénient

s 
Parmi les principaux avantages de l'adhésion à la MIL, citons l'accès 
à un environnement collaboratif et innovant, le mentorat de 
professionnels expérimentés, des espaces de travail en commun et 
des possibilités de mise en réseau au sein de l'écosystème 
entrepreneurial madrilène. 

Les réussites d'un 

modèle d'entreprise 

freelance 

Les pigistes qui cherchent à se lancer dans l'entrepreneuriat ou les 
entreprises en démarrage qui visent le marché mondial peuvent 
bénéficier de l'accent mis par la MIL sur l'internationalisation. Ils 
peuvent profiter du mentorat et des ressources disponibles pour créer 
et développer leur entreprise. 
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Références Pour plus d'informations et les dernières mises à jour, vous pouvez 
visiter le site officiel de Madrid International Lab: Madrid International 
Lab (MIL) 

 

  

https://www.madridinternationallab.org/
https://www.madridinternationallab.org/
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Exemple 2 : Firma dla Każdego est un incubateur 

d'entreprises, Pologne 
Nom et lieu Firma dla Każdego est un incubateur (pépinière 

d'entreprises) en Pologne. 

Objectifs et activités Leur principal objectif est d'aider les entrepreneurs 
débutants et souvent inexpérimentés à faire leurs premiers 
pas sur le marché 

Services offerts Assistance pour les paiements mensuels (sécurité sociale, 

impôts, règlements comptables) 
Services de conseil (7 jours sur 7) 
Formation (nombreuses connaissances pratiques et 

théoriques) 

Autres types de cabinets de 

conseil 

Firma dla Każdego propose des services de formation et de 
conseil aux entrepreneurs débutants 

Prix en espèces Il n'y a pas de primes en espèces pour les entreprises en 
phase de démarrage 

Comment postuler La demande peut être soumise spontanément via le site 
web de l'incubateur, 15 minutes suffisent pour soumettre 
une telle demande. L'incubateur élabore également un plan 
d'affaires professionnel adapté à vos besoins individuels. 

Incubateur virtuel ou physique Il s'agit d'un incubateur virtuel. 

Service de co-working Dans le cadre de l'incubateur, il n'est possible d'utiliser que 
la salle de conférence de Varsovie. 

Combien de temps doit-on rester 

dans la couveuse ? 

Il n'y a pas de limite fixe pour rester dans un tel incubateur, 
il y a seulement une redevance mensuelle pour rester dans 
l'incubateur. 

Événements de mise en réseau 

et rencontres avec des 

investisseurs en capital-risque 

Rien ne mentionne l'organisation d'événements de mise en 
réseau. 

Avantages/inconvénients Promotion de l'esprit d'entreprise - Firma dla Każdego vise 
à promouvoir l'esprit d'entreprise parmi les Polonais et les 
étrangers. 
Aide au paiement des mensualités - Firma dla Każdego 
offre une aide au paiement des mensualités, notamment 
pour la sécurité sociale, les impôts et les règlements 
comptables. 
Services de conseil - L'inkubator propose des services de 
conseil sept jours sur sept. 
Possibilités de formation - Firma dla Każdego propose des 
programmes de formation qui apportent des connaissances 
pratiques et théoriques. 
Soutien aux entrepreneurs étrangers - L'incubateur vise à 
aider à la fois les Polonais et les étrangers, ce qui signifie 
qu'il fournit un soutien spécifiquement adapté aux besoins 
des entrepreneurs étrangers. 

Les réussites d'un modèle 

d'entreprise freelance 

L'un des services proposés par cet incubateur est un 
service de facturation pour les indépendants. En Pologne, 
les freelances ne sont pas toujours obligés d'enregistrer une 
société pour facturer leurs clients. Ils peuvent signer un 
contrat de travail ou choisir de travailler en tant que 
freelance sans enregistrer de société. L'incubateur peut 
aider les freelances à facturer et à comptabiliser leur propre 
travail. 
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Références https://firmadlakazdego.pl/  

https://firmadlakazdego.pl/dla-pracodawcow/ 

 

  

https://firmadlakazdego.pl/
https://firmadlakazdego.pl/dla-pracodawcow/
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Exemple 3: Orange Grove Athens, Grèce 
Nom et lieu Orange Grove Athens, Grèce 

Objectifs et activités Orange Grove est un incubateur et une plateforme qui offre 
un soutien aux jeunes entrepreneurs en Grèce. 
Orange Grove aide les startups et les PME en leur 
proposant des formations, des ateliers, des opportunités de 
réseautage, des mentors, un savoir-faire international et des 
bonnes pratiques, un accès aux marchés internationaux et 
bien plus encore ! 

Services offerts Formations, ateliers, réseautage, mentorat et parmi les 

services fournis par Orange Grove, il y a le programme rotatif 
Entrepreneur in Residence, dans le cadre duquel un 
professionnel international du monde des affaires collabore 
pendant quelques mois avec Orange Grove, offrant un 
soutien intensif aux startups concernant toutes sortes de 
questions. Ce service est fourni de manière ad hoc, en 
fonction de la disponibilité et ne peut être garanti à tout 
moment. 

Autres types de cabinets de 

conseil 

Orange Grove aide les start-ups et les jeunes entrepreneurs 
à démarrer leur entreprise en leur proposant diverses offres, 
notamment des services de conseil. 

Prix en espèces Orange Grove ne décerne pas de prix en espèces aux jeunes 
entreprises, mais leur donne la possibilité de s'entretenir et 
de nouer des contacts avec des investisseurs et d'obtenir des 
financements. 

Comment postuler Des séries de candidatures sont organisées tous les deux 
mois. L'appel à candidatures est annoncé sur le site web et 
les pages de médias sociaux. 

Incubateur virtuel ou physique Il s'agit d'un modèle hybride 

Service de co-working Il offre des facilités aux jeunes entreprises et aux 
entrepreneurs pour commencer leur parcours. 

Combien de temps doit-on rester 

dans la couveuse ? 

Moins d'un an 

Événements de mise en réseau 

et rencontres avec des 

investisseurs en capital-risque 

Oui organisé très souvent 

Avantages/inconvénients Espace de co-travail : Orange Grove a fourni un espace 
physique où les entrepreneurs et les startups peuvent 
travailler et collaborer. Cet environnement de travail favorise 
la mise en réseau et l'échange d'idées entre personnes 
partageant les mêmes idées. 
Mentorat et soutien : L'organisation a proposé des 
programmes de mentorat, mettant en relation des startups 
avec des entrepreneurs expérimentés et des professionnels 
du monde des affaires susceptibles de leur fournir des 
conseils et un soutien. 
Accès aux ressources : Les startups d'Orange Grove ont eu 
accès à un éventail de ressources, y compris des ateliers, 
des programmes de formation et des événements éducatifs 
pour les aider à développer leurs compétences 
commerciales. 
Possibilités de mise en réseau : Faire partie d'Orange Grove 
a donné aux startups la possibilité de nouer des contacts 
avec des investisseurs, des partenaires potentiels et d'autres 
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entrepreneurs. Cette mise en réseau peut déboucher sur des 
relations et des opportunités précieuses. 
Exposition internationale : Orange Grove visait à mettre en 
relation les startups grecques avec l'écosystème 
international des startups. Cette exposition pourrait aider les 
startups à étendre leur marché et à explorer des opportunités 
au-delà de la Grèce. 
Communauté et collaboration : L'organisation a créé une 
communauté d'entrepreneurs, favorisant la collaboration et 
le partage de connaissances et d'expériences entre ses 
membres. 
Accès au financement : Certains incubateurs et 
accélérateurs de startups, comme Orange Grove, peuvent 
offrir un accès à des opportunités de financement, à des 
réseaux d'investisseurs ou à des événements de 
présentation pour aider les startups à obtenir des 
investissements. 
Éducation et formation : Orange Grove a souvent organisé 
des événements éducatifs, des ateliers et des sessions de 
formation pour aider les startups à développer leurs 
compétences et leurs connaissances dans divers aspects de 
l'entrepreneuriat. 
Exposition à l'innovation : Les startups d'Orange Grove ont 
pu s'immerger dans un environnement innovant et 
entrepreneurial, ce qui peut être source d'inspiration et 
bénéfique pour leurs propres projets. 
Promotion de l'esprit d'entreprise grec : Orange Grove a joué 
un rôle dans la promotion de l'esprit d'entreprise en Grèce et 
dans le soutien à la croissance de l'écosystème local des 
startups. 

Les réussites d'un modèle 

d'entreprise freelance 

Depuis 2013, l'équipe d'Orange Grove a aidé 220 start-ups. 
Par exemple, Democracy Game est un outil de débat qui 
utilise la vérification des faits et des éléments de 
gamification pour faciliter l'implication des natifs du 
numérique dans la prise de décision non seulement en 
politique, mais aussi sur ce qui n'est pas vrai en politique. 
La vision du projet est de restaurer la confiance dans la 
politique dans l'esprit et le cœur des jeunes et de les rendre 
capables de lutter contre la désinformation qui conduit à la 
limitation des droits et valeurs humanitaires et civiques 
substantiels. Par ailleurs, Finance Lady est là pour 
concevoir et mettre en œuvre votre meilleure vie financière. 
Elle aide les particuliers et les PME à planifier, à établir un 
budget, à se débarrasser de leurs dettes et à épargner de la 
meilleure façon possible. Elle met de l'ordre dans les 
finances et adapte leurs habitudes financières à leurs 
besoins et à leurs objectifs. Mettez en œuvre ensemble un 
plan orienté vers l'action et apprenez comment faire. Très 
vite, vous ferez les meilleurs choix à chaque époque et vous 
aurez confiance en vous. Naviguez dans vos finances selon 
vos propres termes. 

Références https://orangegrove.eu/ 

Exemple 4: Birdhouse Accelerator, Ghent, Belgique 
Nom et lieu Birdhouse Accelerator, Ghent, Belgique 



Projet nº : 2022-1-ES01-KA220-VET-000085594 

 

 

Objectifs et activités Birdhouse Accelerator a pour objectif de nourrir et de 
soutenir les startups en phase de démarrage en Belgique. 
- Fournir un mentorat et des ressources aux startups. 
- Faciliter l'accès au financement et aux investisseurs. 
- Favoriser l'innovation et la croissance entrepreneuriale. 

Services offerts - Mentorat et coaching pour les entreprises en phase de 
démarrage. 
- Accès à un réseau d'investisseurs et d'experts. 
- Ateliers et programmes de formation. 

Autres types de cabinets de 

conseil 

Outre la formation, ils proposent des services de mentorat et 
de conseil individuels aux entreprises en phase de 
démarrage. 

Prix en espèces Les startups sélectionnées par Birdhouse peuvent compter 
sur un mentorat dédié, une opportunité d'obtenir un prêt 
Bullet de 50 000 euros (pour les startups qui ont ou auront 
une activité en Belgique), un accès à un vaste réseau 
d'experts industriels et d'investisseurs ainsi qu'une aide dans 
toutes les subtilités du financement des startups. Avec 
Birdhouse, les start-ups reçoivent jusqu'à 150 000 euros 
(avec un minimum de 75 000 euros, dont 40 000 euros en 
espèces et 35 000 euros en nature) pendant le programme. 
Après le programme, Birdhouse Ventures, le fonds de 
capital-risque, peut investir de manière sélective des 
montants plus importants, jusqu'à 1,5 million d'euros au total. 

Comment postuler Généralement par le biais d'un appel à candidatures sur leur 
site web. Les documents requis peuvent inclure un plan 
d'affaires et une présentation. 

Incubateur virtuel ou physique Il s'agit d'un incubateur physique dont le siège se trouve à 
Gand, en Belgique. 

Service de co-working Oui, ils proposent souvent des espaces de travail pour les 
entreprises en phase de démarrage. 

Combien de temps doit-on rester 

dans la couveuse ? 

La durée du séjour varie, mais elle est généralement de 
plusieurs mois à un an. 

Événements de mise en réseau 

et rencontres avec des 

investisseurs en capital-risque 

Birdhouse Accelerator organise des événements de mise en 
réseau, des réunions avec des sociétés de capital-risque et 
des sessions de présentation pour mettre en relation les 
startups avec des investisseurs potentiels. 

Avantages/inconvénients -Accès à une communauté entrepreneuriale forte. 
-Des conseils et un mentorat de la part d'entrepreneurs 
expérimentés. 
-Possibilités de réseautage avec des investisseurs. 

Les réussites d'un modèle 

d'entreprise freelance 

De nombreuses startups et anciens étudiants ont obtenu 
des résultats remarquables dans leurs secteurs respectifs. 
Grâce à des solutions innovantes, des collaborations et des 
récompenses, ces startups ont un impact durable. En voici 
quelques exemples : JustBite, WeGlow, Welexit et 
SalesNote. 

Références https://www.gobirdhouse.com/  

https://www.gobirdhouse.com/
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Exemple 5: Barcelona Activa – Media, Espagne 

Nom et lieu Barcelona Activa – Media – TIC Incubator 

Objectifs et activités Barcelona Activa - Media-TIC Incubator est un incubateur 
de renom situé à Barcelone, en Espagne, dont l'objectif est 
de favoriser l'innovation et l'esprit d'entreprise dans les 
secteurs des médias et de la technologie. Son objectif 
principal est de soutenir la croissance des startups en 
phase de démarrage en leur fournissant les ressources, le 
mentorat et l'infrastructure nécessaires pour réussir dans le 
paysage commercial concurrentiel. 

Services offerts Formation : Barcelona Activa offre des programmes de 
formation complets, des ateliers et des séminaires couvrant 
divers aspects de l'entrepreneuriat, y compris le 
développement des affaires, le marketing et la gestion 
financière. 
Conseil : En plus de la formation, l'incubateur propose des 
services de conseil par l'intermédiaire de conseillers 
expérimentés et d'experts du secteur. Les jeunes entreprises 
peuvent ainsi bénéficier de conseils en matière de stratégie 
commerciale, d'études de marché et de développement de 
produits. 
Accès au financement : L'incubateur aide les startups à 
entrer en contact avec des investisseurs potentiels, y compris 
des sociétés de capital-risque et des investisseurs 
providentiels, afin d'assurer le financement de leurs projets. 
Réseautage : Barcelona Activa organise régulièrement des 
événements de mise en réseau, permettant aux startups 
d'entrer en contact avec des mentors, des pairs de l'industrie 
et des collaborateurs potentiels. Ils facilitent également les 
rencontres avec des sociétés de capital-risque et d'autres 
sources de financement. 
Espace de co-working : L'incubateur offre des espaces de 
co-working dans le bâtiment emblématique Media-TIC, 
favorisant la collaboration et la créativité entre les startups. 
Mentorat : Les jeunes entreprises ont accès à un groupe de 
mentors et de conseillers expérimentés qui les guident et les 
soutiennent tout au long de leur période d'incubation. 

Autres types de cabinets de 

conseil 

Outre la formation, ils proposent également des services de 
conseil par l'intermédiaire de conseillers expérimentés et 
d'experts du secteur. 

Prix en espèces Il n'est pas mentionné. 

Comment postuler Les startups intéressées peuvent postuler par le biais d'un 
appel à candidatures structuré, exigeant généralement la 
soumission d'un plan d'affaires, de détails sur l'équipe et 
d'une présentation de leurs idées novatrices. Le processus 
de sélection est compétitif mais garantit que les startups 
prometteuses reçoivent le soutien dont elles ont besoin. 

Incubateur virtuel ou physique Barcelona Activa - Media-TIC Incubator est un incubateur 
physique situé au cœur de Barcelone. 

Service de co-working Oui, il offre aux startups un espace de travail dédié. 

Combien de temps doit-on rester 

dans la couveuse ? 

Les startups peuvent rester dans l'incubateur Barcelona 
Activa - Media-TIC pour une durée maximale de deux ans, 
avec la possibilité d'une prolongation en fonction de leurs 
progrès et de leurs besoins spécifiques. 
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Événements de mise en réseau 

et rencontres avec des 

investisseurs en capital-risque 

Barcelona Activa organise régulièrement des événements de 
mise en réseau, permettant aux startups d'entrer en contact 
avec des mentors, des pairs de l'industrie et des 
collaborateurs potentiels. Activa facilite également les 
rencontres avec des sociétés de capital-risque et d'autres 
sources de financement. 

Avantages/inconvénients Accès à un écosystème dynamique de startups, de mentors 
et d'investisseurs. 
Des opportunités de réseautage pour favoriser la 
collaboration et la croissance. 
Des formations sur mesure et des services de conseil pour 
améliorer le sens des affaires. 
Accès à un environnement de travail créatif et collaboratif. 
des conseils pour obtenir des financements auprès de 
diverses sources. 

Les réussites d'un modèle 

d'entreprise freelance 

One of the success stories from Barcelona Activa - Media-
TIC Incubator is "X-Stream Technologies," a startup 
specializing in advanced water purification solutions. With 
the support of the incubator, X-Stream Technologies not 
only secured funding but also expanded its operations 
globally. Freelancers in the water technology sector could 
take inspiration from X-Stream's journey to explore 
innovative solutions and expand their reach in niche 
markets. 

Références Barcelona Activa-Media-TIC Incubator site web: 

https://www.barcelona.cat/barcelonactiva/en/start-ups-and-

growing-companies/media-tic  

"Media-TIC: un catalizador para la innovación creativa en 

Barcelona" (PDF): https://media.dandelion-

europe.eu/uploads/2020/05/13050354/Media-TIC-Case-

Study.pdf  

 

  

https://www.barcelona.cat/barcelonactiva/en/start-ups-and-growing-companies/media-tic
https://www.barcelona.cat/barcelonactiva/en/start-ups-and-growing-companies/media-tic
https://media.dandelion-europe.eu/uploads/2020/05/13050354/Media-TIC-Case-Study.pdf
https://media.dandelion-europe.eu/uploads/2020/05/13050354/Media-TIC-Case-Study.pdf
https://media.dandelion-europe.eu/uploads/2020/05/13050354/Media-TIC-Case-Study.pdf
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Exemple 6: SocialFare, Turin, Italie 
Nom et lieu SocialFare est situé à Turin, en Italie. 

Objectifs et activités SocialFare est un centre pionnier pour l'innovation sociale 
et l'entrepreneuriat. Sa mission est d'accélérer la croissance 
des startups sociales et des projets innovants qui 
s'attaquent aux défis sociaux et environnementaux. 
SocialFare vise à créer un impact positif en soutenant des 
initiatives qui combinent des solutions commerciales avec 
un accent sur le bien-être de la société. 

Services offerts Espace de co-working : SocialFare fournit des espaces de 

travail pour les startups sociales, offrant un environnement 
collaboratif. 
Mentorat et coaching : Les startups bénéficient d'un 
mentorat et d'un coaching de la part d'experts en 
entrepreneuriat social, en développement durable et en 
innovation. 
Possibilités de réseautage : SocialFare organise des 

événements, des ateliers et des sessions de réseautage pour 
mettre en relation les startups avec des entrepreneurs, des 
investisseurs et des partenaires partageant les mêmes idées. 
Mesure de l'impact : SocialFare aide les startups à mesurer 

et à optimiser leur impact social et environnemental. 
Accès au financement : L'incubateur aide les startups à 
accéder aux opportunités de financement et les met en 
relation avec des investisseurs d'impact et des programmes 
de subvention. 

Autres types de cabinets de 

conseil 

SocialFare propose à la fois des formations et des services 
de conseil pour aider les startups à affiner leurs modèles 
d'entreprise et leurs stratégies d'impact. 

Prix en espèces SocialFare se concentre principalement sur la fourniture de 
ressources, de mentorat et de connexions aux startups. Des 
prix en espèces peuvent être attribués dans le cadre de 
concours ou de programmes spécifiques. 

Comment postuler Les startups peuvent postuler à SocialFare en répondant à 
des appels à candidatures spécifiques ou en contactant 
directement SocialFare par le biais des coordonnées fournies 
sur son site web. Le processus de candidature peut 
nécessiter la présentation d'un plan d'affaires et de détails 
sur les objectifs d'impact social de la startup. 

Incubateur virtuel ou physique SocialFare fonctionne comme un incubateur physique, 
offrant des espaces de travail et un soutien en personne aux 
startups. 

Service de co-working Oui, SocialFare propose des espaces de travail pour les 
entreprises en phase de démarrage dans le cadre de son 
programme. 

Combien de temps doit-on rester 

dans la couveuse ? 

La durée de l'incubation à SocialFare peut varier en fonction 
des besoins spécifiques et des progrès de chaque startup. 

Événements de mise en réseau 

et rencontres avec des 

investisseurs en capital-risque 

SocialFare organise régulièrement des événements de mise 
en réseau, des ateliers et des rencontres thématiques afin de 
favoriser les liens au sein de la communauté de 
l'entrepreneuriat social. 

Avantages/inconvénients En rejoignant SocialFare, les startups sociales ont accès à 
une communauté de soutien, au mentorat d'experts en 
innovation sociale, à des opportunités de collaboration avec 
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des entrepreneurs partageant les mêmes idées, et à une 
assistance pour maximiser leur impact social et 
environnemental. 

Les réussites d'un modèle 

d'entreprise freelance 

Les freelances passionnés par la création d'un impact social 
peuvent bénéficier de l'écosystème de SocialFare en 
transformant leur travail en freelance en une startup sociale 
qui s'attaque à des problèmes sociétaux urgents. 

Références Pour plus d'informations et les dernières mises à jour, vous 

pouvez visiter le site officiel de SocialFare : SocialFare 

  

https://socialfare.org/en/
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Exemple 7: The Family, Paris, France 
Nom et lieu Le siège de "The Family" est situé à Paris, en France, avec 

des bureaux supplémentaires à Londres, Berlin et 
Bruxelles. 

Objectifs et activités The Family est un incubateur et un accélérateur de startups 
paneuropéen qui vise à soutenir les startups technologiques 
en phase de démarrage dans divers secteurs. Sa mission 
est de fournir aux startups des ressources, un mentorat et 
une communauté dynamique pour les aider à grandir et à 
se développer. 

Services offerts Mentorat : Les startups bénéficient du mentorat 

d'entrepreneurs expérimentés, d'investisseurs et d'experts 
du secteur. 
Formation et ateliers : The Family propose des 

programmes de formation et des ateliers couvrant des sujets 
essentiels pour les startups, notamment le développement 
commercial, la collecte de fonds et les stratégies de 
croissance. 
Réseautage : Des événements de réseautage et des 

rencontres sont régulièrement organisés pour aider les 
startups à entrer en contact avec des collaborateurs, des 
investisseurs et des partenaires potentiels. 
Accès au financement : The Family aide les startups à lever 
des fonds en les mettant en relation avec des investisseurs, 
des sociétés de capital-risque et des investisseurs 
providentiels. 
Espace de travail en commun : The Family fournit des 

espaces de co-working aux startups pour qu'elles puissent 
travailler dans un environnement collaboratif. 

Autres types de cabinets de 

conseil 

The Family se concentre principalement sur les services de 
formation et de mentorat, mais peut offrir un soutien en 
matière de conseil en cas de besoin. 

Prix en espèces The Family n'offre généralement pas de prix en espèces ; elle 
se concentre plutôt sur la mise à disposition de ressources, 
de mentorat et d'accès au financement pour les jeunes 
entreprises. 

Comment postuler Les startups peuvent postuler à The Family par le biais d'un 
processus de candidature compétitif. Le dossier de 
candidature comprend généralement des informations sur 
l'équipe de la startup, son concept commercial et ses 
objectifs. 

Incubateur virtuel ou physique The Family fonctionne principalement comme un incubateur 
physique, offrant des espaces de travail et un soutien en 
personne. Cependant, elle offre également un soutien et des 
ressources virtuels aux startups de son réseau. 

Service de co-working Oui, The Family fournit des espaces de travail aux 
entreprises en phase de démarrage dans le cadre de son 
programme. 

Combien de temps doit-on rester 

dans la couveuse ? 

La durée de l'incubation à The Family peut varier, mais elle 
implique souvent plusieurs mois d'accompagnement. 

Événements de mise en réseau 

et rencontres avec des 

investisseurs en capital-risque 

The Family organise régulièrement des événements de mise 
en réseau, des ateliers et des opportunités pour les startups 
de rencontrer des investisseurs et des partenaires potentiels. 
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Avantages/inconvénients Rejoindre The Family offre aux startups l'accès à une 
communauté d'entrepreneurs dynamique et diversifiée, le 
mentorat d'entrepreneurs ayant réussi, des ressources pour 
accélérer la croissance et des opportunités pour obtenir des 
financements pour leurs entreprises. 

Les réussites d'un modèle 

d'entreprise freelance 

Les indépendants ayant des idées novatrices ou ceux qui 
cherchent à étendre leurs services à des startups 
technologiques évolutives peuvent bénéficier de 
l'écosystème de The Family en bénéficiant d'un mentorat, 
d'un accès aux ressources et d'opportunités de réseautage 
pour transformer leur travail d'indépendant en une startup 
réussie. 

Références Pour plus d'informations et les dernières mises à jour, vous 

pouvez consulter le site officiel de The Family : The Family 

 

  

https://www.thefamily.co/
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Réflexions finales et conclusions 

 
Les incubateurs de startups jouent un rôle crucial dans le développement et le soutien des 
entreprises en phase de démarrage. Cependant, comme tout modèle, ils présentent leurs propres 
avantages et inconvénients. Dans cette section, nous explorerons ces facteurs et donnerons un 
aperçu de ce que les entrepreneurs et les parties prenantes devraient prendre en compte lors de 
l'évaluation et du choix parmi différents types d'incubateurs. 
 

Avantages des incubateurs de startups 
1. Accès aux ressources 
Avantage : Les incubateurs fournissent aux startups des ressources inestimables telles que des 

bureaux, des infrastructures, l'accès à des laboratoires et des équipements. Cela réduit 
considérablement les frais généraux initiaux et permet aux entrepreneurs de se concentrer sur le 
développement et la croissance des produits. 
Avantages pour les freelances : Les freelances qui ont besoin d'un espace de travail, 

d'équipements ou d'installations spécialisées peuvent bénéficier d'incubateurs qui offrent ces 
ressources, leur permettant de travailler plus efficacement et d'accéder à des outils qu'ils ne 
pourraient pas se permettre par eux-mêmes. 
2. Mentorat et orientation 
Avantage : Les incubateurs offrent généralement un mentorat et des conseils d'entrepreneurs 
expérimentés, d'experts du secteur et d'investisseurs. Ce mentorat peut aider les startups à éviter 
les pièges courants, à prendre des décisions éclairées et à accélérer leur courbe d'apprentissage. 
Avantages pour les freelances : Les freelances peuvent acquérir des informations commerciales 
précieuses et élargir leurs compétences grâce au mentorat, améliorant ainsi leurs capacités 
entrepreneuriales et leur compétitivité globale. 
3. Opportunités de réseautage 
Avantage : Les incubateurs fournissent un réseau prêt à l'emploi d'autres entrepreneurs, de 

collaborateurs potentiels et d'investisseurs. L'établissement de relations au sein de l'écosystème 
de l'incubateur peut conduire à des partenariats, à des financements et à des opportunités de 
marché. 
Avantages pour les freelances : Les freelances peuvent élargir leur clientèle, collaborer sur des 

projets et trouver des opportunités de nouveaux emplois au sein du réseau de l'incubateur, 
favorisant ainsi la croissance professionnelle. 
4. Accès au financement 
Avantage : De nombreux incubateurs offrent un accès à des opportunités de financement, 

notamment des financements de démarrage, des investisseurs providentiels et des connexions de 
capital-risque. Cela peut être essentiel pour les startups qui cherchent à obtenir un soutien 
financier. 
Avantage pour les freelances : Les freelances qui cherchent à développer leurs opérations ou à 

financer des projets innovants peuvent tirer parti des ressources de financement disponibles au 
sein d'un incubateur. 
5. Environnement d'apprentissage 
Avantage : Les incubateurs créent un environnement d'apprentissage dynamique où les startups 
peuvent échanger des idées, partager des expériences et apprendre les unes des autres. Cette 
atmosphère collaborative favorise la créativité et l'innovation. 
Avantages pour les freelances : Les freelances peuvent bénéficier d'une exposition à divers 

ensembles de compétences et d'expertise, améliorant ainsi leurs capacités de résolution de 
problèmes et leur capacité d'adaptation. 
 

Inconvénients des incubateurs de startups 
1. Actions ou placements assimilables à des actions 
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Inconvénient : De nombreux incubateurs prennent des participations dans les startups qu'ils 

soutiennent. Cela signifie qu'en échange de ressources et de mentorat, les startups cèdent un 
pourcentage de propriété. Cela peut limiter les gains financiers futurs pour les fondateurs. 
Considération pour les freelances : Les freelances doivent connaître les conditions d'équité lors 

du choix d'un modèle d'incubateur. Selon leurs objectifs, ils peuvent préférer des incubateurs sans 
capitaux propres ou avec des fonds propres. 
2. Autonomie limitée 
Inconvénient : Les incubateurs ont souvent des programmes, des délais et des attentes 

spécifiques. Les startups peuvent avoir moins d'autonomie et de flexibilité dans la prise de 
décision pendant leur période d'incubation. 
Considération pour les freelances : Les freelances à la recherche d'une autonomie complète 

peuvent préférer les espaces de coworking ou des arrangements alternatifs qui n'imposent pas de 
directives strictes. 
3. Sélection concurrentielle 
Inconvénient : De nombreux incubateurs ont des processus de candidature très compétitifs, avec 
des taux d'acceptation parfois aussi bas qu'un chiffre. Toutes les startups qui postulent ne sont pas 
garanties d'entrer. 
Considération pour les freelances : Les freelances doivent évaluer soigneusement leur état de 

préparation et leurs qualifications avant de postuler aux programmes d'incubation. 
4. Décalage potentiel 
Inconvénient : Les incubateurs ne sont pas universels. Choisir le mauvais incubateur qui ne 

correspond pas au secteur, aux objectifs ou au stade d'une startup peut être préjudiciable. 
Considération pour les freelances : Les freelances doivent évaluer si un incubateur se 

spécialise dans leur domaine ou offre les ressources et le soutien dont ils ont besoin pour leurs 
projets spécifiques. 
 

Critères de choix d'un incubateur 
Lors de la sélection d'un incubateur, que vous soyez une startup ou un freelance à la recherche de 
compétences entrepreneuriales et de soutien, tenez compte des critères suivants : 

1. Objectif du programme : L'incubateur a-t-il une orientation sectorielle spécifique qui 

correspond à vos objectifs et à votre expertise ? 

2. Ressources : Évaluez les ressources fournies, y compris les bureaux, l'équipement, les 

options de financement et le mentorat. 

3. Capitaux propres ou autres : Décidez si vous êtes prêt à échanger des capitaux propres 

contre un soutien ou si vous préférez des arrangements sans capitaux propres. 

4. Antécédents : Faites des recherches sur les réussites et les anciens élèves de 

l'incubateur pour évaluer son efficacité. 

5. Réseau : Tenez compte de la qualité et de la portée du réseau de l'incubateur pour les 

collaborations et les opportunités potentielles. 

6. Emplacement : L'emplacement peut influencer le réseautage et l'accès aux ressources 

spécifiques à l'industrie. 

7. Durée : Déterminez si le calendrier du programme correspond à vos besoins et à vos 

objectifs. 

Fonctionnalités pertinentes pour développer un 

incubateur de freelances 

Lors du développement d'un incubateur adapté aux freelances, certaines fonctionnalités 
deviennent particulièrement pertinentes : 
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1. Espace de travail flexible : Fournissez des options d'espace de travail adaptables qui 

répondent aux divers besoins des freelances, y compris des zones calmes, des salles de 

réunion et des espaces collaboratifs. 

2. Ateliers de renforcement des compétences : Offrez des ateliers et des sessions de 

formation couvrant les compétences entrepreneuriales et électroniques essentielles, y 

compris la gestion de projet, le marketing, la finance et la gestion des clients. 

3. Événements de réseautage : Organisez des événements qui facilitent le réseautage entre 

les pigistes, les clients potentiels et les experts du secteur. 

4. Opportunités de collaboration de projet : Créez des mécanismes permettant aux 

freelances de collaborer sur des projets, d'améliorer leurs compétences et de favoriser 

l'innovation. 

5. Mentorat et coaching : Donnez accès à des mentors expérimentés qui peuvent guider les 

freelances dans la construction de carrières indépendantes réussies. 

6. Soutien à l'acquisition de clients : Offrir des stratégies et des ressources aux pigistes 

pour acquérir et fidéliser efficacement des clients. 

7. Ressources financières : Explorez les options permettant aux pigistes d'accéder à des 

financements ou à des subventions pour des projets spéciaux ou l'expansion d'une 

entreprise. 

 
En conclusion, les incubateurs de startups offrent une série d'avantages et d'inconvénients, et 
choisir le bon nécessite une attention particulière à vos objectifs et à vos besoins. Lors du 
développement d'un incubateur pour freelances, il est essentiel de se concentrer sur les 
fonctionnalités qui répondent aux défis et aux aspirations uniques des professionnels 
indépendants dans la main-d'œuvre moderne. 
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Chapitre 3 - Bonnes pratiques de formation pour 

les entrepreneurs et les freelances 

 
Source : Image par vectorjuice sur Freepik (https://bit.ly/3vlDcDG) 
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Introduction 

Ce sous-chapitre vise à : 

 

 Identifier les sujets les plus populaires dans la formation à l'entrepreneuriat, 

 Décrire les méthodologies d'enseignement les plus utilisées, 

 Décrire comment la proposition privée des pays est répartie par rapport aux 

ressources européennes, 

 Mettez en évidence, le cas échéant, les caractéristiques de l'offre disponible pour 

les freelances. 

Les programmes de formation à l'entrepreneuriat dans divers pays européens offrent un large 

éventail de sujets et de méthodologies d'enseignement pour responsabiliser les individus et favoriser 

la réussite des entreprises. Parmi les sujets les plus populaires abordés figurent les compétences 

générales en entrepreneuriat (gestion d'entreprise), le marketing numérique, l'innovation et le 

coaching.  

 Gestion d'entreprise (compétences générales en entrepreneuriat) : Comprendre les principes 

fondamentaux de la gestion d'entreprise est essentiel pour tout entrepreneur/freelance. Ce 

sujet couvre des domaines tels que la planification des activités, la gestion financière, les 

opérations et la prise de décision stratégique. Les entrepreneurs apprennent à créer et à 

exécuter des plans d'affaires, à gérer des budgets et à gérer une entreprise prospère. 

 Marketing numérique : De nos jours, une forte présence en ligne est cruciale pour le succès 

de l'entreprise. Les programmes d'entrepreneuriat comprennent souvent une formation en 

marketing numérique, en marketing des médias sociaux, en optimisation des moteurs de 

recherche (SEO), en marketing de contenu et en marketing par e-mail. Les entrepreneurs 

acquièrent les compétences nécessaires pour promouvoir efficacement leurs entreprises 

dans le paysage numérique. 

 Innovation : Les programmes de formation à l'entrepreneuriat mettent l'accent sur les 

stratégies d'innovation qui encouragent la créativité, la résolution de problèmes et le 

développement d'idées commerciales uniques. Ces stratégies aident les entrepreneurs à 

identifier les opportunités de croissance et de perturbation. 

 Compétences sectorielles/encadrement : De nombreux programmes offrent une formation 

spécialisée adaptée à des industries ou à des secteurs spécifiques. Par exemple, les 

programmes du secteur culturel, comme ceux proposés par ProfilCultura en Italie, se 

concentrent sur les compétences pertinentes à la gestion culturelle, à l'éducation artistique 

et à la création de contenu créatif. Une formation sectorielle permet aux entrepreneurs 

d'exceller dans des marchés de niche. 

 

Les méthodologies d'enseignement employées dans ces programmes combinent souvent des 

sessions traditionnelles en classe, des ateliers pratiques, des plateformes d'apprentissage en 

ligne et des projets du monde réel pour offrir une expérience éducative complète. 

 Sessions traditionnelles en classe : Ces sessions offrent un environnement structuré pour 

l'apprentissage théorique, où les participants peuvent s'engager avec du matériel de 

cours, des conférences et des discussions. 

 Ateliers : Les ateliers offrent une expérience pratique et un développement des 

compétences. Les participants peuvent appliquer ce qu'ils apprennent dans un cadre 

contrôlé et favorable. 
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 Plateformes d'apprentissage en ligne : De nombreux programmes intègrent des 

plateformes d'apprentissage virtuel qui offrent aux participants la possibilité d'accéder au 

matériel de cours et de collaborer avec leurs pairs en ligne. 

 Projets du monde réel : Les programmes d'entrepreneuriat comprennent souvent un 

apprentissage basé sur des projets, où les participants travaillent sur des projets 

commerciaux réels, acquièrent une expérience pratique et appliquent leurs 

connaissances. 

 

Si de nombreux pays offrent souvent des possibilités de formation par le biais d'initiatives publiques 

et privées, il existe des possibilités notables distribuées en ce qui concerne les ressources 

européennes (soutien du Parlement européen à l'entrepreneuriat des jeunes). Toutefois, les 

propositions privées, telles que celles proposées par des organisations et des institutions 

individuelles, jouent un rôle important dans la fourniture d'une formation spécialisée adaptée à des 

secteurs et à des besoins spécifiques. 

 

Pour les freelances, le paysage de la formation à l'entrepreneuriat évolue. Bien qu'il existe des 

programmes intéressants, il est nécessaire de développer une formation plus personnalisée et 

spécialisée exclusivement conçue pour les pigistes. Ces programmes doivent relever les défis 

uniques auxquels sont confrontés les freelances, notamment la gestion des clients, les stratégies 

de tarification et la portée du projet. De plus, le développement de communautés et de réseaux de 

freelances dédiés (par exemple, les anciens élèves) peut améliorer le soutien par les pairs, la 

collaboration et les opportunités de mentorat dans le monde de l'entrepreneuriat. Alors que 

l'économie des freelances continue de croître, les programmes de formation personnalisés et les 

réseaux de soutien joueront un rôle crucial pour permettre aux freelances de réussir dans leurs 

domaines respectifs. 

 
 
 
 

Recueil des bonnes pratiques  

Cette section contient un catalogue d'expériences précieuses en matière de formation à 

l'entreprenariat dans tous les pays du Consortium. Le catalogue rassemble des formations à 

l'entrepreneuriat ou des prestataires proposant des services qui peuvent également être utilisés 

par les freelances selon un critère de variété par méthodologie (formel, informel, non formel, 

learning by doing, formation participative, digital, présentiel). 
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BELGIQUE 
We are Founders 

Formation Le programme "We are Founders" offre une gamme complète de 
modules de formation conçus pour renforcer les capacités des 
entrepreneurs et des indépendants au sein de la communauté du 
Parlement Européen. Le programme est conçu pour fournir des 
informations précieuses, des outils pratiques et des connaissances 
essentielles pour soutenir les participants dans leur parcours 
entrepreneurial. 

Sujet Le programme couvre un large éventail de sujets essentiels à la réussite 
de l'entrepreneuriat et du freelancing. Ces sujets englobent des domaines 
tels que le développement commercial, la planification stratégique, le 
marketing, la gestion financière, les considérations juridiques, etc. 

Objectifs L'objectif principal du programme "We are Founders" est de doter les 
participants des compétences, des connaissances et de la confiance 
nécessaires pour créer et développer des entreprises prospères. Le 
programme vise à encourager l'innovation, à améliorer les capacités de 
résolution des problèmes et à permettre aux participants de relever 
efficacement les défis de l'entrepreneuriat. 

Méthodologie 
Le programme utilise une méthodologie dynamique et interactive qui 

combine des conférences animées par des experts, des ateliers 

pratiques, des études de cas et des activités de collaboration. Cette 

approche garantit que les participants ne se contentent pas de saisir les 

concepts théoriques, mais qu'ils développent également des 

compétences pratiques qui peuvent être appliquées à des scénarios du 

monde réel. 

Secteur de production Le programme est conçu pour être polyvalent et adaptable à divers 
secteurs de produits et industries. Il s'adresse à des participants issus de 
milieux professionnels divers, notamment dans les domaines de la 
technologie, des industries créatives, des services, etc. 

Mesure des résultats et 

évaluations 

L'efficacité du programme est évaluée par une combinaison d'évaluations 
continues, de travaux pratiques, de présentations des participants et 
d'évaluations par les pairs. Cette approche globale garantit que les 
participants sont activement engagés et progressent dans leur parcours 
d'apprentissage. 

Canal de distribution Le programme " We are Founders " offre un canal de livraison flexible qui 
comprend des composantes virtuelles et physiques. Les sessions 
virtuelles permettent aux participants de se joindre à distance, tandis que 
les ateliers en personne offrent des expériences d'apprentissage 
pratiques et des possibilités de réseautage. 

Communauté des 

alumni 

À l'issue du programme, les participants ont accès à une communauté 
exclusive d'anciens participants. Cette communauté sert de plateforme 
de mise en réseau, de collaboration et d'échange de connaissances entre 
les anciens participants et les participants actuels. 

Histoires de réussite Le programme a donné lieu à de nombreuses réussites, les participants 
faisant état de résultats significatifs dans leurs activités entrepreneuriales. 
De nombreux anciens participants ont lancé avec succès des entreprises, 
obtenu des financements, étendu leur présence sur le marché et apporté 
une contribution positive à leurs secteurs d'activité respectifs. 

Niveau d'utilité pour les 

free-lances ou formation 

Le programme "We are Founders" est très pertinent et bénéfique pour les 
free-lances. Il les dote des compétences essentielles pour gérer 
efficacement leur carrière de freelance, naviguer dans les méandres du 
travail indépendant et saisir les opportunités de croissance et de réussite. 
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spécifique pour les free-

lances 

 

Freelance Business Masterclasses 

Formation Les Freelance Business Masterclasses ont été méticuleusement conçues 
pour offrir aux freelances une opportunité unique de croissance, 
d'éducation et d'autonomisation. Ces sessions en ligne présentent des 
experts de l'industrie qui partagent leurs idées sur les aspects critiques 
du freelancing, tels que les stratégies commerciales, la dynamique des 
prix, les considérations juridiques, les partenariats efficaces et la 
psychologie des entrepreneurs qui réussissent. 

Sujet Les masterclasses couvrent un large éventail de sujets cruciaux pour la 
réussite des freelances, en fonction des intervenants : 
- Changeurs de jeu - Gestion d'entreprise 
- Productivité ludique  
- Maîtriser l'art de surclasser vos concurrents sur Google grâce aux 
stratégies de micro-SEO 
- Comment atteindre un chiffre d'affaires à 7 chiffres 
- Stratégies de tarification pour les projets en freelance 

Objectifs L'objectif principal est de donner aux free-lances des informations, des 
connaissances et des compétences utiles pour exceller dans leur 
profession indépendante, en fournissant aux participants des stratégies 
pratiques pour améliorer leurs performances commerciales, construire 
des partenariats plus solides et naviguer dans le paysage du travail 
indépendant en toute confiance. 

Méthodologie Chaque masterclass met en scène un éminent expert du secteur qui 
partage son expertise, ses expériences et ses stratégies éprouvées. Les 
participants acquièrent des connaissances précieuses grâce à des 
discussions interactives, à la mise en pratique immédiate des 
connaissances nouvellement acquises, à des études de cas et à des 
séances de questions-réponses. Ainsi, à chaque fois, chacun peut 
assister à une masterclass complètement différente, intégrant également 
la personnalité de l'orateur. 

Secteur de production Les masterclasses transcendent les secteurs de produits spécifiques, en 
se concentrant sur des principes et des stratégies universels applicables 
à un large éventail de professionnels indépendants. 

Mesure des résultats et 

évaluations 

L'efficacité des masterclasses est évaluée grâce aux commentaires des 
participants, aux niveaux d'engagement et à l'application des 
connaissances acquises dans des scénarios réels de travail en free-
lance. 

Canal de distribution Toutes les masterclasses sont organisées virtuellement, ce qui permet 
aux participants d'y accéder facilement depuis n'importe quel endroit 
disposant d'une connexion internet. 

Communauté des 

alumni 

Après avoir assisté aux masterclasses, les participants deviennent 
membres d'une communauté d'anciens étudiants dynamique et en pleine 
expansion. Cette communauté favorise la mise en réseau, le partage des 
connaissances et le soutien continu entre les freelances. 

Histoires de réussite Il existe de nombreux exemples de réussite de freelances qui ont mis en 
œuvre les stratégies apprises lors des masterclasses, ce qui leur a permis 
d'augmenter leurs revenus, d'améliorer leurs relations avec leurs clients 
et de progresser sur le plan professionnel. 

Niveau d'utilité pour les 

free-lances ou formation 

Les masterclasses sont spécialement conçues pour les free-lances et 
proposent des idées et des stratégies qui profitent directement à ceux qui 
travaillent en free-lance. Elles fournissent des outils pratiques pour 
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spécifique pour les free-

lances 

relever les défis les plus courants et améliorer les performances globales 
des freelances. 

ITALIE 
Flowerista 

Formation Le programme de formation de Flowerista est un écosystème complet 
conçu pour soutenir les individus dans le secteur créatif et culturel. Il offre 
une gamme de formations, de conseils, de visibilité et d'opportunités 
d'emploi pour les aspirants freelances et entrepreneurs dans ces 
domaines. 

Sujet Le programme de formation de Flowerista est axé sur le développement 
des compétences créatives et entrepreneuriales dans le secteur de la 
création et de la culture. 

Objectifs Le programme vise à donner aux indépendants et aux entrepreneurs les 
moyens de créer ou de développer leur entreprise avec succès, en 
accord avec leurs passions créatives. Il s'efforce également de favoriser 
une communauté de collaboration et d'innovation entre les individus du 
secteur. 

Méthodologie Flowerista utilise une approche d'apprentissage mixte, combinant des 
ressources numériques, des ateliers et des projets pratiques pour 
améliorer les compétences et les connaissances. Le programme met 
l'accent sur l'application pratique, encourageant les participants à mettre 
en œuvre les concepts appris dans des scénarios du monde réel. 

Secteur de production Le programme de formation de Flowerista est conçu pour les personnes 
travaillant dans le secteur de la création et de la culture, et offre des 
perspectives et des stratégies ciblées adaptées à ce secteur unique. 

Mesure des résultats et 

évaluations 

L'efficacité du programme est mesurée par l'engagement des 
participants, les résultats des projets et le retour d'information. Les 
progrès des participants, le développement de leurs compétences et la 
mise en œuvre réussie des projets servent d'indicateurs de l'impact du 
programme. 

Canal de distribution La formation est principalement dispensée par le biais d'une plateforme 
virtuelle, permettant aux participants d'accéder aux ressources et de 
s'engager dans l'apprentissage depuis n'importe quel endroit. 

Communauté des 

alumni 

Flowerista favorise l'émergence d'une communauté dynamique d'anciens 
participants en leur offrant un soutien continu, des possibilités de mise en 
réseau et des projets de collaboration. 

Histoires de réussite Le programme de formation de Flowerista a donné lieu à de nombreuses 
réussites dans le secteur de la création et de la culture. Les diplômés ont 
lancé des start-ups innovantes, amélioré la notoriété de leur entreprise et 
atteint une croissance durable. 

Niveau d'utilité pour les 

free-lances ou formation 

spécifique pour les free-

lances 

Le programme de formation de Flowerista est très pertinent pour les 
freelances qui cherchent à établir ou à développer leurs activités dans le 
secteur créatif et culturel. Le programme les dote des compétences 
essentielles, des ressources et d'une communauté de soutien pour 
relever les défis et saisir les opportunités du travail en free-lance. 
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Growth Program proposé par Raffaele Gaito 

Formation Growth Program offered by Raffaele Gaito 

Sujet The Growth Program se concentre sur divers aspects de la croissance 
des entreprises, de l'innovation et du développement de compétences 
pluridisciplinaires. 

Objectifs Favoriser la croissance et l'évolution des entreprises.  
Favoriser un état d'esprit orienté vers l'expérimentation et l'innovation. 
Améliorer les compétences personnelles et professionnelles en matière 
de marketing, d'affaires et d'innovation. 

Méthodologie Le programme utilise une approche à multiples facettes, y compris des 
leçons en direct, des classes de maître, des séances de questions-
réponses et l'engagement de la communauté. Le programme est conçu 
pour fournir aux participants des connaissances pratiques et des 
stratégies pour stimuler la croissance et l'innovation dans leurs 
entreprises et leurs projets. 

Secteur de production The Growth Program ne se limite pas à un secteur de produits spécifique. 
Il vise à doter les entrepreneurs, les professionnels et les gestionnaires 
de compétences qui peuvent être appliquées à divers secteurs et 
industries. 

Mesure des résultats et 

évaluations 

Le programme mesure les résultats et les progrès des participants par 
divers moyens, tels que l'examen des projets lors de séances de 
questions-réponses en direct, l'engagement au sein de la communauté 
et l'application des compétences nouvellement acquises à des défis 
commerciaux concrets. Les critères d'évaluation spécifiques peuvent 
varier en fonction de la situation du participant. 

Canal de distribution Le programme de croissance est essentiellement virtuel et se déroule sur 
des plateformes en ligne telles que Zoom pour les leçons en direct, les 
séances de questions-réponses et les interactions avec la communauté. 
Ce format virtuel permet aux participants d'accéder au programme de 
n'importe où. Mais il y a aussi des sessions en présentiel. 

Communauté des 

alumni 

Une communauté d'anciens participants est associée au programme, ce 
qui permet aux anciens participants de bénéficier d'un soutien et d'une 
mise en réseau continus et d'avoir accès à davantage d'opportunités. 
Cette communauté constitue une ressource précieuse pour une 
croissance et une collaboration continues. 

Histoires de réussite Le programme a aidé les participants à assurer la croissance et la 
réussite de leurs entreprises et de leurs projets. Parmi les exemples de 
réussite, on peut citer l'amélioration des stratégies, l'augmentation des 
revenus, les solutions innovantes et, bien sûr, les entreprises qui n'ont 
pas fait faillite. 

Niveau d'utilité pour les 

free-lances ou formation 

spécifique pour les free-

lances 

The Growth Program est utile pour les indépendants, car il offre une 
approche holistique de la croissance des entreprises, de l'innovation et 
du développement de compétences pluridisciplinaires. Les free-lances 
peuvent bénéficier de l'accent mis par le programme sur le marketing, les 
affaires et l'expérimentation afin d'améliorer leurs capacités 
professionnelles et d'élargir leur clientèle. Comme l'exprime Raffaele 
Gaito, ceux qui font des affaires et la profession de freelance doivent se 
tenir au courant de l'actualité permanente du marketing et des affaires. 

 

https://www.raffaelegaito.com/growth-program/#:~:text=Con%20il%20Growth%20Program%20ci%20occupiamo%20noi%20di,skill.%20Senza%20pagare%20abbonamenti%21%20SCOPRI%20IL%20GROWTH%20PROGRAM
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ProfilCultura 

Formation ProfilCultura vise à répondre aux divers besoins de recrutement dans le 
secteur culturel public et privé en Italie. 
ProfilCultura offre de nouvelles compétences grâce à des cours 
spécialisés en Adobe premiere pro, Ateliers d'écriture, Prévention des 
risques, After effects, Droits d'auteur et contrats, Médiation scolaire, 
WYSIWYG, Final cut pro 5 HD, Montage photo, Radiodiffusion… 

Sujet Dans le dynamisme de la professionnalisation du domaine de la culture 
et en vue de l'évolution des méthodes de diffusion des opportunités, 
ProfilCultura a pour objectif de proposer des offres d'emploi, des stages, 
des expériences professionnelles, des ateliers, des cours de formation 
professionnelle, ainsi que la mise en relation de l'offre et de la demande 
d'emploi. 

Objectifs ProfilCultura propose un moteur de recherche qui permet de trouver des 
formations pour travailler dans tous les domaines de la culture. Gestion 
de projets et d'événements culturels, Administration, Médiation culturelle, 
Gestion culturelle, Design, Scénographie, Beaux-arts, Enseignement 
artistique, Graphisme 3D, Ingénierie du son, Conservation du patrimoine 
culturel, Gestion éditoriale, Gestion de la production, Montage et post-
production, Communication visuelle, Illustration, Marché de l'art, 
Journalisme... 

Méthodologie 
ProfilCultura analyse le marché et les tendances de l'emploi dans le 

domaine de la culture, en accompagnant les structures du secteur dans 

leurs phases de recrutement. 

 En intervenant dans le processus de sélection, adapter les méthodes, 

les moyens utilisés et les modes d'intervention aux spécificités et aux 

exigences de chaque structure. L'équipe de consultants est issue du 

monde de la culture et possède des compétences complémentaires 

indispensables à la résolution efficace des différents besoins de 

recrutement. 

- Proposer un outil efficace et réactif pour mettre en relation les 

professionnels de la culture et les recruteurs du secteur, 

- Favoriser l'interaction entre les différents secteurs culturels par la 

mobilité des professionnels, 

- Contribuer à une plus grande transparence dans l'emploi culturel, 

- Offrir un service de diffusion qui prend en compte les particularités du 
secteur avec des tarifs adaptés à tous les types de structures. 

Secteur de production Secteur culturel 

Mesure des résultats et 

évaluations 

Les résultats sont mesurés en tenant compte des éléments suivants 
- le nombre de connexions entre les professionnels de la culture et les 
recruteurs du secteur 
- Le nombre de freelances qui obtiennent un emploi 
- Le nombre de personnes qui participent à un cours  
- Le nombre d'entreprises qui embauchent 

Canal de distribution Virtuel et physique 

Communauté des 

alumni 

Non 

Histoires de réussite Non  
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Niveau d'utilité pour les 

free-lances ou formation 

spécifique pour les free-

lances 

Oui 

 

Ifoa 

Formation Depuis 1971, Ifoa  s'efforce de maintenir et de renforcer le lien entre les 
personnes et les entreprises, en tant que véritable pont que les 
personnes peuvent emprunter pour accéder au monde du travail.  
La connaissance utile est l'atout, la transmission de la connaissance utile 
est l'objectif. 
Ifoa est un organisme de formation, créé par les chambres de commerce, 
et une agence pour l'emploi, une combinaison qui permet d'offrir des 
programmes de croissance, de formation, de professionnalisation et de 
placement. 
L'Ifoa travaille à l'échelle nationale et internationale, animé par la volonté 
de transmettre des savoirs utiles aux personnes, aux entreprises et aux 
territoires. En tant qu'organisation à but non lucratif, l'Ifoa développe ses 
activités en suivant les règles d'un code d'éthique dont l'objectif est 
l'épanouissement professionnel de l'individu. 

Sujet L'Ifoa s'appuie sur un engagement permanent pour aligner ses services 
sur les besoins de l'environnement économique et international.  
Pour les entreprises 
L'Ifoa collabore avec les entreprises pour répondre à leur besoin de mise 
à jour constante des compétences : les cours du catalogue et les 
solutions de formation sur mesure permettent aux entreprises d'améliorer 
les performances professionnelles de leurs employés.  
L'Ifoa soutient les entreprises non seulement dans la conception et la 
mise en œuvre, mais aussi dans le financement de plans de formation ad 
hoc en encourageant l'utilisation d'outils tels que les chèques et les fonds 
interprofessionnels, en les soutenant et en les guidant dans le processus 
de recherche de nouveaux employés. 
Pour les personnes 
L'Ifoa réalise des formations hautement qualifiantes et 
professionnalisantes de type post-diplôme et master post-diplôme. Les 
cours sont axés sur les familles professionnelles individuelles et sont 
développés en maintenant toujours un lien étroit avec les entreprises et 
leurs besoins. Afin de rendre la formation accessible à un nombre 
croissant de personnes, l'Ifoa active en permanence des cours basés sur 
le marché et des cours financés par des contributions régionales et 
européennes. 
L'Ifoa est impliqué dans des projets avec des administrations publiques, 
italiennes et étrangères, afin d'apporter son savoir-faire et de diffuser les 
meilleures pratiques au profit d'autres réalités et territoires. 

Objectifs La lecture des transformations en cours, l'écoute et l'interprétation des 
besoins, l'anticipation et la concrétisation des réponses appropriées, 
conduisent à développer des activités de formation dans une variété de 
domaines spécialisés, des services d'insertion professionnelle, des 
parcours d'auto-entreprenariat, des services d'assistance technique et de 
conseil. 

Méthodologie L'Ifoa a élargi et modifié ses matières en fonction des besoins du marché, 
qui exige de plus en plus des ressources dotées d'une véritable formation 
professionnelle. C'est pourquoi les enseignants sont issus du monde de 
l'entreprise et partagent leur expérience directe. Les cours sont presque 
toujours combinés avec des stages en entreprise, précisément pour 

https://www.ifoa.it/
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donner une continuité à la théorie et à la pratique et faciliter la transition 
des étudiants vers le monde du travail. 

Secteur de production Ifoa's est une formation orientée vers le savoir-faire, développée à partir 
d'une relation constante et intense avec les entreprises. 
Ce sont précisément les entreprises, les opérateurs de terrain, les 
consultants et les experts qui définissent l'offre de formation et alimentent 
notre riche corps professoral.  
C'est pourquoi l'Ifoa est en mesure de proposer des formations utiles : 
- utiles pour ceux qui travaillent déjà et qui veulent se mettre à jour ou se 
spécialiser 
- utiles pour les jeunes qui veulent entrer dans le monde du travail 
- utiles pour ceux qui veulent acquérir les compétences nécessaires pour 
travailler sur les nouvelles technologies et les processus innovants. 

Mesure des résultats et 

évaluations 

Les résultats sont mesurés en tenant compte 
- le nombre de connexions entre les professionnels et les recruteurs du 
secteur 
- Le nombre de freelances qui obtiennent un emploi 
- Le nombre de personnes qui participent à une formation  
- Le nombre de personnes embauchées par des entreprises 

Canal de distribution Virtuel et physique 

Communauté des 

alumni 

Non 

Histoires de réussite Non 

Niveau d'utilité pour les 

free-lances ou formation 

spécifique pour les free-

lances 

Oui 
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POLOGNE 
Coaching przedsiębiorczości - Kursy en ligne 

Formation Coaching przedsiębiorczości - Kursy online 
Centrum Zmiany NOWE 

Sujet L'offre de formation est axée sur l'esprit d'entreprise et l'accompagnement 
des entrepreneurs. 

Objectifs L'objectif de l'offre de formation est de fournir un programme intensif en 
ligne de trois semaines pour les personnes qui souhaitent soutenir les 
entrepreneurs. Il propose des stratégies éprouvées, des outils prêts à 
l'emploi et des consultations individuelles. 

Méthodologie La méthodologie utilisée dans l'offre de formation comprend des cours en 
ligne, des projets d'apprentissage appliqués et des consultations 
individuelles. 

Secteur de production L'offre de formation n'est pas spécifique à un secteur de produits 
particulier. Elle vise à fournir des compétences générales en matière 
d'entrepreneuriat et de coaching qui peuvent être appliquées à différents 
secteurs d'activité. 

Mesure des résultats et 

évaluations 

Les cours comprennent des évaluations et des commentaires des 
participants précédents, qui peuvent donner une idée de l'efficacité des 
cours. 

Canal de distribution Le canal de diffusion du programme de formation est virtuel. Le 
programme est proposé en ligne. 

Communauté des 

alumni 

Il n'existe pas de communauté d'anciens élèves 

Histoires de réussite Aucun 

Niveau d'utilité pour les 

free-lances ou formation 

spécifique pour les free-

lances 

Le programme de formation est utile pour les indépendants et les 
entrepreneurs qui souhaitent développer leurs compétences en matière 
de coaching et soutenir d'autres entrepreneurs. Le programme fournit des 
outils pratiques et des stratégies qui peuvent être appliqués à différentes 
situations de coaching, y compris celles liées au freelancing et à 
l'entrepreneuriat. 

 
  

https://eduszkolenia24.pl/e-szkolenia/coaching-przedsiebiorczosci/
https://eduszkolenia24.pl/e-szkolenia/coaching-przedsiebiorczosci/
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PFP - Polska Fundacja Przedsiębiorczości 

Formation PFP - Polska Fundacja Przedsiębiorczości propose des programmes 

de formation pour les entrepreneurs, y compris les indépendants. La 
fondation se concentre sur l'apprentissage non formel et les méthodes de 
formation en face à face, en fournissant des services de coaching et de 
mentorat 

Sujet Ces cours couvrent une variété de sujets, y compris la finance, le 
marketing, les ventes, la technologie, l'infrastructure, la gestion et le droit. 

Objectifs Les objectifs des programmes de formation proposés par PFP sont de 
fournir aux entrepreneurs les compétences et les connaissances 
nécessaires pour réussir dans leurs entreprises. Les programmes visent 
à aider les entrepreneurs à développer leurs plans d'affaires, à améliorer 
leurs stratégies de marketing et à renforcer leurs compétences en matière 
de gestion financière. 

Méthodologie Les programmes de formation proposés par PFP sont axés sur 
l'apprentissage non formel et les méthodes de formation en face à face. 
La fondation propose des services de coaching et de mentorat aux 
entrepreneurs, en leur fournissant des conseils et un soutien 
personnalisés. 

Secteur de production Rien n'indique que les programmes de formation proposés par PFP 
soient spécifiques à un secteur de produits particulier. Les programmes 
sont conçus pour aider les entrepreneurs de tous les secteurs à acquérir 
les compétences et les connaissances nécessaires à la réussite de leur 
entreprise. 

Mesure des résultats et 

évaluations 

La manière dont les résultats/évaluations des programmes de formation 
proposés par PFP sont mesurés n'est pas claire. Cependant, la fondation 
fournit des services de coaching et de mentorat aux entrepreneurs, qui 
peuvent inclure une évaluation et un retour d'information continus 

Canal de distribution Le mode de prestation des programmes de formation proposés par PFP 
est le face-à-face, ce qui indique que le mode de prestation est physique. 

Communauté des 

alumni 

Il n'existe pas d'informations détaillées, mais plus de 240 000 personnes 
ont déjà participé au programme de la Fondation polonaise pour 
l'entreprise. 

Histoires de réussite Il n'y a pas d'informations disponibles concernant des réussites 
spécifiques liées aux programmes de formation proposés par PFP. 
Toutefois, la fondation collabore avec des organisations telles que 
Santander Bank Polska pour organiser des cours de formation gratuits. 

Niveau d'utilité pour les 

free-lances ou formation 

spécifique pour les free-

lances 

Les programmes de formation proposés par PFP sont utiles pour les 
indépendants, car la fondation offre des services de coaching et de 
mentorat aux entrepreneurs, y compris ceux qui travaillent en tant 
qu'indépendants. 

 

  

https://szkolenia.pfp.com.pl/
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ESPAGNE 
IE Business School – Madrid 

Formation IE Business School – Madrid 

Sujet Il offre une variété de programmes et de cours sur l'entrepreneuriat. Elle 
met l'accent sur l'innovation et l'esprit d'entreprise et propose des 
programmes de formation allant de cours de courte durée à des 
programmes de MBA à temps plein. 

Objectifs Les objectifs des programmes de formation de l'IE Business School sont 
généralement de fournir aux participants une compréhension complète 
du sujet choisi, d'améliorer leurs compétences et de les préparer à réussir 
dans leurs domaines respectifs. 

Méthodologie L'IE Business School utilise souvent une combinaison de méthodes 
d'enseignement, qui peuvent inclure des cours magistraux, des études 
de cas, des projets de groupe, des ateliers et des expériences du monde 
réel. Elles peuvent également mettre l'accent sur l'apprentissage par 
l'expérience et l'application pratique des connaissances. 

Secteur de production L'IE Business School met l'accent sur l'esprit d'entreprise et l'innovation. 
Elle dispose de centres d'entrepreneuriat, d'incubateurs et 
d'accélérateurs pour aider les étudiants et les anciens élèves à lancer leur 
propre entreprise. 
La spécificité des secteurs de produits peut varier en fonction du 
programme. Certains programmes peuvent être conçus pour répondre 
aux besoins d'industries ou de secteurs spécifiques, tandis que d'autres 
peuvent offrir une formation commerciale plus large. 

Mesure des résultats et 

évaluations 

L'IE Business School évalue généralement les performances des 
participants au moyen d'une combinaison de devoirs, d'examens, de 
projets de groupe, de présentations et d'autres méthodes d'évaluation. 
Les critères d'évaluation spécifiques peuvent varier en fonction du 
programme. 

Canal de distribution L'IE Business School propose un mélange de programmes de formation 
virtuels et physiques. Elle a une forte présence en ligne et offre de 
nombreux cours et ressources virtuels. Toutefois, certains programmes 
peuvent nécessiter une présence physique sur le campus de Madrid. 

Communauté des 

alumni 

L'IE Business School dispose d'un solide réseau d'anciens élèves dont 
les diplômés occupent des postes influents dans des entreprises et des 
organisations du monde entier. Les anciens élèves restent souvent 
engagés auprès de l'école et contribuent à sa communauté. 

Histoires de réussite L'IE Business School a produit des anciens élèves qui ont réussi à 
s'imposer dans divers secteurs d'activité. Ces réussites sont souvent 
présentées sur le site web de l'école et dans son matériel promotionnel. 

Niveau d'utilité pour les 

free-lances ou formation 

spécifique pour les free-

lances 

Bien que les programmes de l'IE Business School ne soient pas 
spécifiquement conçus pour les free-lances, nombre de leurs cours sur 
l'entrepreneuriat, le marketing numérique et la gestion d'entreprise 
peuvent s'avérer très utiles pour les free-lances qui cherchent à améliorer 
leurs compétences commerciales, à commercialiser leurs services et à 
gérer leur carrière de manière efficace. 

  

https://landings.ie.edu/masterland-programs-in-business-management-cro?gclid=c76e4135a2411e554cbb25c02551e91d&gclsrc=3p.ds&msclkid=c76e4135a2411e554cbb25c02551e91d&utm_source=bing&utm_medium=cpc&utm_campaign=AO-MAS-BUS-BMNG-ALLP-REGLR-PW-TIER1-ESP-BIN-BRA-LEAD&utm_term=IE%20Business%20School%20Madrid&utm_content=IE%20Business%20School%20-%20ING
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Google Digital Garage – En Ligne 

Formation Google Digital Garage – Online 

Sujet Une gamme de cours et de programmes de formation en ligne gratuits 
sur le marketing numérique, l'entrepreneuriat et le développement des 
entreprises. 

Objectifs Les principaux objectifs de Google Digital Garage sont de fournir aux 
apprenants des compétences numériques essentielles, d'aider les 
particuliers et les entreprises à développer leur présence en ligne et de 
soutenir le développement de carrière à l'ère numérique. 

Méthodologie The Digital Garage est un programme national à but non lucratif de 
Google qui propose des formations gratuites aux compétences 
numériques via une plateforme d'apprentissage en ligne. Cette 
plateforme offre aux individus un plan de formation sur mesure pour 
apprendre les compétences numériques, entièrement gratuitement. Le 
Garage numérique de Google utilise une plateforme d'apprentissage en 
ligne flexible et conviviale. Les cours comprennent souvent des 
conférences vidéo, des quiz, des exercices pratiques et des exemples 
concrets pour aider les participants à acquérir des connaissances 
pratiques. 

Secteur de production Ils proposent des services pour les indépendants et les cours couvrent 
des sujets tels que le marketing en ligne, le développement de sites web 
et les compétences numériques, qui sont très pertinents pour les 
indépendants qui cherchent à commercialiser leurs services en ligne et à 
améliorer leur présence en ligne. 

Mesure des résultats et 

évaluations 

Les progrès et la compréhension des cours sont généralement mesurés 
par des quiz et des évaluations qui sont intégrés dans les cours en ligne. 
Les participants reçoivent un certificat à l'issue du cours, et leurs résultats 
aux quiz et aux évaluations contribuent à la certification finale. 

Canal de distribution Il s'agit d'une plateforme en ligne, où les freelances espagnols peuvent 
accéder à ces ressources depuis n'importe quel endroit disposant d'une 
connexion internet. 

Communauté des 

alumni 

Google Digital Garage ne dispose pas d'une communauté formelle 
d'anciens élèves. Cependant, les apprenants peuvent se connecter et 
s'engager avec d'autres par le biais de diverses plateformes et 
communautés en ligne liées au marketing numérique et à 
l'entrepreneuriat. 

Histoires de réussite Google Digital Garage présente sur son site web des exemples de 
réussite, mettant en scène des personnes et des entreprises qui ont 
bénéficié de la formation. Ces histoires mettent souvent en évidence la 
manière dont les compétences acquises grâce à la plateforme ont eu un 
impact positif sur les carrières et les entreprises 

Niveau d'utilité pour les 

free-lances ou formation 

spécifique pour les free-

lances 

La formation de Google Digital Garage est très utile pour les 
indépendants. Les cours de marketing numérique, de publicité en ligne, 
de développement de sites web et d'analyse de données peuvent aider 
les indépendants à renforcer leur présence en ligne, à commercialiser 
leurs services et à acquérir des compétences numériques précieuses 
pour améliorer leur carrière en tant qu'indépendant 

  

http://learndigital.withgoogle.com/
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IESE Business School 

Formation IESE Business School 

Sujet Soutien à l'esprit d'entreprise et aux indépendants 

Objectifs Le programme vise à doter les entrepreneurs et les indépendants en 
herbe des connaissances et des compétences nécessaires pour lancer 
et gérer avec succès leur propre entreprise. Il fournit également des 
ressources précieuses pour la mise en réseau et la croissance. 

Méthodologie Le programme propose une combinaison de sessions en classe, 
d'ateliers et d'apprentissage en ligne. Les participants travaillent sur des 
projets d'entreprise réels, bénéficient d'un mentorat et ont accès à un 
large éventail de ressources. 

Secteur de production Le programme est conçu pour s'appliquer à diverses industries et n'est 
pas spécifique à un secteur particulier. 

Mesure des résultats et 

évaluations 

Les performances sont évaluées au moyen de présentations de projets, 
d'études de cas et d'examens. En outre, les participants sont encouragés 
à mesurer leur succès à travers la croissance et la durabilité de leurs 
propres entreprises. 

Canal de distribution Le programme propose à la fois des cours physiques sur le campus de 
l'IESE Business School à Barcelone et des cours virtuels pour les 
apprenants à distance. 

Communauté des 

alumni 

Oui, l'IESE Business School dispose d'un réseau actif d'anciens élèves 
qui offre un soutien permanent, des possibilités de mise en réseau et un 
accès aux ressources. 

Histoires de réussite Plusieurs entrepreneurs et travailleurs indépendants ont été diplômés des 
programmes de l'IESE Business School et ont créé des entreprises 
florissantes en Espagne et ailleurs. Ces réussites sont souvent partagées 
comme source d'inspiration pour les participants actuels et futurs. 

Niveau d'utilité pour les 

free-lances ou formation 

spécifique pour les free-

lances 

Cette formation est très utile pour les freelances qui souhaitent se lancer 
dans l'entrepreneuriat ou pour ceux qui cherchent à développer leur 
activité de freelance pour en faire une entreprise à part entière. 

 

Crehana 

Formation Crehana 

Sujet Cours en ligne sur l'entrepreneuriat 

Objectifs Crehana propose une série de cours en ligne conçus pour aider les 
individus à démarrer leur parcours entrepreneurial. Les cours couvrent 
divers aspects de l'entrepreneuriat, de la génération d'idées au 
développement d'une entreprise. 

Méthodologie Les cours de Crehana sont entièrement dispensés en ligne et 
comprennent des leçons vidéo, des quiz, des devoirs et des projets. Les 
participants peuvent apprendre à leur propre rythme et accéder au 
matériel de cours depuis n'importe quel endroit. 

Secteur de production Les cours sont conçus pour s'adapter à différents secteurs de produits et 
modèles d'entreprise, ce qui les rend appropriés pour un large public. 

Mesure des résultats et 

évaluations 

Les participants reçoivent un certificat à l'issue de la formation. La 
réussite est mesurée par les compétences acquises et la capacité à les 
appliquer dans des situations professionnelles pratiques. 

Canal de distribution Les cours de Crehana sont dispensés par le biais d'une plateforme 
virtuelle, ce qui les rend accessibles aux indépendants et aux 
entrepreneurs en herbe dans toute l'Espagne. 

Communauté des 

alumni 

Crehana offre une communauté en ligne où les participants peuvent se 
connecter, partager leurs expériences et collaborer à des projets. Il s'agit 
d'une ressource précieuse pour le réseautage et le soutien. 

https://www.iese.edu/
https://www.crehana.com/
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Histoires de réussite Crehana présente des exemples de réussite de personnes qui ont suivi 
ses cours et utilisé les connaissances acquises pour lancer des 
entreprises prospères ou des carrières d'indépendants. 

Niveau d'utilité pour les 

free-lances ou formation 

spécifique pour les free-

lances 

Les cours en ligne de Crehana sur l'entrepreneuriat sont particulièrement 
utiles pour les indépendants qui cherchent à se lancer dans 
l'entrepreneuriat ou à développer leurs compétences pour mieux gérer 
leur carrière d'indépendant. 
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GRÈCE 
Building Your Freelancing Career Specialization  

Formation Coursera - Dans le monde entier : Building Your Freelancing Career 
Specialization par l'Institut des arts de Californie. 

Sujet Il s'agit de libérer le potentiel des compétences d'un apprenant en lançant 
une entreprise de freelancing prospère. Ce thème aborde l'art de 
transformer son expertise en une entreprise rentable, lui permettant de 
prendre le contrôle de sa carrière. En apprenant les éléments essentiels 
pour devenir son propre patron, de la monétisation de ses talents à la 
jouissance de la liberté inégalée qu'offre le freelancing. 

Objectifs Le programme de certificat vise à doter les participants de compétences 
recherchées, enseignées par des experts universitaires et industriels. 
Grâce à des projets pratiques, les étudiants maîtriseront des sujets ou 
des outils spécifiques et acquerront une compréhension approfondie des 
concepts clés. À l'issue du programme, les participants recevront un 
certificat de l'Institut californien des arts. 

Méthodologie Coursera s'est associé à CALARTS pour offrir ce cours en ligne qui est à 
la fois rigoureux sur le plan académique et pertinent sur le plan pratique. 
La plateforme utilise une approche modulaire, comprenant des 
conférences vidéo, des quiz, des devoirs évalués par les pairs et des 
projets pratiques pour assurer un apprentissage complet. Les étudiants 
peuvent interagir avec leurs pairs par le biais de forums de discussion, et 
une fois la spécialisation achevée avec succès, ils obtiennent un 
certificat. 

Secteur de production Bien que cette spécialisation soit généralement conçue pour doter les 
apprenants de compétences applicables à diverses industries, elle n'est 
généralement pas limitée à un secteur de produits spécifique. Les cours 
de cette spécialisation couvrent des sujets essentiels tels que la 
planification d'entreprise, le marketing, l'acquisition de clients et la gestion 
financière, tous adaptés aux défis et aux opportunités uniques auxquels 
sont confrontés les entrepreneurs et les indépendants. 

Mesure des résultats et 

évaluations 

Coursera évalue les résultats de cette spécialisation à l'aide d'un mélange 
de questionnaires à choix multiples, de devoirs évalués par les pairs et 
de projets pratiques. Après avoir réussi toutes les évaluations et tous les 
cours de la spécialisation, les étudiants obtiennent un certificat, qui 
constitue un indicateur tangible de leur maîtrise du sujet. L'évaluation des 
cours et les commentaires fournissent un retour d'information sur 
l'efficacité de la spécialisation. 

Canal de distribution Le canal de diffusion de la spécialisation est virtuel. Elle est proposée en 
ligne, ce qui permet aux apprenants d'accéder au matériel depuis 
n'importe quel endroit disposant d'une connexion internet. 

Communauté des 

alumni 

Coursera n'entretient pas formellement d'anciens étudiants. Cependant, 
les apprenants peuvent se connecter les uns aux autres par le biais de 
forums de discussion sur les cours, de groupes LinkedIn ou d'autres 
plateformes de médias sociaux pour former des réseaux informels. 

Histoires de réussite Oui, Coursera présente des exemples de réussite et des témoignages 
sur son site web et son blog, mettant en avant les apprenants qui ont 
bénéficié de la spécialisation. Ces histoires vont de l'avancement de 
carrière et des changements d'emploi au développement personnel et à 
l'acquisition de nouvelles compétences. Certains apprenants ont même 
créé leur propre entreprise après avoir suivi cette spécialisation. 

Niveau d'utilité pour les 

free-lances ou formation 

Ce programme est conçu sur mesure pour les freelances et offre des 
informations précieuses à ceux qui souhaitent aiguiser leur sens des 
affaires et gérer avec succès leur carrière de freelance. 

https://www.coursera.org/specializations/freelancing
https://www.coursera.org/specializations/freelancing


Projet nº : 2022-1-ES01-KA220-VET-000085594 

 

 

spécifique pour les free-

lances 

 

Digital Freelancer Nanodegree 

Formation Udacity – dans le monde entier, Digital Freelancer Nanodegree par 
Udacity 

Sujet Les participants au programme profitent de la demande croissante de 
travailleurs indépendants numériques en établissant leur marque 
personnelle et en lançant une entreprise en ligne florissante. 

Objectifs À l'issue de ce programme, les diplômés posséderont les compétences 
nécessaires pour trouver et commercialiser efficacement leurs services 
auprès des clients, définir avec précision l'étendue des projets afin de 
fixer les attentes des clients et d'établir les prix, gérer les relations avec 
les clients tout au long du cycle de vie du projet, et assurer la facturation 
et le recouvrement des paiements dans les délais impartis. 

Méthodologie Tous les programmes d'Udacity offrent une expérience d'apprentissage 
complète qui comprend des projets du monde réel et un contenu immersif 
développé en collaboration avec des entreprises de premier plan. Les 
apprenants bénéficient d'une assistance immédiate directement dans la 
classe virtuelle, ce qui améliore leur parcours éducatif. En outre, les 
programmes donnent accès à des évaluations de portefeuilles GitHub et 
à l'optimisation de profils LinkedIn, dotant les apprenants des outils dont 
ils ont besoin pour faire progresser leur carrière et obtenir des postes bien 
rémunérés. 

Secteur de production Bien qu'Udacity se concentre fortement sur les domaines liés à la 
technologie, les compétences acquises peuvent souvent être appliquées 
à toute une série d'industries qui utilisent des technologies ou des 
méthodologies similaires. 

Mesure des résultats et 

évaluations 

Udacity évalue les résultats de l'apprenant par le biais de projets réels 
examinés par des experts, de quiz et d'examens occasionnels. Le soutien 
d'un mentor offre une évaluation continue, tandis que les examens du 
portefeuille GitHub fournissent une évaluation technique. À l'issue d'un 
programme Nanodegree, les apprenants reçoivent un certificat attestant 
de leur maîtrise des compétences et de leur aptitude à entrer sur le 
marché du travail. 

Canal de distribution Le canal de transmission du Nanodegree est virtuel. Il est proposé en 
ligne, ce qui permet aux apprenants d'accéder au matériel depuis 
n'importe quel endroit disposant d'une connexion internet. 

Communauté des 

alumni 

Udacity dispose d'un réseau d'anciens étudiants qui permet aux diplômés 
de ses programmes Nanodegree de se connecter, de créer des réseaux 
et de partager des opportunités. Ils facilitent souvent cela par le biais de 
plateformes en ligne telles que les groupes LinkedIn, les webinaires 
d'anciens étudiants et les réunions virtuelles. Certaines communautés 
locales peuvent également organiser des événements en personne ou 
des sessions d'étude. 

Histoires de réussite Oui, Udacity présente des exemples de réussite et des témoignages sur 
son site web, mettant en avant les apprenants qui ont bénéficié du 
Nanodegree. Ces histoires vont de l'avancement professionnel au 
développement personnel. 

Niveau d'utilité pour les 

free-lances ou formation 

spécifique pour les free-

lances 

Ce programme est conçu sur mesure pour les freelances numériques, 
offrant des informations précieuses à ceux qui souhaitent aiguiser leur 
sens des affaires numériques et gérer avec succès leur carrière de 
freelance numérique. 

  

https://www.udacity.com/course/digital-freelancer-nanodegree--nd083?_gl=1*1hloskv*_up*MQ..&gclid=CjwKCAjwo9unBhBTEiwAipC117B135d-xtUDN2VHDL-K5L9VgFM0U8mZABtmq4QQ_np53mRFe-p4dxoCifwQAvD_BwE
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Conclusion  
Dans l'ensemble, des possibilités de formation à l'entrepreneuriat sont disponibles dans différentes 
régions et couvrent différents sujets. Les programmes généraux d'entrepreneuriat fournissent une 
base aux entrepreneurs en herbe, y compris les indépendants, en leur offrant des compétences et 
des connaissances utiles. De plus, les cours de marketing digital et de présence en ligne sont 
largement accessibles et très utiles pour les freelances souhaitant améliorer leur visibilité en ligne 
et acquérir des clients. 
En général, les cours spécifiques à un secteur sont principalement destinés à des secteurs de niche. 
Les programmes de coaching et de mentorat ainsi que les programmes de gestion d'entreprise et 
d'innovation sont répandus et offrent une formation complète pour la croissance de l'entreprise, au 
profit des freelances souhaitant passer à un niveau supérieur. 
Cependant, il reste encore de nombreux éléments de cursus de formation à développer pour un 
public de freelances : 
 

 Programmes spécifiques - Freelance personnalisé : Il existe un besoin de formation plus 

spécialisée conçue exclusivement pour les freelances, répondant à leurs défis uniques, 

notamment la gestion des clients, la tarification et la portée du projet. 

 Réseautage et développement communautaire des freelances : De nombreux 

programmes manquent de communautés formelles d'anciens élèves, ce qui nécessite le 

développement de réseaux et de communautés spécifiquement pour les freelances, offrant 

un soutien, des opportunités de collaboration et du mentorat. 

 Évaluation Sur mesure pour les freelances : Les programmes existants mesurent souvent 

des résultats tels que les placements et les connexions avec les entreprises, qui peuvent ne 

pas correspondre aux indicateurs de réussite des freelances. Des mesures d'évaluation 

personnalisées pour les freelances sont essentielles. 

 Formation spécialisée des freelances sur le terrain : Une formation spécialisée pour les 

freelances dans divers secteurs de niche, tels que les soins de santé, l'art ou la durabilité, 

est nécessaire pour répondre à leurs besoins et opportunités uniques. 

 Plateformes en ligne pour la formation des freelances : D'autres plateformes en ligne 

pourraient être développées offrant une formation complète pour les freelances, couvrant la 

gestion d'entreprise et les compétences spécialisées pertinentes pour le freelance, comme 

l'a souligné Freelance Business. 

 Mentorat et application pratique : Les freelances recherchent souvent des conseils 

pratiques et un mentorat. Les programmes doivent intégrer des éléments de mentorat et des 

possibilités d'application pratique pour améliorer la réussite des pigistes. 

En résumé, il existe de nombreuses options de formation liées à l'entrepreneuriat, mais les 
programmes adaptés et personnalisés spécialement conçus pour les freelances manquent de 
marché. Ces programmes doivent répondre aux défis et aux opportunités uniques des freelances et 
fournir un soutien par le biais de communautés et de mentorat. 
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Chapitre 4 - Le Business Model de l'Incubateur 

Freelance 
 
 

 
Source : Image par vectorjuice sur Freepik (https://bit.ly/3VAPt1w) 
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Introduction 
 
Un modèle d'entreprise est un outil conceptuel utilisé pour décrire comment une organisation « crée, 

distribue et capture de la valeur ». Par conséquent, il peut être défini comme l'ensemble des 

pratiques organisationnelles et des solutions stratégiques utilisées pour obtenir un avantage 

concurrentiel sur le marché. 

Cet outil doit être flexible et dynamique, et il est fondamental pour créer la base de toute activité 

entrepreneuriale. Ce manuel rassemble toutes les réflexions et suggestions sur le projet Freelance 

Incubator, afin de créer un Business Model accessible à tous ceux qui souhaitent le mettre en œuvre, 

que ce soit dans sa version virtuelle ou « physique ». 

Quel que soit le domaine d'activité, pour qu'une entreprise réussisse, il est essentiel de créer de la 

valeur pour ses clients : pour cette raison, le Business Model est le premier document qui doit être 

développé et qui sera utile à la planification stratégique. Chaque organisation crée de la valeur pour 

ses clients lorsqu'elle les aide à : 

● Effectuer une tâche précieuse  

● Satisfaire un souhait  

● Résoudre un problème. 

 

Pour comprendre ce qu'est le Business Model, il est utile de le considérer comme le « système 

d'exploitation » d'une organisation, tandis que les processus individuels représentent les 

programmes et les applications. En d'autres termes, c'est la structure logique en amont : elle définit 

les relations et le comportement de chaque élément individuel et permet un travail fluide, optimisé 

et productif. 

Le concept de Business Model est relativement récent : la terminologie a été mentionnée pour la 

première fois en 1957 dans l'article « Sur la construction d'un jeu d'entreprise multi-personnes, multi-

étapes » 1 

Ce n'est que vers la fin des années 1990 que le concept de Business Model a pris de l'importance, 

suscitant un intérêt croissant de la part de la communauté scientifique et au-delà. Comme déjà écrit, 

la définition la plus célèbre du Business Model est celle du chercheur suisse Alexander Osterwalder, 

qui l'a décrit comme « l'outil conceptuel qui décrit comment une entreprise crée, distribue et capture 

de la valeur ».  

À cet égard, tous les experts du domaine s'accordent à dire que le Business Model devrait comporter 

les éléments suivants : 

 

1. La proposition de valeur de l'organisation  

2. Les segments de marché qu'il adresse 

3. La structure de sa chaîne de valeur 

4. Les mécanismes d'acquisition de valeur 

5. La manière dont tous les éléments énumérés ci-dessus sont liés dans une architecture 

spécifique à l'organisation ou à l'entreprise individuelle. 

 

                                                
1 « Sur la construction d'un jeu d'entreprise multi-personnes et multi-étapes » 
(https://www.jstor.org/stable/167246?casa_token=00wjB7zh_M4AAAAA:oCsFDIQ78yqzzHN2uvLVjGSg9X3k
RvYAKk0fGrR_kaGiHSwjPq-
SiUysrshdhWyzHsYBfgeFNqmhwql22M3nCXWIAch452YCgfd0OBx80sME_kqjqouT 

https://www.jstor.org/stable/167246?casa_token=00wjB7zh_M4AAAAA:oCsFDIQ78yqzzHN2uvLVjGSg9X3kRvYAKk0fGrR_kaGiHSwjPq-SiUysrshdhWyzHsYBfgeFNqmhwql22M3nCXWIAch452YCgfd0OBx80sME_kqjqouT
https://www.jstor.org/stable/167246?casa_token=00wjB7zh_M4AAAAA:oCsFDIQ78yqzzHN2uvLVjGSg9X3kRvYAKk0fGrR_kaGiHSwjPq-SiUysrshdhWyzHsYBfgeFNqmhwql22M3nCXWIAch452YCgfd0OBx80sME_kqjqouT
https://www.jstor.org/stable/167246?casa_token=00wjB7zh_M4AAAAA:oCsFDIQ78yqzzHN2uvLVjGSg9X3kRvYAKk0fGrR_kaGiHSwjPq-SiUysrshdhWyzHsYBfgeFNqmhwql22M3nCXWIAch452YCgfd0OBx80sME_kqjqouT
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En résumé, le Business Model illustre la proposition de valeur d'une organisation en identifiant 

clairement son public cible, les principaux fournisseurs auprès desquels elle obtient les matériaux 

dont elle a besoin pour la production, les caractéristiques du processus de production qu'elle 

souhaite mettre en œuvre, etc. 

 

Le modèle d'affaires doit être très dynamique et flexible car, quel que soit son succès, il serait 

impensable de croire qu'il puisse l'être éternellement. Afin de continuer à créer de la valeur, elle doit 

être modifiée et adaptée aux conditions changeantes à l'intérieur et à l'extérieur de l'organisation 

elle-même. Le Business Model est le point de référence où sont rassemblées les solutions 

organisationnelles et stratégiques grâce auxquelles une organisation acquiert un avantage 

concurrentiel. 

 

Le modèle d'affaires : 

● fournit aux organisations (à but lucratif ou non lucratif) des lignes directrices par lesquelles 

l'innovation se transforme en acquisition de valeur, grâce à une stratégie spécifique 

capable de fournir un avantage concurrentiel sur la concurrence ; 

● définit un modèle organisationnel qui permet de partager les connaissances au sein de 

l'organisation et de tirer le meilleur parti des ressources humaines, favorisant ainsi les 

conditions idéales pour stimuler l'innovation ; 

● identifier les relations d'interaction et de coopération avec les fournisseurs et les clients ; 

● établit des méthodes et des outils d'analyse continue des résultats. 

 

Le canevas du modèle d'affaires 

Il existe plusieurs outils pour aider les entrepreneurs et les start-ups à représenter de manière claire 

et concise leur proposition de valeur. Le plus célèbre des différents outils et méthodes de 

visualisation est sans aucun doute le Business Model Canvas, inventé par Alexander Osterwalder. 

Ce modèle a révolutionné la façon de représenter un modèle d'entreprise : grâce à lui, chacun a la 

possibilité de comprendre les éléments complexes qui concernent le fonctionnement de toute une 

organisation, de manière simple et extrêmement intuitive. Le modèle Canvas est basé sur un 

langage visuel facile à apprendre et accessible au-delà du contexte professionnel. Il est structuré en 

9 blocs qui permettent de visualiser et d'imaginer les éléments constitutifs de chaque Business 

Model grâce à une représentation graphique simplifiée des principales activités sous-jacentes à 

l'entreprise. Cela permet une visualisation claire de sa logique de création, de distribution et de capture de valeur. 

Grâce au Business Model Canvas, il est possible d'obtenir une représentation globale de la réalité 

de l'entreprise en tant que grand écosystème d'activités interdépendantes. Dans la partie supérieure 

du modèle, les informations non financières telles que les ressources clés, les partenaires, les 

canaux de distribution et les segments de consommateurs sont représentées ; La partie inférieure, 

quant à elle, est dédiée aux informations financières telles que la structure des coûts et des revenus. 

Au cœur du modèle se trouve la proposition de valeur qu'une organisation apporte au marché, 

exprimée en termes d'avantages, tangibles ou intangibles, que les consommateurs peuvent obtenir 

de l'achat et de l'utilisation d'un produit ou d'un service spécifique. 

Tous ces éléments réunis permettent d'obtenir une vision homogène des facteurs clés d'une 

organisation : 

● qui sont leurs clients et ce qu'ils pensent ; 

● la proposition de valeur ; 
● les canaux pour interagir avec les clients. 
● les relations établies avec les clients. 

● les flux de revenus ; 
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● les stratégies et les ressources clés ; 

● partenariats et activités clés ; 
● flux et revenus. 

 
Ce modèle est un excellent outil pour avoir une vision claire de chaque projet d'affaires et vous 
permet de comprendre ce qui doit être innové et où intervenir afin d'améliorer et d'augmenter vos 
services et/ou produits. 

Les segments de clientèle 

Le bloc Segments de clientèle du Business Model Canvas décrit les différents groupes de personnes 
et/ou d'organisations auxquels l'organisation s'adresse. Définir votre Business Model à partir de ce 
bloc est crucial : il vous permet de construire l'ensemble des produits et services que vous avez 
l'intention d'offrir, en les basant sur les besoins spécifiques de chaque groupe de clients spécifique. 
 
Ce bloc répond principalement à deux questions : 

● Pour qui créez-vous de la valeur ? 
● Qui sont vos clients les plus importants ? 

 
Les clients sont au cœur de tout modèle d'entreprise : sans eux, l'organisation elle-même n'existerait 
pas. Afin de les servir au mieux, il est nécessaire de les connaître et de pouvoir identifier précisément 
les segments de clientèle à cibler. 
 
Les segments - plus grands ou plus petits - peuvent être reconnus sur la base de : 

● les exigences communes ; 
● comportement similaire ; 

● caractères de similitude ; 
● le type de secteur dans lequel ils opèrent. 
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Au-delà des caractéristiques géographiques, sociales ou démographiques, il est conseillé de se 
mettre à la place de vos clients et d'en dresser un profil psychographique, en tenant compte de 
divers aspects « psychologiques » : 

● quelle est la propension au risque et à l'innovation de nos interlocuteurs ; 

● où, quand, selon quels critères ils achètent ; 
● ce qu'ils font pendant leur temps libre, qui les influence, ce qui les fait se sentir bien et ce qui 

les fait se sentir mal ; 
● ce qui les fait s'exclamer « Wow ! », etc. 

 
L'avantage de cette approche est que le Business Model est renforcé : vous commencez par un 
profil client qui vous permet de mieux comprendre ce que les clients sont réellement prêts à payer. 
 
D'un autre point de vue, on peut dire que les groupes de clients représentent des segments distincts 
si : 

● leurs besoins nécessitent une offre distincte ; 
● ils sont atteints par différents canaux de distribution ; 
● ils nécessitent différents types de relations ; 

● ils ont une rentabilité différente ; 
● ils sont prêts à payer pour différents aspects de l'offre. 

 
Ce bloc est également utile pour identifier le marché cible, qui est, dans le cas du projet 

DIGIfreelancer et de l'incubateur Freelance, un marché de masse. En d'autres termes, un marché 

se compose d'un grand segment car la valeur offerte, les canaux de distribution et les relations se 

concentrent sur des clients ayant des besoins et des problèmes similaires.  

Le projet DIGIfreelancer cible principalement les freelances opérant en Europe. Le partenariat a 

décidé de cibler ce segment de marché car l'économie du freelance est une réalité qui gagne de 

plus en plus en importance dans le monde du travail et des affaires, grâce aux nouvelles 

technologies et aux changements sociaux.  

Au cours des deux dernières décennies, le phénomène du freelancing a pris des proportions 

importantes, grâce au potentiel croissant d'Internet et aux avantages que les entreprises tirent de la 

collaboration avec des « talents à la demande ». La crise financière de 2008 a marqué l'introduction 

de ce nouveau type de « prestataire de services » sur le marché. La pandémie de coronavirus et le 

phénomène Big Quit qui s'en est suivi ont transformé ou transformeront de nombreux employés en 

freelances.  

Le nombre de personnes se disant intéressées à devenir freelances augmente, mais sans une bonne 

préparation - non seulement pour l'aspect technique du travail, mais aussi pour la dynamique de 

l'entrepreneuriat - il y a un risque de se retrouver avec une économie indépendante qui n'est ni 

durable ni compétitive.  

Selon diverses recherches, au cours des cinq prochaines années, plus de la moitié des talents des 

entreprises choisiront le travail indépendant. Parmi ceux qui resteront employés, une grande partie 

développera des projets parallèles en tant que freelances. 

L'économie du freelance est alimentée par trois facteurs technologiques : 

1) Internet a permis de se connecter avec n'importe qui dans le monde.  

2) Les outils de travail à distance ont permis de collaborer avec n'importe qui dans le monde. 

3) Les outils de flux de travail (contrats, paiements, gestion de projet) ont permis aux 

freelances de gérer des entreprises individuelles évolutives et rentables. 

L'externalisation à des prestataires externes n'est pas nouvelle. Mais historiquement, 

l'externalisation a nécessité des sociétés de recrutement, des consultants et des agences 

temporaires. L'innovation de l'économie du freelance est que les entreprises peuvent désormais 

toucher directement les talents dont elles ont besoin, au lieu de passer par un intermédiaire (agence, 
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société RH). Ils peuvent se connecter, communiquer, collaborer et contracter directement avec un 

freelance partout dans le monde. 

Cependant, les chercheurs ont tiré la sonnette d'alarme sur les nombreux défis au travail et les 

conditions d'emploi qu'il crée, qui ont été exacerbés par la pandémie : salaires irréguliers, problèmes 

de santé et de sécurité et horaires de travail imprévisibles. Les freelances font face aux fluctuations 

du marché et s'engagent à mettre constamment à jour leurs compétences professionnelles et 

entrepreneuriales, évoluant dans un contexte de manque de définitions spécifiques où ils 

poursuivent le modèle économique défini pour les grandes organisations, les start-ups ou les 

entreprises. 

Si les métiers du digital ont trouvé leur débouché naturel dans la formule du freelance depuis leur 

création, il est vrai qu'il existe une tendance émergente qui voit la création de freelances dans tous 

les domaines de service, qu'ils soient artisanaux ou intellectuels. Le nombre de freelances ne cesse 

de croître en Europe et dans le monde, mais ni les politiques de soutien et de protection de la 

catégorie, ni les possibilités de formation visant à augmenter non seulement leur nombre mais aussi 

leur qualité en termes de compétences entrepreneuriales ne se développent au même rythme. 

L'objectif de ce projet est la création d'un incubateur virtuel pour les freelances qui peut être la 

référence pour tous les besoins de conseil ou de formation liés au développement entrepreneurial 

individuel, y compris l'acquisition des compétences numériques qui représentent le facteur de 

succès dans un marché ouvert et numérique. 

Si l'on regarde les programmes d'accélération développés et mis en œuvre jusqu'à présent, on 
constate qu'ils sont centrés sur une seule catégorie de clients : les start-ups, parfois divisées en 
cohortes ou en classes selon le secteur qu'elles ciblent. Certains accélérateurs se concentrent 
particulièrement sur les entrepreneurs qui ont un modèle d'affaires lorsqu'ils démarrent une 
entreprise, mais celui-ci est souvent partiellement formé et incomplet. Souvent, ils n'ont pas encore 
développé de proposition de valeur et parfois ils sont juste quelqu'un avec une idée. 
Comme déjà mentionné, l'incubateur de freelances qui sera développé dans le cadre du projet 
DIGIfreelancer ciblera le segment des freelances, qui se divise comme suit : 

● les aspirants freelances (ceux qui entrent dans le monde du travail pour la première fois), 

● les aspirants freelances (issus d'une expérience professionnelle antérieure en tant que 

salariés), 

● les freelances en activité depuis moins de deux ans, 

● les freelances qui sont en activité depuis plus de deux ans et qui souhaitent développer leur 

activité et gagner en innovation et en compétitivité, 

● les freelances offrant des services à d'autres freelances. 

Pour chacun de ces clients, nous avons développé un buyer persona, c'est-à-dire une représentation 
fictive d'un client type, créée sur la base des données collectées grâce à l'enquête que nous avons 
soumise aux freelances européens dans la première phase du projet, mais aussi grâce à notre 
connaissance du secteur en général. 
Les buyer personas ont été développés en tenant compte non seulement de leurs caractéristiques 
sociodémographiques, mais aussi de leurs caractéristiques psychographiques et 
comportementales.  
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 CATÉGORIE : aspirants free-lances (ceux qui entrent 

dans le monde du travail pour la première fois) 

Nom Andrej 

Âge 24 ans 

Situation familiale Célibataire 

Éducation Diplômé en sciences politiques 

Provenance Pologne 

DONNÉES PSYCHOGRAPHIQUES 

● Personnalité - Andrej est un enthousiaste ; depuis son plus jeune âge, il participe à de 

nombreux projets différents (à l'école, à l'église, dans les sports), apportant une 
contribution active. C'est un garçon extraverti qui aime être avec ses amis et rencontrer de 
nouvelles personnes. Il aime prendre des initiatives et participer à des fêtes, où il peut 
s'amuser avec d'autres jeunes comme lui. 

● Valeurs - indépendance, professionnalisme, amitié, innovation, liberté. 
● Préjugés - il a grandi avec l'idée que seules les personnes issues de familles aisées 

peuvent être entrepreneurs ; cependant, son désir de liberté le pousse à s'essayer au 
freelancing et à travailler dur pour réaliser ses projets. Il pense qu'il peut tout apprendre 
"sur le tas" et a terminé l'université uniquement pour faire plaisir à ses parents. Il n'aime 
pas les études et pense qu'il n'est pas nécessaire de travailler dans le monde de 
l'informatique. C'est pourquoi il a choisi une faculté généraliste. 

● Peurs - Il a peur de ne pas pouvoir gagner suffisamment d'argent et par conséquent de 

ne pas pouvoir mener le style de vie qu'il souhaite sans le soutien financier de ses parents, 
qui l'ont soutenu pendant ses études universitaires. 

● Centres d'intérêt - Passionné d'informatique depuis l'enfance, il aime passer son temps 

à jouer à des jeux vidéo, à programmer des sites web et à monter des vidéos (qu'il publie 
souvent sur ses chaînes sociales). Sports : il joue au football avec des amis au moins une 
fois par semaine et fréquente régulièrement une salle de sport. 

● Mode de vie : il a récemment obtenu son diplôme et vit avec quelques colocataires depuis 

quelques années. Il a toujours été soutenu financièrement par ses parents 

BESOINS, OBJECTIFS ET MOTIVATIONS 

Il a besoin d'asseoir son projet sur des bases solides afin d'avoir davantage confiance en sa 
capacité à devenir une véritable profession. Il veut faire un travail qui lui plaît et transformer ses 
passions de jeunesse en profession, mais il ne veut pas travailler pour une agence, car il aimerait 
se sentir libre et gérer son propre temps. 
CRITÈRES DE DÉCISION 

Il veut des solutions efficaces qui lui apportent des résultats en peu de temps. Le facteur 
économique pèse lourd dans ses décisions. Il préfère les chemins qui lui permettent de rencontrer 
des gens et de se faire de nouveaux amis. 
OBSTACLES À L'ACHAT 

Des parcours trop chers et qui n'apportent pas de résultats immédiats. L'idée de travailler dur ne 
lui plaît pas, même si c'est nécessaire pour réaliser un projet qu'il aime. 
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 CATÉGORIE : aspirants free-lances (issus d'expériences 

professionnelles antérieures en tant que salariés) 

Nom Giovanna 

Âge 40 ans 

Situation familiale Mariée, deux enfants 

Éducation Licence en droit 

Provenance Italie 

DONNÉES PSYCHOGRAPHIQUES 

● Personnalité - Giovanna est une jeune femme ambitieuse et déterminée. Elle est sociable 

et extrêmement ironique. Elle s'implique dans le bénévolat et suit avec passion les activités 
extrascolaires de ses enfants. Elle est toujours prête à donner un coup de main à ceux qui 
lui demandent de l'aide ou aux personnes qu'elle pense être en difficulté. Elle est parfois 
considérée comme intrusive, mais elle se considère comme extrêmement empathique. 

● Valeurs - Famille, loyauté, engagement, compétence, efficacité. 

● Préjugés - Elle a grandi dans une famille où régnait le culte de l'emploi permanent et a fait 

carrière malgré le fait qu'elle n'aimait pas vraiment travailler en tant qu'avocate. Elle ne 
croit pas aux solutions qui semblent trop belles pour être vraies. 

● Peurs - Elle veut changer d'emploi et faire de sa passion pour les médias sociaux et 

l'écriture un métier ; elle a peur de ne pas pouvoir gagner autant que ce qu'elle gagne 
aujourd'hui en tant que salariée. Elle a peur de ne pas être assez bonne, même si ses 
amis lui disent qu'elle a ce qu'il faut.  

● Centres d'intérêt - Elle lit beaucoup de romans et aime aller au cinéma avec son mari ou 

ses amis. Elle assiste à des expositions et des conférences sur le monde de la 
communication, du marketing et des médias sociaux. Elle passe beaucoup de temps sur 
Instagram et sur son blog de cuisine, où elle publie les recettes qu'elle expérimente, surtout 
le week-end. 

● Mode de vie - Elle a construit une famille comme celles que l'on peut voir dans les 

publicités : elle s'occupe de son mari et de ses enfants, mais ne renonce pas à son temps 
libre pour elle-même. Elle veut être une mère dévouée et aime voyager avec sa famille, 
même si elle ne dédaigne pas de rester tranquille à la maison et de savourer sa cuisine, 
surtout le dimanche. Elle n'a jamais eu de problèmes financiers : pendant ses études 
universitaires, elle se consacrait à ses études et ses parents subvenaient à ses besoins ; 
aujourd'hui, son mari et elle gagnent bien leur vie et peuvent s'offrir divers loisirs. 

BESOINS, OBJECTIFS ET MOTIVATIONS 

Faire un travail qui lui fait plaisir (aller au bureau le lundi matin est devenu un fardeau) ; elle veut 

faire un travail qui a un impact sur les autres et sur elle-même ; elle est motivée par le désir 

d'expérimenter et de relever de nouveaux défis. Elle veut avoir plus de pouvoir de décision sur son 

temps. 

CRITÈRES DE DÉCISION 

Qualité du produit/service ; lorsqu'elle doit faire des investissements importants, elle se fie 

beaucoup à l'opinion de ses proches. Elle recherche des informations et compare les 

produits/services. 

OBSTACLES À L'ACHAT 

Elle ne se sent pas à la hauteur de certaines situations, elle ne sait donc pas si ce sont les bonnes 

opportunités pour elle ; elle a l'impression qu'elle n'a pas beaucoup de temps, qu'il est un peu tard 
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pour saisir certaines opportunités. Elle n'a pas beaucoup de temps à consacrer à la formation, 

même si elle le souhaiterait beaucoup. 

 CATÉGORIE : les free-lances en activité depuis moins de 

deux ans 

Nom Maria Pilar 

Âge 30 ans 

Situation familiale Célibataire 

Éducation Diplômé en sciences de la 

communication 

Provenance Espagne 

DONNÉES PSYCHOGRAPHIQUES 

● Personnalité - Maria Pilar peut être décrite comme un "esprit libre". Travailler dans une 

entreprise a été difficile pour elle car elle a eu du mal à s'adapter aux horaires de bureau, 
à la routine et aussi au fait qu'elle devait travailler pour des clients qu'elle n'aurait jamais 
choisis. Elle est têtue et lorsqu'elle se lance dans un projet, elle parvient toujours à le 
réaliser. Elle se sent également fragile et doute très souvent de ses capacités. 

● Valeurs - L'écologie, la spiritualité, l'engagement, le changement, l'amour. 
● Préjugés - Elle pense que ceux qui gagnent beaucoup d'argent le font de manière impure 

; elle n'aime pas vendre, perçoit parfois l'argent comme quelque chose de " sale " et pour 
cette raison, elle a du mal à solliciter ses clients lorsqu'ils sont en retard dans leurs 
paiements ; elle pense qu'elle ne pourra jamais gagner beaucoup d'argent et en même 
temps avoir un mode de vie durable. 

● Peurs - Son entreprise ne semble pas vouloir se développer d'une manière ou d'une autre. 

Elle travaille dur, le flux de clients est constant, mais elle ne parvient jamais à mettre quoi 
que ce soit de côté et s'inquiète donc pour son avenir.  

● Centres d'intérêt - Adepte de la pleine conscience, elle pratique le yoga et assiste souvent 

à des séminaires sur les disciplines holistiques. Elle lit les cartes de tarot à ses amis pour 
s'amuser, aime passer des heures entières à la bibliothèque et regarder ses séries 
préférées à la télévision (elle a une passion pour les K-dramas). 

● Mode de vie - Elle est végétarienne et cherche toujours des recettes à expérimenter. Elle 

aime la nature et passe ses week-ends à l'extérieur autant que possible. Elle possède son 
propre appartement, hérité de sa grand-mère, mais n'a que peu d'économies à la banque. 
Elle s'efforce toujours d'adopter un mode de vie durable. Elle achète peu et recycle 
beaucoup. Elle sort très peu, généralement pour aller à la salle de sport ou au cinéma. 
Elle voyage peu mais vit dans une très belle ville dont elle aime découvrir de nouveaux 
coins intéressants. 
 

BESOINS, OBJECTIFS ET MOTIVATIONS 

Elle ressent le besoin de se rattraper avec de l'argent ; elle sait qu'elle est bonne dans son travail 
et aimerait atteindre le plus grand nombre de clients possible, afin de pouvoir soutenir le plus 
grand nombre de personnes grâce à ses services. Elle ne veut pas revenir dans l'entreprise où 
elle a travaillé pendant trois ans et qu'elle a décidé de quitter en raison d'un épuisement 
professionnel très important. Son objectif est de vivre une vie équilibrée et saine, où le travail est 
un élément important mais ne doit pas prendre le dessus. 

CRITÈRES DE DÉCISION 

Elle fait très confiance aux avis qu'elle lit ou aux recommandations de ses amis ; elle a des 
"repères" sur Instagram qu'elle suit comme des oracles : si ces pages suggèrent un produit ou un 
service, elle cherche des moyens de l'obtenir (si cela rentre dans son budget). 

OBSTACLES À L'ACHAT 

L'argent étant sa principale préoccupation, il lui arrive de renoncer à un produit qu'elle juge trop 
cher (même si ce n'est pas le cas en réalité). Si une marque ne respecte pas ses valeurs 
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fondatrices, elle ne la suit plus. Le mot "entrepreneur" lui fait peur, et bien qu'elle aimerait gagner 
plus d'argent, elle n'est pas sûre que la solution soit de s'exposer davantage sur les médias 
sociaux et de pousser la vente de ses services (ce qu'elle considère parfois comme trop épuisant 
pour elle). 
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 CATÉGORIE : les indépendants en activité depuis plus de 

deux ans qui souhaitent développer leur activité et gagner 

en innovation et en compétitivité 

Nom Yanni 

Âge 35 ans 

Situation familiale Marié, un enfant 

Éducation Études professionnelles en graphisme 

Provenance Grèce 

DONNÉES PSYCHOGRAPHIQUES 

● Personnalité - Yanni aime le changement, c'est même pour lui un élément essentiel de la 

vie. Il a exercé mille métiers différents, toujours à la recherche de quelque chose de 
nouveau et de stimulant. La fatigue ne lui fait pas peur, mais il veut commencer à penser 
à son avenir : même s'il est très occupé par son travail de vidéaste, il aimerait avoir plus 
de temps libre à consacrer à sa famille. Il est gentil et sociable, très attentif aux besoins 
de son entourage, prêt à se sacrifier pour ceux qui en ont besoin. 

● Valeurs - Famille, innovation, plaisir, argent, indépendance. 
● Préjugés - Il est très soucieux du détail et ne fait donc pas confiance à quelqu'un qui 

n'exprime pas clairement toutes les caractéristiques d'un service ou d'un produit. Il pense 
que sa qualification ne lui permettra pas de devenir un grand entrepreneur, et il n'est pas 
sûr d'en être capable. 

● Peurs - Bien qu'il soit satisfait de son activité, il aimerait aller plus loin. Non seulement 

pour gagner de l'argent, mais aussi pour évoluer professionnellement. Il aimerait faire 
passer son entreprise à la vitesse supérieure et peut-être même embaucher des salariés, 
mais il a peur d'aller trop loin. Si ses choix s'avèrent erronés, il mettrait en péril l'avenir de 
sa famille. 

● Centres d'intérêt - Il aime les activités de plein air et les randonnées. Il s'est toujours 

considéré comme un "nerd" et est fasciné par les dernières technologies. Depuis que l'on 
parle d'IA, il lit et étudie autant qu'il le peut, et expérimente beaucoup, jusqu'à ce qu'il 
devienne un véritable expert. 

● Mode de vie - il a atteint un bon niveau de revenus mais aimerait un meilleur équilibre 

entre vie et travail. Les longues heures passées devant l'ordinateur commencent à lui 
peser et il aimerait passer plus de temps à l'extérieur avec sa famille. Il passe souvent ses 
week-ends à travailler, mais dès qu'il le peut, il part en randonnée dans les montagnes, 
accompagné de sa femme et de son fils (qui ne sont pas toujours enthousiastes, mais qui 
le font volontiers tant qu'ils sont avec lui). 
 

BESOINS, OBJECTIFS ET MOTIVATIONS 

Il veut développer son entreprise, pour sa satisfaction personnelle et pour offrir à sa famille de 
meilleures conditions de vie. Il aime le changement, mais il a finalement trouvé un emploi qui le 
passionne et il aimerait évoluer dans son domaine. Son objectif est de développer son entreprise 
afin de pouvoir s'offrir un ou deux collaborateurs pour déléguer la plupart des tâches, ce qui lui 
permettra d'avoir plus de temps libre. 

CRITÈRES DE DÉCISION 

Il choisit sur la base de données concrètes : il a besoin de connaître toutes les caractéristiques 
d'un produit ou d'un service, et il a besoin d'une démonstration ou d'un test gratuit avant d'acheter 
quoi que ce soit. 

OBSTACLES À L'ACHAT 

Il connaît ses priorités, ne s'intéresse pas au superflu et préfère les services simples et clairs aux 
offres complexes qui, selon lui, "cachent quelque chose". 
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 CATÉGORIE : les free-lances proposant des services à 

d'autres free-lances 

Nom Philippe 

Âge 35 ans 

Situation familiale Marié, trois enfants 

Éducation Diplômé en sciences économiques 

Provenance Belgique 

DONNÉES PSYCHOGRAPHIQUES 

● Personnalité - Tout le monde le décrit comme un professionnel sérieux et fiable, et il en 

est heureux. 
● Valeurs - Fiabilité, générosité, famille, spiritualité, professionnalisme  

● Préjugés - Il a grandi dans une famille très religieuse, avec des valeurs fortes et une 

culture du travail très forte. Bien qu'il soit indépendant, il a un noyau dur de "gros" clients 
qui le font se sentir en sécurité. Il n'aime pas la nouveauté et se méfie des professionnels 
qui ne planifient pas leur activité avec soin. 

● Peurs - Pour accepter de nouveaux clients, il a besoin d'être rassuré sur la nature et la 

durée des contrats ; il craint d'investir trop de temps dans l'aide aux autres sans retour réel 
pour lui-même. Il craint de perdre des clients et des opportunités s'il ne surmonte pas sa 
paresse et ne travaille pas en réseau de manière plus structurée. L'arrivée de nombreux 
jeunes professionnels le met en crise car il n'est pas sûr de pouvoir suivre le rythme, 
surtout d'un point de vue technologique. 

● Centres d'intérêt - Il n'aime pas particulièrement faire du sport, mais il sent que les années 

commencent à faire leur effet et il essaie donc d'aller à la salle de sport plus par obligation 
que par plaisir. Il préfère regarder le sport à la télévision plutôt que de le pratiquer. Il mène 
donc une vie assez sédentaire mais aime sortir avec sa femme au cinéma ou faire du 
shopping. Il ne lit pas beaucoup, juste les mises à jour nécessaires à son travail. Il est 
passionné par les constructions en Lego : un amour qu'il porte en lui depuis l'enfance. 

● Mode de vie - Il se décrit comme riche : il a tout ce qu'il faut pour prendre soin de sa famille 

et se faire plaisir. Il dépense beaucoup pour des Lego de collection et pour les activités 
récréatives de ses enfants. Il n'aime pas particulièrement voyager, lorsqu'il le fait, c'est 
pour répondre aux besoins de sa femme et de ses enfants, mais il aime être avec eux et 
surmonte donc volontiers sa paresse si cela lui permet d'être avec ceux qu'il aime. Il 
s'occupe de ses parents âgés, dispose d'un plan de pension et de diverses assurances 
qui lui donnent un sentiment de sécurité pour l'avenir. 
 

BESOINS, OBJECTIFS ET MOTIVATIONS 

Il veut maintenir son style de vie et s'assurer un avenir solide. Il n'aime pas les contretemps et 
planifie donc tout dans les moindres détails. Sa principale motivation est de prendre soin des gens 
qu'il aime pour qu'ils ne manquent de rien. 

CRITÈRES DE DÉCISION 

Plus une offre est solide et claire, plus il est enclin à acheter. Il veut faire des choix innovants pour 
son travail, mais sans prendre trop de risques. Si une opportunité est perçue comme trop risquée, 
il y renonce. 

OBSTACLES À L'ACHAT 

Le facteur humain est crucial pour lui : il a besoin d'être sûr de pouvoir s'adresser à une personne 
et non à une machine. Même lorsqu'il achète en ligne, il a besoin de se sentir choyé et rassuré. 



Projet nº : 2022-1-ES01-KA220-VET-000085594 

 

 

La proposition de valeur 

 

Nous avons vu que le concept clé de tout Business Model est la Value Proposition (ce n'est pas un 

hasard si elle est au cœur du Business Model Canvas). Mais comment mesure-t-on cette valeur ? 

La valeur perçue par le client est le résultat de la différence entre les avantages reçus et les coûts 

encourus. 

Ceux qui achètent un produit ou un service doivent avoir la perception que ce qu'ils reçoivent est 

bien plus que ce qu'ils paient : la valeur économique n'est donc pas la seule chose en jeu. Maintenir 

un standard de qualité élevé et facturer un prix final abordable est, par exemple, l'un des meilleurs 

moyens d'augmenter la valeur perçue. 

La perception de la valeur est l'un des éléments les plus importants de la tarification. Si les clients 

ne perçoivent pas un bon rapport qualité-prix, le freelance n'a pas de pouvoir de fixation des prix : il 

ne peut pas augmenter les prix pour maintenir la rentabilité et ne pas perdre beaucoup de clients. 

Cependant, si les clients perçoivent qu'ils obtiennent un bon rapport qualité-prix, ils resteront fidèles 

malgré les augmentations de prix. 

La valeur n'est pas un élément unique (le prix), mais comprend un certain nombre d'attributs de ses 

biens et services pour lesquels les clients sont prêts à payer. La valeur est fournie par le faible coût 

des biens ou des services, leurs caractéristiques très différenciées ou une combinaison de faible 

coût et de forte différenciation, par rapport aux biens ou services concurrents. 

La valeur peut être divisée en 7 composantes : 

- Service 

- Réponse 

- Variété 

- Connaissance 

- Qualité 

- Garantie 

- Prix. 

Comme le prix n'est qu'une composante de la valeur, les spécialistes du marketing expérimentés 

essaient de maintenir la valeur perçue en veillant à ce que les caractéristiques des autres variables 

soient mises en valeur pour compenser les augmentations de prix. 

Il est crucial que la proposition de valeur que l'organisation présente à ses parties prenantes réponde 

à leurs besoins et à leurs défis. La proposition de valeur de l'incubateur freelance est 

d'accélérer leur croissance et leur développement. Grâce aux programmes qu'elle propose, elle 

cherche à ajouter de la valeur aux activités des freelances, en les aidant à s'adapter rapidement aux 

fluctuations du marché et à apprendre le bon état d'esprit. 

La mise en place de l'incubateur DIGIfreelancer prévoit la création d'une plateforme digitale à 

laquelle les freelances peuvent accéder afin d'obtenir : 

1. une formation entrepreneuriale de haut niveau, 

2. culture numérique 

3. conseil ciblé, 

4. services de mentorat et de responsabilisation ; 

5. un réseau de professionnels qualifiés à tarifs réduits pour guider et développer l'activité 

(comptables, avocats, experts du digital, photographes, experts en branding, 

webdesigners, growth hackers, etc.), 

6. Des opportunités de réseautage avec d'autres freelances pour commencer des 

collaborations. 
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L'offre de formation destinée aux freelances est limitée, souvent empruntée à des formations pour 

entreprises ou start-ups et ne prend pas en compte tous les besoins des freelances. 

 

DIGIfreelancer vise à créer un modèle de référence pour fournir une formation entrepreneuriale et 

numérique adéquate aux freelances, afin qu'ils puissent démarrer ou gérer une activité 

professionnelle continue et valorisante, étant donné que la population des nouveaux freelances est 

principalement composée de femmes, de jeunes à leur première expérience et de plus de 50 ans 

confrontés à leur deuxième vie professionnelle.  

 

Le renforcement du segment des freelances permettrait : 

 réduire le « taux de mortalité » des indépendants, avec des effets positifs sur le chômage 

général, 

 réduire le recours aux politiques de soutien du revenu pour les employés qui se retrouvent sans 

emploi ; 

 améliorer le revenu global de la catégorie, 

 réduire le « travail non déclaré » au profit d'emplois plus stables et mieux rémunérés, 

 promouvoir un style de travail avec un meilleur équilibre entre vie professionnelle et vie privée, 

 réduire le taux d'insatisfaction des travailleurs, qui seraient engagés dans un métier qui les 

passionne et qui leur permet d'exploiter leurs talents.  
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Le produit proposé 

Les produits sont - techniquement - l'ensemble des biens et services qui créent de la valeur pour les 

clients en satisfaisant leurs besoins et leurs désirs. Le produit que l'incubateur met à la disposition 

des freelances est le programme d'accélération. 

La proposition d'accélération se compose de cinq étapes clés : 

1) Le processus de sélection 

2) L'accord 

3) Le programme 

4) L'achèvement 

5) Le programme alumni 

 

Le processus de sélection définit les méthodes de repérage et de sélection des freelances à 

admettre dans le programme d'accélération. Le processus de sélection peut faire appel à diverses 

techniques, comme des entrevues, des présentations et des séances de questions-réponses. L'idée 

est de créer un appel à candidatures annuel à travers lequel un nombre limité de freelances seront 

sélectionnés et auront accès au programme gratuitement. D'autres freelances (en plus grand 

nombre) auront accès au programme en payant un droit d'entrée qui sera extrêmement bas par 

rapport à la qualité et à la valeur des services proposés. 

Un élément très précieux serait de répliquer ce qui se passe aujourd'hui dans les incubateurs de 

start-up, c'est-à-dire de proposer, en plus du programme d'incubation, un petit financement qui 

permet à des freelances sélectionnés de réaliser des investissements qu'ils ne pourraient pas se 

permettre autrement, comme un site web professionnel, une séance photo de branding, des conseils 

contractuels, etc. Ce service sera possible dans la mesure où l'incubateur est en mesure de conclure 

des accords avec des entreprises et des partenaires désireux d'offrir des « bourses » aux freelances. 

L'avantage pour ces partenaires sera le retour en termes d'image : leur soutien aux freelances 

pourra faire partie de leurs activités RSE, et cela leur garantira également l'accès à un pool de 

consultants professionnels et hautement spécialisés au cas où ils en auraient besoin à l'avenir.  

L 'accord définit le début du programme d'accélération et détermine les liens contractuels entre les 

freelances sélectionnés et l'accélérateur. 

Le programme d'accélération consiste en un ensemble de services que l'accélérateur fournit aux 

freelances pour favoriser leur croissance. Le programme peut être clôturé par une journée de 

démonstration où les investisseurs et les business angels peuvent être invités à créer des 

opportunités de financement, ainsi que des mentors et des anciens élèves, des entrepreneurs, 

d'autres freelances et des représentants de l'organisation pour explorer les possibilités de 

collaboration future. 

Le programme doit présenter les caractéristiques suivantes (qui seront expliquées en détail dans 

les chapitres suivants) : 

● Durée limitée : la durée du programme peut varier de trois à six mois pour insuffler un 

sentiment d'urgence et ainsi favoriser des résultats rapides.  

● Éducation et formation : l'accélérateur organisera une formation spécifique à laquelle 

participeront tous les freelances participants. Conférences, séminaires, ateliers, 

masterclasses et jeux d'entreprise couvriront un large éventail de sujets, de la finance au 

marketing, de la logistique aux aspects juridiques et RH, entre autres.  

● Soutien de l'équipe de direction : les freelances admis au programme auront des interactions 

régulières avec l'équipe de direction, qui pourra faire le point sur les progrès et fournir des 

conseils. Ces réunions régulières avec l'équipe de direction de l'accélérateur généreront  une 

confiance mutuelle, en apportant un soutien aux freelances et en permettant un suivi 

constant de leurs progrès. 
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● Un programme d'événements, d'ateliers d'experts et de conférences inspirantes.  

● Mentorat structuré : le mentorat est l'un des aspects les plus précieux des programmes 

d'accélération. Les directeurs d'accélérateurs et les mentors du programme rencontreront 

périodiquement (virtuellement ou en direct) des freelances pour fournir des conseils, créer 

des opportunités de réseautage et établir une confiance mutuelle avec des personnes qui 

pourraient potentiellement devenir des investisseurs et des conseillers à un stade ultérieur.  

● Colocalisation : dans le cas de la création d'un incubateur « physique », la colocalisation 

dans un espace ouvert partagé pourrait encourager l'apprentissage et la collaboration entre 

les freelances ; Après la période d'incubation, les freelances peuvent louer l'espace à des 

prix avantageux, ce qui pourrait devenir un gagne-pain pour l'incubateur.  

● Opportunités de réseautage : des opportunités de réseautage peuvent être créées avec des 

experts et des professionnels, ainsi qu'avec d'autres entrepreneurs.  

● Financement : l'accès aux investisseurs est un service qui pourrait être mis en place pour les 

freelances qui, à la fin de la période d'incubation, décident d'ouvrir une start-up. Même pour 

ceux qui ne souhaitent pas ouvrir une entreprise, il peut être intéressant de prévoir des 

alternatives de financement (par exemple, par la participation à des appels d'offres ou 

similaires) et une prise de conscience des effets des choix financiers.  
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La valeur ajoutée de la formation 

L'offre de formation pour les freelances dans les pays de l'UE est large et variée, mais elle ne prend 

souvent pas en compte les objectifs réels de cette formation en termes de développement de l'esprit 

entrepreneurial. Les freelances se tournent vers différentes structures pour leur formation digitale, 

mais sans un « cursus » structuré visant leur développement professionnel global en tant 

qu'entrepreneurs.  

DIGIfreelancer vise à fournir une vision plus large des compétences numériques à développer, non 

seulement pour améliorer les compétences en marketing et en communication, mais aussi pour 

faciliter l'accès aux outils et compétences numériques qui améliorent les processus, les systèmes 

et l'organisation du travail. 

 

De nos jours, les freelances investissent dans la formation, mais surtout dans le marketing et la 

communication, et ils considèrent que certaines ressources qui seraient indispensables au 

développement de leur travail dans une perspective évolutive, comme la formation à l'utilisation des 

outils de facturation électronique, sont peu utiles ou inaccessibles : 

 

● formation à l'utilisation d'outils tels que le CMR (Customer Relationship Management) 

● utilisation d'une plateforme de gestion avancée, 

● Formation à l'utilisation de logiciels pour augmenter le trafic, convertir les visiteurs, lancer 

des campagnes d'inbound marketing - génération de leads, automatisation du marketing, 

analyse, 

● formation à l'utilisation d'un logiciel CRM pour la vente, pour approfondir la connaissance des 

clients potentiels, automatiser les tâches et conclure des affaires plus rapidement, 

● formation à l'utilisation des systèmes de gestion de contenu CMS, 

● formation à l'organisation, à la gestion du temps, à la planification des activités, grâce à 

l'utilisation de logiciels spécifiques (par exemple, pour planifier des réunions ou prendre des 

rendez-vous avec les clients et les organiser), 

● formation spécifique sur la création d'entonnoirs grâce à un logiciel adapté (simple 

d'utilisation, répondant aux besoins et charges de travail d'un freelance), 

● Formation dans le domaine du Growth Hacking avec une attention particulière à la réalité du 

freelancing (très différent de celui d'une start-up ou d'une entreprise). 

Le projet vise à créer un modèle de référence pour les formateurs de l'EFP afin d'une préparation 

adéquate et spécifique aux compétences entrepreneuriales et numériques pour les indépendants. 
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Réseautage, mentorat, échange de compétences et 

d'expériences 
 

Le mentorat est l'une des valeurs les plus importantes qu'un programme d'accélération puisse 

apporter aux freelances. Les mentors sont des entrepreneurs expérimentés qui sont soigneusement 

sélectionnés avant d'être inclus dans le programme d'accélération. Les caractéristiques de sélection 

seront leur expertise unique acquise par l'expérience, leur réseau et leur connaissance de secteurs 

de marché spécifiques. Tous les entrepreneurs qui réussissent ne peuvent pas être de bons mentors 

: une forte prédisposition et une volonté d'aider les nouveaux entrepreneurs à réussir sont 

nécessaires. 

L'incubateur DIGIfreelancer pour les freelances vise à construire un réseau dense qui peut donner 

de la valeur au projet grâce à l'échange continu d'expériences et au soutien d'entrepreneurs qualifiés 

et spécialisés. Pour cette raison, des événements de réseautage seront organisés, afin de permettre 

aux participants de rencontrer d'autres freelances et professionnels qui peuvent soutenir l'activité. 

L'incubateur entretiendra également des relations solides avec les alumni (freelances ayant déjà 

terminé leur période d'incubation), de sorte qu'il y aura un réseau de freelances qui pourront 

également devenir des mentors, réintégrant le programme avec un nouveau rôle. 

Le programme d'accélération comprend également l'implication de consultants experts qui sont 

normalement considérés comme trop coûteux par les indépendants. Les freelances qui ont accès 

au programme pourront utiliser divers services (par exemple, contrats, conseils en matière de 

marques et de brevets, avocats, notaires, etc.) à des prix plafonnés, proposés par des consultants 

qui rejoignent le programme avec des barèmes d'honoraires dédiés. Ce type d'accompagnement 

représente une valeur ajoutée pour les freelances car il leur donnera la possibilité d'accéder à des 

conseils fondamentaux pour leur croissance entrepreneuriale, qu'ils ont généralement tendance à 

éviter car ils sont coûteux ou n'ont pas de ressources financières à investir.  

La plateforme mettra également en relation les différents membres freelances afin qu'il soit plus 

facile de mettre en place des collaborations et de trouver d'autres freelances avec lesquels, par 

exemple, soumissionner pour des contrats ou de très gros projets. L'une des difficultés les plus 

mises en évidence par les freelances est la solitude : ils n'ont souvent pas de réseau d'autres 

freelances avec lesquels ils peuvent se comparer et collaborer. L'incubateur développé par 

DIGIfreelancer aura plutôt pour objectif d'éviter cette solitude et de créer des opportunités de partage 

et d'accompagnement entre freelances pour faciliter leur croissance. 
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Chapitre 5 – Partenaires clés, activités clés, 

ressources clés 

 
Source : Image par vectorjuice sur Freepik (https://bit.ly/49cstZT) 
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Introduction  

 

Nous avons vu comment un Business Model CANVAS, avec sa structure simplifiée en 9 blocs, peut 

nous aider à visualiser les éléments constitutifs de notre réalité d'entreprise, en la représentant 

comme un vaste écosystème d'activités interdépendantes. La partie supérieure de la représentation 

graphique du modèle CANVAS est consacrée aux informations non financières sur notre entreprise, 

telles que les partenaires clés, les activités clés et les ressources clés. 

Comprendre l'importance et le rôle des partenaires, des activités et des ressources clés dans le 

contexte de notre modèle d'affaires est essentiel pour établir et comprendre comment notre 

entreprise fonctionne et crée de la valeur (ou comment nous voulons qu'elle fonctionne et fournisse 

de la valeur).  

Dans le Business Model CANVAS (BMC), présenté et développé par A. Osterwalder et Y. Pigneur 

dans leur livre « Business Model Generation », les partenaires clés sont décrits comme le réseau 

d'organisations externes, d'entités, de fournisseurs, de collaborateurs et d'alliances qu'une 

entreprise forme pour améliorer ses opérations et atteindre ses objectifs. Les partenaires clés jouent 

un rôle crucial dans l'amélioration de la proposition de valeur globale et du succès d'une entreprise 

ou d'une entreprise, car ils contribuent à divers aspects, tels que la réduction des risques, 

l'acquisition de ressources et l'expansion de la portée du marché. Ces partenariats peuvent prendre 

diverses formes, notamment des alliances stratégiques, des coentreprises ou des relations 

d'externalisation.  

Dans le Business Model CANVAS, il est essentiel d'identifier et d'établir les bons partenaires clés, 

car ils peuvent donner accès à des ressources et des capacités essentielles qui peuvent manquer 

à une entreprise en interne. Par exemple, une entreprise manufacturière peut s'associer à une 

entreprise de logistique pour rationaliser sa chaîne d'approvisionnement, ou une startup 

technologique peut collaborer avec des acteurs établis de l'industrie pour gagner en crédibilité.  

Pour certains types d'entreprises, les partenaires clés peuvent également inclure des établissements 

d'enseignement, des agences gouvernementales, des ONG, des parties prenantes de l'industrie, 

des indépendants et des consultants/sociétés de conseil. La collaboration avec les écoles, les 

universités et les centres de formation professionnelle en tant que partenaires clés peut faciliter 

l'échange de connaissances, de ressources et d'expertise, contribuant ainsi au succès de nouveaux 

projets et de nouvelles entreprises.  

Les activités clés d'un Business Model CANVAS englobent les processus et fonctions de base 

qu'une entreprise ou une entreprise doit exécuter pour créer de la valeur, atteindre ses clients et 

maintenir ses opérations. Ces activités sont le cœur opérationnel du modèle d'affaires et doivent 

également être directement alignées sur sa proposition de valeur. Pour comprendre les activités 

clés, il faut déterminer les étapes critiques nécessaires à la production, à la commercialisation et à 

la livraison de notre produit ou service. 

Par exemple, si la proposition de valeur d'une entreprise est basée sur l'innovation, ses activités clés 

peuvent tourner autour de la recherche et du développement. À l'inverse, une entreprise compétitive 

sur le plan de la rentabilité peut se concentrer sur l'optimisation des processus de production et de 

distribution. Les activités clés d'une entreprise ou d'une entreprise doivent toujours être dynamiques 

et changer à mesure que l'entreprise évolue, s'adapte aux conditions du marché ou introduit de 

nouveaux produits et services.  
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Enfin, dans le modèle d'affaires CANVAS, les ressources clés représentent les actifs et les capacités 

essentiels pour fournir la proposition de valeur, atteindre le public cible et maintenir les relations avec 

les clients. Ces ressources peuvent être classées en ressources physiques, intellectuelles, 

humaines et financières. L'identification et l'acquisition de la bonne combinaison de ressources clés 

sont essentielles pour qu'une entreprise fonctionne efficacement et se différencie sur le marché.  

Les ressources physiques peuvent inclure des installations de fabrication, des réseaux de 

distribution ou des matières premières. Les ressources intellectuelles impliquent les compétences 

et l'expertise des employés, tandis que les ressources financières font référence au financement 

nécessaire aux opérations, au marketing et à la croissance.  

Il existe un autre élément étroitement lié aux ressources clés : les ressources en temps et leur 

gestion. En fait, le temps est une dimension critique qui recoupe divers aspects d'un modèle 

d'affaires, influençant à la fois les ressources clés et l'efficacité globale des opérations d'une 

entreprise. Comprendre la relation entre les ressources clés et la gestion du temps est fondamental 

pour optimiser les processus commerciaux et assurer la durabilité à long terme.  

Tout d'abord, les ressources humaines (une ressource clé fondamentale pour une entreprise) 

recoupent directement la gestion du temps : les compétences, l'expertise et l'engagement en temps 

des employés contribuent de manière significative au succès des activités clés et, par conséquent, 

à la proposition de valeur. Une allocation efficace des ressources humaines implique une bonne 

planification du temps, la hiérarchisation des tâches et la répartition de la charge de travail ; Cela 

inclut des considérations telles que le calendrier du projet, les délais et la nécessité de développer 

les compétences au fil du temps. 

Par exemple, dans un secteur axé sur la technologie, rester compétitif peut nécessiter une formation 

continue pour les employés afin de suivre l'évolution des tendances. Une gestion efficace du temps 

permet aux employés de consacrer le temps nécessaire à l'acquisition de nouvelles compétences 

sans compromettre les responsabilités existantes.  

Les ressources financières sont souvent associées à la budgétisation et au financement, mais elles 

ont aussi une dimension temporelle. En fait, une bonne planification financière implique l'affectation 

de ressources au fil du temps pour soutenir les activités clés. Par exemple, une startup peut allouer 

un financement initial pour le développement de produits dans les premiers stades et allouer des 

ressources supplémentaires pour le marketing et la mise à l'échelle, à mesure que l'entreprise mûrit. 

Une planification efficace du temps dans la gestion des ressources financières comprend la 

prévision des flux de trésorerie, la compréhension du calendrier des dépenses et la garantie que les 

fonds sont disponibles en cas de besoin. Cette approche stratégique en matière de temps et de 

ressources financières permet d'atténuer les risques et d'assurer la santé financière de l'entreprise 

à long terme.  

De plus, les ressources intellectuelles, telles que les brevets, les marques et les technologies 

propriétaires, sont essentielles à l'avantage concurrentiel d'une entreprise, et le temps est un facteur 

essentiel pour les gérer et les exploiter. Les entreprises doivent tenir compte du calendrier de 

lancement des produits, par exemple, ou des dates d'expiration des brevets, et du rythme des 

progrès technologiques dans leurs industries. Une gestion efficace du temps dans l'utilisation des 

ressources intellectuelles implique d'aligner l'innovation sur la demande du marché et d'assurer des 

mises à jour ou des modifications en temps opportun pour maintenir la pertinence. Il peut s'agir d'un 

calendrier stratégique pour les lancements de produits, les mises à jour ou l'introduction de nouvelles 

fonctionnalités et de nouveaux services pour garder une longueur d'avance sur la concurrence.  

Les ressources physiques (installations de fabrication, réseaux de distribution et matières 

premières) sont directement liées à l'efficacité opérationnelle et à la gestion du temps. Les 

entreprises doivent optimiser l'utilisation de ces ressources pour respecter les calendriers de 

production, exécuter les commandes et répondre aux demandes du marché en temps voulu. Une 

gestion efficace du temps dans l'utilisation des ressources physiques implique de minimiser les 
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délais de production, de rationaliser les processus de la chaîne d'approvisionnement et de s'assurer 

que les niveaux de stock s'alignent sur les prévisions de la demande. Cela permet d'éviter les goulots 

d'étranglement et les retards dans la production et la livraison des biens et services.  

Reconnaître le temps lui-même comme une ressource clé est un aspect crucial du modèle d'affaires 

CANVAS. Les ressources en temps englobent des facteurs tels que le délai de mise sur le marché, 

le délai de mise sur le marché et l'efficacité globale du temps. Les entreprises doivent évaluer 

l'efficacité avec laquelle elles convertissent les intrants (y compris le temps) en extrants et en valeur 

pour les clients.  

Une gestion efficace du temps en tant que ressource clé implique une amélioration continue des 

processus, l'identification des technologies permettant de gagner du temps et l'adaptation aux 

changements du paysage du marché. Cette approche adaptative garantit que l'entreprise reste agile 

et réactive à l'évolution des besoins des clients et aux pressions concurrentielles. 

Il va sans dire que les partenaires clés, les activités clés, les ressources clés, la gestion et 

l'optimisation du temps sont tous des éléments interconnectés qui contribuent au succès global 

d'une entreprise. Grâce à la planification stratégique et à la gestion efficace de ces composantes, 

les entreprises et les entrepreneurs peuvent créer un modèle d'affaires robuste et durable qui 

s'aligne sur les demandes du marché et atteint un succès à long terme.  

 

Partenaires clés pour un incubateur de freelances 

 

Le Business Model CANVAS vient à notre aide en fournissant un cadre structuré pour l'identification 

et la définition des composants clés de notre incubateur numérique Freelances. 

Tout d'abord, nous pouvons identifier les partenaires clés potentiels qui joueraient un rôle central 

dans le soutien et l'amélioration des opérations de notre incubateur numérique pour les freelances. 

Il peut s'agir de fournisseurs de technologie, d'établissements d'enseignement, d'organismes 

gouvernementaux et d'organismes de réglementation, d'entreprises sponsors ou d'investisseurs, 

d'associations de différents secteurs, de mentors, de formateurs et de coachs, d'agences de 

marketing et de relations publiques, de freelances ou d'entrepreneurs partenaires ou collaborateurs.  

Les fournisseurs de technologie peuvent offrir l'infrastructure, les logiciels et les outils numériques 

nécessaires pour faciliter le fonctionnement de notre incubateur numérique. Cela peut inclure des 

services cloud, des outils de gestion de projet et des plateformes de collaboration.  

La collaboration avec des universités ou d'autres établissements d'enseignement, tels que les 

centres d'EFP, peut donner accès à un vivier de talents, d'expertise et d'aspirants freelances 

potentiels qui souhaitent entrer dans l'incubateur numérique. Cela pourrait également déboucher sur 

des partenariats pour des programmes de formation ou des ateliers au sein de l'incubateur. 

D'autres partenaires clés peuvent également être des institutions publiques, des organismes 

gouvernementaux et des organismes de réglementation, car ils peuvent aider l'incubateur 

numérique à naviguer dans les cadres juridiques, à accéder aux opportunités de financement et à 

rester en conformité avec les réglementations pertinentes. Le soutien financier peut être assuré 

grâce à des sponsors ou des investisseurs, qui sont essentiels pour la durabilité dans le temps et 

pour la croissance de l'incubateur numérique. Ces partenaires pourraient fournir du financement, du 

mentorat et des relations précieuses avec l'industrie. 

De plus, le partenariat avec des associations industrielles peut offrir des opportunités de réseautage, 

des informations sur l'industrie et une plate-forme pour présenter les réalisations et les innovations 

des freelances au sein de l'incubateur numérique. 

Un autre rôle clé est joué par les mentors, les entraîneurs et les formateurs ; L'établissement de 

partenariats avec eux peut fournir des conseils précieux aux freelances au sein de l'incubateur, en 
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plus de créer des opportunités d'apprentissage et de formation. Les mentors peuvent offrir un aperçu 

des stratégies commerciales, des tendances de l'industrie et du développement personnel.  

La collaboration avec des agences de marketing et de relations publiques, en revanche, peut aider 

l'incubateur numérique à promouvoir les projets et services de ses freelances, à attirer des clients 

potentiels et à construire une image publique positive. Enfin, s'associer à d'autres freelances ou 

entrepreneurs dans des domaines complémentaires peut favoriser un environnement collaboratif. 

Les collaborations peuvent conduire à des ressources partagées, à une promotion croisée et à un 

ensemble de compétences plus diversifiées au sein de l'incubateur. 

Il est important de noter que les partenaires clés spécifiques identifiés et leurs rôles peuvent varier 

en fonction des caractéristiques uniques de l'incubateur numérique du freelance, mais aussi en 

fonction des pays dans lesquels il opère.  

Outre les partenaires clés à prendre en compte pour la création d'un incubateur numérique de 

freelances, il peut être utile de mentionner également les partenaires clés qui sont pertinents dans 

le concours de travail de freelance : ce sont des personnes ou des entités qui jouent un rôle important 

dans le soutien et l'avancement de l'activité d'un freelance. Ils peuvent également varier en fonction 

de la nature du travail d'un freelance et des produits et services proposés, mais les plus courants 

sont les clients, les plateformes et agences indépendantes, les collaborateurs et les sous-traitants, 

les conseillers juridiques et financiers, les groupes et communautés de réseautage, les partenaires 

de marketing et de marque, les fournisseurs d'outils et de logiciels, les institutions financières et 

même les amis et la famille qui les soutiennent. Les partenaires clés dont un freelance a besoin 

dépendent de son secteur, de ses services et de son modèle commercial spécifiques. Il est important 

d'identifier et d'entretenir ces partenariats qui peuvent aider une carrière indépendante à se 

développer et à réussir. De la même manière, il est important qu'un modèle d'incubateur numérique 

pour les freelances comme celui que nous concevons et présentons ici contienne et fournisse un 

grand nombre de ces partenaires clés pour les freelances. 

Les agences d'emploi et les portails de freelances sont définitivement des partenaires à considérer 

pour un incubateur de freelances car ils sont l'un des moyens d'établir et de maintenir des relations 

fructueuses avec les clients. Les plateformes ou agences de freelance, telles que Upwork, Fiverr ou 

Toptal, peuvent être utilisées pour trouver du travail, elles peuvent donc être considérées comme 

des partenaires clés. En fait, ils aident à entrer en contact avec des clients potentiels et à gérer 

certains aspects du processus de freelance, tels que le traitement des paiements et la résolution 

des litiges. Un bon incubateur de freelances numériques doit fournir une formation aux nouveaux 

freelances qui souhaitent commencer à utiliser ces plateformes de la meilleure façon. De la même 

manière, un incubateur de freelances peut aider à trouver des collaborateurs et des sous-traitants, 

en particulier pour les freelances qui cherchent à améliorer et à développer leur activité, ou pour 

ceux qui travaillent sur des projets trop importants ou complexes pour être gérés par un seul 

professionnel.  

De plus, avoir un avocat ou un comptable fiable peut être précieux pour les indépendants, en 

particulier pour ceux qui commencent tout juste à assumer ce nouveau rôle. Ces acteurs fournissent 

des conseils sur les questions juridiques et financières, aident aux contrats, aux taxes et veillent au 

respect des lois et réglementations en vigueur.  

Un incubateur numérique de freelances peut également être une plateforme de création de groupes 

et de communautés de réseautage : les freelances peuvent se rencontrer ou décider de rejoindre 

des associations professionnelles, d'autres réseaux de freelances et des groupes spécifiques à 

l'industrie qui peuvent les aider à entrer en contact avec des clients potentiels, des mentors et des 

pairs qui peuvent offrir des conseils et d'autres opportunités. 

Les partenaires marketing et de marque qui aident les freelances à développer leur image de 

marque, leur marketing ou leur présence en ligne sont également des partenaires clés essentiels 

pour attirer et fidéliser les clients ; tandis que les fournisseurs d'outils et de logiciels pour la gestion 
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de projet, la facturation, le suivi du temps ou d'autres aspects de l'activité indépendante peuvent 

également être considérés comme des partenaires clés, car ils permettent aux freelances de 

fonctionner plus efficacement. 

Les institutions financières, telles que les banques ou les processeurs de paiement, sont cruciales 

pour gérer les finances d'un freelance, car elles facilitent le transfert de fonds des clients vers leur 

compte bancaire professionnel. Enfin, bien qu'ils ne soient pas des partenaires commerciaux au 

sens traditionnel du terme, les amis et la famille peuvent également être des partenaires clés pour 

un freelance, en leur fournissant un soutien émotionnel, des encouragements et une compréhension 

alors qu'ils relèvent les défis du freelance. 

 

 

 

Les activités clés d'un incubateur de freelances 
 

En poursuivant notre analyse basée sur le BMC, nous pouvons mieux comprendre et concevoir les 

activités clés impliquées dans la création et l'animation d'un incubateur numérique freelance. Ces 

activités peuvent être classées en plusieurs composantes, dont la première est sans aucun doute le 

développement et la maintenance de la plateforme numérique. En fait, la création et la 

maintenance d'une plateforme numérique où les freelances peuvent se connecter, collaborer et 

accéder à des ressources - telles que des ateliers, des formations, des collaborateurs - doit être 

considérée comme la principale activité clé. Cela comprendra bien sûr le développement Web, la 

conception de l'interface utilisateur et la maintenance continue ; Une plateforme bien conçue et 

fonctionnelle est essentielle pour faciliter une communication, un réseautage et un partage de 

ressources efficaces entre les freelances. 

Une autre activité cruciale pour favoriser un sentiment de communauté parmi les freelances est, 

bien sûr, le community management. Cela implique des actions d'engagement communautaire, la 

modération des discussions, l'organisation d'événements et la garantie d'une atmosphère positive 

et collaborative. Une fois qu'une communauté forte est construite, la valeur de l'incubateur 

numérique est automatiquement augmentée : cela peut se faire en fournissant aux freelances un 

réseau de soutien et une plateforme d'échange de connaissances.  

Les programmes de développement des compétences sont également des activités centrales 

de l'incubateur d'un freelance : des programmes de formation et de développement des 

compétences adaptés aux besoins des freelances doivent être proposés, impliquant des 

partenariats avec des établissements d'enseignement, des experts du secteur ou la création de 

cours internes. Le développement continu des compétences est essentiel pour que les freelances 

restent compétitifs dans leurs domaines respectifs. Il apporte une valeur ajoutée à l'incubateur et 

attire des freelances désireux de valoriser leur expertise. 

L'agrégation et la conservation des ressources sont également importantes : cela peut se faire 

en organisant et en agrégeant des ressources telles que des outils, des modèles et des meilleures 

pratiques auxquelles les freelances peuvent accéder pour améliorer leur efficacité au travail. La 

fourniture d'un ensemble de ressources sélectionnées permet aux freelances d'économiser du 

temps et des efforts pour trouver des outils et des informations pertinents, contribuant ainsi à leur 

productivité.  

De plus, l'organisation d' événements de réseautage, en ligne et hors ligne, permet aux freelances 

d'entrer en contact avec des mentors et des collaborateurs potentiels ; L'établissement de 

partenariats avec d'autres organisations est également essentiel. Dans l'ensemble, le réseautage 
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est un aspect essentiel du freelancing, et faciliter ces connexions par le biais d'événements et de 

partenariats améliore les opportunités offertes aux freelances dans l'incubateur.  

Fournir aux freelances des conseils sur les aspects juridiques et financiers du freelancing - y 

compris la négociation de contrats, les considérations fiscales et la planification financière - est 

certainement une activité clé pour un incubateur numérique de freelances. En fait, de nombreux 

freelances ont des difficultés avec les aspects juridiques et financiers, et offrir un soutien dans ces 

domaines contribue à leur succès global et à leur durabilité.  

Ces activités clés contribuent collectivement au succès de l'incubateur numérique d'un freelance, en 

créant un environnement qui soutient les freelances dans leur développement professionnel, 

favorise la collaboration et relève les défis uniques auxquels sont confrontés les freelances dans 

l'économie numérique.  

 

Ressources clés et gestion du temps pour l'incubateur 

numérique d'un freelance 

 

Dans cette section de notre chapitre 5, et avant d'essayer de définir les ressources clés de notre 

incubateur numérique de freelances, il convient d'expliquer les différences entre un incubateur de 

freelances en présentiel et un incubateur de freelances numériques. En fait, ceux-ci sont 

substantiels. 

Tout d'abord, un incubateur de freelances en personne fournit généralement un espace physique 

dédié où les freelances peuvent travailler. Cela inclut les bureaux partagés, les salles de réunion et 

les espaces collaboratifs. Les incubateurs numériques, quant à eux, exploitent les plateformes en 

ligne et les outils de collaboration pour la communication, la gestion de projet et le partage de 

documents. Cela permet aux freelances au sein de l'incubateur de travailler individuellement et/ou 

ensemble, quelle que soit leur situation géographique.  

Les incubateurs de freelances en personne facilitent les opportunités de réseautage en face à face 

et l'interaction directe entre les freelances, les mentors et les clients potentiels, favorisant ainsi un 

sentiment de communauté. Des événements, des ateliers et des séminaires réguliers améliorent les 

possibilités de réseautage. D'autre part, le réseautage dans les incubateurs numériques pour les 

freelances se fait par le biais de forums en ligne, de webinaires et d'événements virtuels. Cela facilite 

les connexions avec une communauté mondiale de freelances, de mentors et de clients.   

Les incubateurs en personne offrent un mentorat pratique, plus personnalisé ; Les mentors peuvent 

s'engager directement avec les freelances, en fournissant des commentaires et des conseils 

immédiats. Si le mentorat à distance dans un incubateur numérique est toujours utile, il a tendance 

à être plus détaché. La communication se fait par le biais d'appels vidéo, d'e-mails ou de plateformes 

de messagerie en ligne, offrant une certaine flexibilité, mais perdant potentiellement un peu 

d'immédiateté.  

Les incubateurs physiques des freelances peuvent donner accès à des ressources tangibles telles 

que des équipements spécialisés, des bibliothèques et d'autres actifs physiques dont les freelances 

peuvent avoir besoin pour leur travail ; tandis que les incubateurs numériques se concentrent sur 

l'accès aux ressources numériques, telles que les cours en ligne, les outils logiciels et les 

bibliothèques virtuelles. Ces ressources sont essentielles pour les freelances travaillant dans un 

environnement numérique.  

Les incubateurs en personne s'intègrent souvent à l'écosystème commercial local, permettant aux 

freelances d'entrer en contact avec des entreprises locales, des agences gouvernementales et des 

clients potentiels. Au contraire, les incubateurs numériques ont une portée plus large, souvent 
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mondiale, permettant aux freelances d'entrer en contact avec un large éventail de collaborateurs et 

de clients du monde entier. Cela peut conduire à un ensemble d'opportunités plus diversifié et plus 

étendu. 
Comme nous l'avons vu, dans le cadre d'un incubateur numérique freelance, le Business Model 

CANVAS fournit un cadre complet pour comprendre et analyser divers aspects de l'entreprise. 

Lorsque l'on se concentre sur les ressources clés, plusieurs éléments critiques entrent en jeu, 

chacun contribuant de manière significative à la fonctionnalité globale de l'incubateur. 

Dans cette section de notre manuel, nous analyserons ces ressources clés pour l'incubateur 

numérique d'un freelance, et leur rôle lié à la gestion du temps. 

Ressources humaines : l'expertise et les compétences des individus au sein de l'incubateur sont 

primordiales, notamment les développeurs, les concepteurs, les chefs de projet et autres 

spécialistes essentiels à la bonne exécution des projets. Une répartition efficace des tâches en 

fonction des forces et des compétences individuelles est cruciale. Une bonne délégation garantit 

que le temps est utilisé de manière optimale et que chaque membre de l'équipe contribue 

efficacement.  

Ressources technologiques : les incubateurs numériques s'appuient fortement sur des outils 

matériels et logiciels de pointe. Cela comprend les ordinateurs, les serveurs, les environnements de 

développement et les logiciels spécialisés nécessaires à la mise en œuvre du projet. S'assurer que 

les ressources technologiques sont en bon état de fonctionnement et bien entretenues minimise les 

temps d'arrêt. Cela facilite à son tour un flux de travail fluide et évite les perturbations, contribuant 

ainsi à une gestion efficace du temps.  

Ressources financières : un financement adéquat est essentiel pour soutenir les opérations, 

couvrir les frais généraux et investir dans l'innovation. Les ressources financières jouent également 

un rôle crucial dans l'acquisition de technologies et de talents de pointe. Une budgétisation et une 

planification financière efficaces sont essentielles : un aspect financier bien géré permet à 

l'incubateur de respecter ses obligations et de saisir les opportunités sans retards inutiles. 

Réseau et partenariats : les collaborations et les partenariats donnent accès à un plus grand bassin 

de ressources, y compris des connaissances, des clients et des investisseurs potentiels. La 

construction d'un réseau solide est essentielle à la croissance et à la durabilité de l'entreprise. Le 

temps investi dans l'entretien et le maintien des partenariats peut entraîner des avantages à long 

terme. Une gestion efficace des relations permet de gagner du temps dans les projets futurs, car les 

connexions établies facilitent souvent les processus.  

Propriété intellectuelle : la protection de la propriété intellectuelle, y compris les algorithmes 

exclusifs ou les méthodologies uniques, est cruciale pour maintenir un avantage concurrentiel dans 

le paysage numérique. Investir du temps dans la sécurisation et la gestion des droits de propriété 

intellectuelle permet d'éviter les complications juridiques à l'avenir. Les mesures proactives 

permettent de gagner du temps qui pourrait autrement être consacré à la résolution des litiges ou à 

la résolution des problèmes de contrefaçon.  

Conclusions 

 

Le modèle d'incubateur numérique et le modèle traditionnel en personne représentent, comme nous 

l'avons vu précédemment, deux approches distinctes pour favoriser les initiatives entrepreneuriales, 

chacune avec son ensemble d'avantages et de défis. Dans le contexte des freelances, le modèle 

d'incubateur numérique, comme celui conçu par le projet DIGIfreelancer, offre un ensemble unique 

d'opportunités qui peuvent avoir un impact significatif sur les activités clés, les partenariats et 

l'accessibilité des ressources.  
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Une différence notable réside dans les contraintes géographiques. Le modèle traditionnel en 

personne nécessite souvent une proximité physique, ce qui limite le bassin de collaborateurs et de 

mentors potentiels. En revanche, l'incubateur numérique transcende ces limites, permettant aux 

freelances d'entrer en contact avec des mentors, des experts et des collaborateurs de divers lieux 

géographiques. Cette approche mondialisée élargit non seulement les perspectives, mais favorise 

également un échange d'idées riche et interculturel, améliorant potentiellement la qualité et la 

créativité des entreprises incubées.  

De plus, l'incubateur numérique d'un freelance peut rationaliser les activités clés en tirant parti des 

outils technologiques. Les plateformes de communication, les outils de gestion de projet et les 

espaces de collaboration virtuels facilitent une coordination efficace entre les freelances. Cette 

synergie numérique peut conduire à de meilleurs résultats du projet, car les freelances peuvent 

partager de manière transparente leur expertise et leurs ressources en temps réel, transcendant les 

contraintes des frontières physiques.  

En termes de partenariats, un incubateur numérique peut jouer un rôle central dans la création d'un 

réseau de collaborateurs clés. Grâce à des forums en ligne, des webinaires, des cours de formation 

et des événements de réseautage virtuels, les freelances peuvent établir des liens avec des clients, 

des investisseurs et des collaborateurs potentiels. La portée étendue des plateformes numériques 

facilite la formation d'alliances stratégiques qui n'auraient peut-être pas été possibles dans les limites 

d'un modèle localisé et en personne. 

L'accès aux ressources clés est un autre domaine dans lequel l'incubateur de freelances numériques 

excelle. Des bases de données en ligne, des ressources éducatives et des programmes de mentorat 

virtuels peuvent être organisés et rendus accessibles aux freelances au sein de l'écosystème 

numérique. Cette démocratisation des ressources garantit que même les freelances opérant dans 

des zones reculées ou mal desservies peuvent puiser dans une mine de connaissances, ce qui 

uniformise considérablement les règles du jeu et favorise l'inclusion dans l'entrepreneuriat.  

L'introduction d'une économie d'échelle dans les entreprises individuelles, facilitée par le modèle 

d'incubateur numérique des freelances, peut avoir de profondes implications. En agrégeant les 

ressources, les freelances peuvent bénéficier de la rentabilité, de l'expertise partagée et du pouvoir 

de négociation collective. Cette approche collaborative améliore non seulement la durabilité des 

entreprises individuelles, mais contribue également à la résilience globale de la communauté des 

freelances au sein de l'écosystème numérique. 

En conclusion, le modèle d'incubateur numérique pour les freelances offre une plateforme 

dynamique et connectée à l'échelle mondiale qui transcende les limites des approches 

traditionnelles en personne. Le paysage numérique facilite non seulement des activités et des 

partenariats clés plus efficaces, mais démocratise également l'accès à des ressources cruciales, 

contribuant ainsi à la création d'un environnement entrepreneurial plus inclusif et collaboratif. Alors 

que nous naviguons dans le paysage en évolution de l'entrepreneuriat, il devient primordial de 

reconnaître et d'exploiter le potentiel du modèle d'incubateur numérique pour façonner un avenir 

dynamique et interconnecté pour les freelances européens (et mondiaux).  
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Chapitre 6 - Relations clients et canaux 
 

 
Source : Image par vectorjuice sur Freepik (https://bit.ly/3INvipD) 
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Introduction 

 

Dans le paysage commercial hautement concurrentiel d'aujourd'hui et avec l'essor du commerce 

électronique, il est essentiel pour les organisations d'avoir un plan clair sur la façon d'établir des 

relations solides avec leurs clients et de trouver des canaux efficaces pour communiquer avec eux. 

Dans le modèle commercial Canvas, les relations avec les clients et les canaux sont des blocs 

distincts mais fortement liés et sont liés les uns aux autres, ainsi qu'aux segments de clientèle 

expliqués au chapitre 4. 

 

Le bloc Relations avec les clients dans le modèle commercial Canvas fait référence aux types 

d'interactions et de connexions qu'une organisation ou une entreprise établit et entretient avec ses 

clients. Il se concentre sur les stratégies et les activités entreprises pour établir et entretenir des 

relations tout au long du cycle de vie du client. Ce segment aide les entreprises à déterminer 

comment elles vont interagir avec les clients, fournir une assistance et créer de la valeur pour 

améliorer la satisfaction et la fidélité des clients. Il comprend des considérations telles que 

l'assistance personnelle, les options de libre-service, les communautés en ligne, les opportunités 

de co-création et les programmes de fidélité. Le bloc Relation client joue un rôle crucial dans la 

création de l'expérience client globale et la fidélisation des clients.  

 

Le bloc Canaux dans le Business Model Canvas fait référence aux différentes façons par 

lesquelles une organisation peut atteindre et engager les clients cibles. Les canaux clients 

décrivent comment différents segments de clientèle peuvent être atteints 

Par exemple, dans le bloc Canaux du modèle de canevas, les questions suivantes aident au 

processus de prise de décision : 

 Comment faire connaître votre entreprise, vos services ou votre produit aux clients 

potentiels ? 

 Comment convaincre les clients d'acheter votre produit ou service ? 

 Comment les clients achèteront-ils votre produit ? 

 Comment le produit sera-t-il livré aux clients ? 

 Et après la vente, comment continuer à accompagner les clients et à développer une 

relation avec eux ? 

 

Lorsque vous planifiez vos stratégies pour les relations et les canaux clients, gardez toujours à 

l'esprit vos résultats concernant les différents segments de clientèle de votre modèle commercial 

Canvas, car ces résultats affecteront également vos décisions concernant les types de relations et 

les canaux de communication avec vos clients. 

 

 

Relations clients activées via le projet DIGIfreelancer 
Il existe différents types de relations clients qui peuvent être activées dans un incubateur 

freelance. 

Voici un aperçu des possibilités. 

Chaque incubateur, selon son modèle économique, doit choisir ceux qu'il souhaite activer, en tant 

que principaux et accessoires.  
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 Assistance personnelle : Offrez une assistance personnalisée aux candidats du projet 

DigiFreelance et de l'incubateur Freelance en fournissant un soutien et des conseils 

personnalisés. Cela peut impliquer des contrôles réguliers, une communication proactive et 

des solutions sur mesure pour répondre à leurs besoins spécifiques. En établissant un lien 

personnel, vous pouvez renforcer la confiance et la fidélité des clients. 

 Assistance personnelle dédiée : Pour les clients qui ont besoin d'un soutien plus étendu, 

envisagez d'offrir une assistance personnelle dédiée. Cela peut impliquer d'être disponible 

pour des appels ou des réunions réguliers, d'offrir un accès prioritaire et d'offrir un niveau 

de service personnalisé plus élevé. Prenez le temps de comprendre les objectifs, les défis 

et les attentes de vos clients.  

 Communication personnalisée : Favorisez un dialogue ouvert avec les clients 

en écoutant activement leurs besoins et leurs préoccupations. Adaptez votre 

style et votre approche de communication à leurs préférences, que ce soit par 

e-mail, appels vidéo, etc. 

 Mises à jour régulières : Tenez les clients informés de leurs progrès dans 

l'incubateur. Fournir des mises à jour régulières sur les jalons atteints, les défis 

rencontrés et les ajustements apportés. Cette communication transparente 

renforce la confiance et aide à gérer les attentes des clients. 

 

 Libre-service : Fournir des ressources et des outils qui permettent aux clients d'accéder à 

l'information et d'accomplir des tâches de manière autonome. Il peut s'agir de créer une 

base de connaissances ou une section FAQ, de regrouper des exercices ou des 

ressources, de matériel supplémentaire tel que des vidéos pédagogiques ou des tutoriels, 

ou de proposer des modèles ou des outils autoguidés. Les options de libre-service 

permettront aux participants de suivre leurs propres progrès et de définir leur prochaine 

étape, voire leur auto-évaluation, tout en ayant la possibilité de demander une assistance 

personnalisée en cas de besoin. 

 

 Services automatisés : Tirez parti de la technologie pour automatiser certains aspects de 

la progression de l'incubateur. Cela peut inclure la mise en place de réponses 

automatisées par e-mail, l'utilisation de chatbots pour les demandes de base ou la mise en 

œuvre d'un logiciel de gestion de projet pour rationaliser la communication et la gestion des 

tâches. Les services automatisés peuvent vous aider à faire évoluer votre entreprise tout 

en maintenant des interactions efficaces et cohérentes avec les clients. 

 Communautés : Créez une communauté ou un forum en ligne où vos clients peuvent se 

connecter les uns aux autres, partager des idées et demander des conseils. Cela peut être 

une ressource précieuse pour les candidats qui souhaitent apprendre les uns des autres, 

collaborer sur des projets et fournir un soutien par les pairs. En favorisant un sentiment de 

communauté, vous pouvez améliorer les relations avec les clients et créer un réseau de 

participants satisfaits.  

 Co-création : Impliquez vos clients dans le processus créatif en sollicitant leur avis et leurs 

commentaires. Cela peut se faire par le biais de séances de brainstorming collaboratives, 

de revues de conception ou de leur implication dans les processus de prise de décision. En 

incluant les clients dans le processus de co-création, vous pouvez renforcer la relation et 

vous assurer que le produit final répond à leurs attentes. 

 Réseautage : Participer activement à des activités de réseautage pour entrer en contact 

avec des clients potentiels et des professionnels de l'industrie. Assistez à des conférences, 
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des ateliers et des événements liés à votre domaine pour élargir votre réseau et créer des 

opportunités pour de nouvelles relations avec les clients. 

 Rétroaction et amélioration : Demandez aux clients de vous faire part de leurs 

commentaires pour comprendre leur niveau de satisfaction et identifier les domaines à 

améliorer. Agissez rapidement sur la base des commentaires et démontrez votre 

engagement à améliorer continuellement vos services. Cela nous amène à des références 

et des témoignages. Encouragez les clients satisfaits à vous recommander à d'autres 

membres de leur réseau. Demandez des témoignages ou des critiques que vous pouvez 

partager sur votre site Web ou vos plateformes de médias sociaux pour renforcer votre 

crédibilité et attirer de nouveaux clients. 

 

 Présence en ligne de votre entreprise : Enfin, établissez une présence en ligne via des 

plateformes comme LinkedIn, des sites Web professionnels ou les médias sociaux. Mettez 

régulièrement à jour le profil de l'organisation, partagez du contenu pertinent et engagez 

des conversations pour présenter les avantages que l'incubateur indépendant offrira à vos 

clients. 

 

Canaux  

Les canaux sont définis en fonction de l'ensemble du public cible et présentent les caractéristiques 

suivantes : 

 Les canaux sont un moyen par lequel votre entreprise peut sensibiliser les segments de 

clientèle que vous avez choisis aux produits et services que vous fournissez. 

 Les canaux offrent aux clients la possibilité d'évaluer et d'étudier la proposition de valeur de 

votre entreprise. 

 Il donne aux clients une plate-forme pour acheter les produits ou services de leur choix. 

 Fournit la proposition de valeur au client. 

 Fournit au client un support client post-achat. 

 

Afin de bien définir les canaux d'un incubateur freelance, il est utile de suivre le processus étape 

par étape des questions ci-dessous : 

 

1. Phase de sensibilisation et d'intérêt - Comment faire connaître nos produits et 

services ? 

Présenter une proposition de valeur aux clients implique de communiquer efficacement les 

avantages et la valeur uniques de votre produit ou service. Dans le canevas du modèle 

d'entreprise, le bloc Canaux est l'endroit où vous décrivez les différentes façons dont vous 

atteignez et communiquez avec vos clients. Voici les principales considérations et canaux pour 

fournir une proposition de valeur : 

 

- Présence en ligne : Établissez et maintenez une forte présence en ligne via le site Web de 

l'entreprise, les plateformes de médias sociaux et les forums en ligne pertinents. 

- Marketing de contenu : Créez et distribuez du contenu de valeur tel que des articles de 

blog, des articles, des vidéos et des infographies qui mettent en valeur la valeur de votre produit. 

Éduquez votre public sur les avantages et les caractéristiques uniques de votre offre. 
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- Marketing des médias sociaux : Utilisez les canaux de médias sociaux pour interagir avec 

votre public, partager des histoires de réussite et mettre en valeur la valeur apportée par votre 

produit. 

- Marketing par e-mail : Mettez en œuvre des campagnes d'e-mail ciblées qui se concentrent 

sur la communication de votre proposition de valeur à des groupes de clients segmentés. 

- Engagement de la communauté : Engagez votre public par le biais de communautés en 

ligne, de forums ou de groupes d'utilisateurs. De cette façon, vous pouvez favoriser un sentiment 

de communauté, recueillir des commentaires et communiquer la valeur de votre produit par le biais 

d'interactions entre pairs. 

- Support client et formation : Fournissez un support client exceptionnel et des ressources 

éducatives pour aider les clients à comprendre et à maximiser la valeur de votre produit. Assurez-

vous que les clients disposent des connaissances et de l'assistance nécessaires pour tirer 

pleinement parti de votre offre. 

Sélectionnez des canaux qui correspondent à votre public cible et à la nature de votre produit ou 

service. La clé est de créer un récit cohérent et convaincant autour de votre proposition de valeur 

sur tous les canaux de communication pour trouver un écho efficace auprès de vos clients. 

Les différentes façons dont l'incubateur freelance peut attirer les segments de clientèle qu'il a 

définis comme cibles sont : 

 Présence sur les médias sociaux / publicité : partage de contenu marketing  

 optimisation des moteurs de recherche (SEO) 

 organiser des événements 

 webinaires éducatifs 

 Podcasts 

 Offrez des cadeaux, afin que votre public comprenne la valeur de votre 

produit/service 

 Bulletin 

 Article de blog 

L'objectif de cette phase est de sensibiliser à l'existence et à la proposition de valeur des 

services. De plus, dans cette phase, vous pouvez fournir des informations plus approfondies 

pour capter et maintenir l'intérêt du client. 

Il existe également des canaux directs et indirects dans cette phase, comme divers médias 

sociaux : LinkedIn, qui est un outil de réseautage professionnel. Mais aussi Instagram ou 

TikTok, qui sont principalement des outils de divertissement et de réseaux sociaux, mais qui 

peuvent diffuser les nouvelles de votre produit et intriguer les gens pour en savoir plus grâce à 

un contenu marketing soigneusement conçu. 

Dans le cadre de la phase de sensibilisation, les partenaires de soutien de votre initiative sont 

également une forme de canal, et votre service peut être annoncé à travers eux et attirer ainsi 

plus d'audience.  

2. Évaluation - Comment aidons-nous les clients à évaluer la proposition de valeur de 

notre organisation ? 

Au cours de la phase d'évaluation du parcours client, les clients potentiels envisagent et 

comparent activement différentes solutions avant de prendre une décision. Votre objectif au 

cours de cette phase est de fournir les informations et le soutien nécessaires pour aider les 

clients à prendre une décision éclairée en faveur de votre produit ou service. 

Les canaux qui peuvent être utilisés à ce stade sont : les démonstrations de produits, les 

essais gratuits et l'assistance par chat en direct. Pour que vous puissiez aider vos clients 

potentiels à évaluer votre offre, à répondre aux questions et à répondre aux préoccupations.  
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Et lorsque votre public est en phase de décision, vous pouvez répondre à cette phase avec 

des présentations commerciales, des e-mails personnalisés, des études de cas. Le but dans 

ce cas est de fournir un contenu persuasif pour encourager le client à prendre une décision 

d'achat. 

 

3. Achat- Comment permettons-nous aux clients d'acheter des produits et services 

spécifiques ? 

 

Dans la phase d'achat du Business Model Canvas, vous vous concentrez sur la facilitation de 

la transaction et la facilité d'achat de votre produit pour les clients. Voici quelques 

considérations et options de canaux spécifiquement adaptées à la phase d'achat d'un produit : 

 

- Mettez en place une plateforme de commerce électronique conviviale où les clients 

peuvent parcourir vos cours, consulter les prix et effectuer des achats en ligne 

sécurisés. De cette façon, vous pouvez rationaliser le processus d'achat, offrant aux 

clients un moyen pratique d'acheter vos cours. 

 

- Intégrez des passerelles de paiement sécurisées pour garantir des transactions sûres 

et sans tracas. Vous pouvez donc renforcer la confiance de vos clients en proposant 

des options de paiement sécurisées. 

 

- Communiquez clairement la structure tarifaire de vos cours sur votre site web. De cette 

façon, vous assurez la transparence et évitez la confusion, ce qui permet aux clients de 

comprendre plus facilement la valeur qu'ils reçoivent. 

 

- Le cas échéant, autorisez les clients à acheter des cours via une application mobile 

dédiée. Répondez aux besoins des utilisateurs qui préfèrent les transactions mobiles et 

offrez une expérience mobile transparente. 

 

-  Proposez des modèles d'abonnement où les clients peuvent accéder à plusieurs cours 

pour un tarif mensuel fixe. Offrez de la flexibilité et une valeur continue aux clients qui 

souhaitent des opportunités d'apprentissage continu. 

 

- Gestion des comptes utilisateur : Permettez aux utilisateurs de créer des comptes dans 

lesquels ils peuvent gérer leurs achats, suivre leur progression et accéder aux supports 

de cours. Cela améliorera l'expérience globale du client en fournissant un hub 

centralisé pour leurs activités.  

 

- Confirmation et reçus et assistance client pendant l'achat : Envoyez des e-mails de 

confirmation et des reçus immédiats en cas d'achat réussi. Offrez un chat en direct ou 

un support client pendant le processus d'achat pour vous aider à résoudre tout 

problème ou question. 

 

L'objectif est de créer une expérience d'achat transparente et conviviale qui encourage les 

clients à terminer la transaction et à commencer leur parcours d'apprentissage. 

 

4. Livraison - Comment offrir une proposition de valeur aux clients ? 
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Dans le Business Model Canvas, la phase de livraison est cruciale pour garantir que votre produit 

ou service est livré de manière efficace et efficiente à vos clients. Cette phase implique la 

réalisation réelle de votre proposition de valeur et peut avoir un impact sur la satisfaction et la 

fidélité des clients. Lorsque vous fournissez les services d'un incubateur de freelances, l'accent est 

mis sur le soutien et l'accompagnement des freelances dans le développement de leurs 

compétences, la constitution de leurs portefeuilles et la mise en relation avec des clients 

potentiels. Voici les considérations relatives aux canaux pour la phase de livraison dans le 

contexte d'un incubateur de freelances : 

 

Plateforme en ligne :  Développez une plateforme en ligne complète où les freelances peuvent 

accéder à des ressources, collaborer et présenter leur travail. Facilitez un hub centralisé (qui peut 

être numérique ou en personne) pour que les freelances puissent s'engager dans les services, les 

ressources et la communauté de l'incubateur. 

Programmes de mentorat : Établissez des programmes de mentorat mettant en relation des 

freelances expérimentés avec ceux de l'incubateur. Fournir des conseils, des conseils et un 

soutien personnalisés aux freelances tout au long de leur carrière de freelance. 

Ateliers et formations virtuels et en personne : Organisez des ateliers, des webinaires et des 

sessions de formation virtuels sur divers sujets liés aux freelances. Diffusez du contenu éducatif 

pour aider les freelances à améliorer leurs compétences et à rester informés des tendances du 

secteur. 

Outils collaboratifs : Intégrez des outils et des plateformes collaboratifs qui permettent aux 

freelances de travailler ensemble sur des projets. Favoriser un sentiment d'appartenance à la 

communauté, encourager la collaboration et offrir des possibilités de projets conjoints. 

Événements de réseautage : Organisez des événements de réseautage virtuels ou en personne 

où les pigistes peuvent entrer en contact avec des clients potentiels, des partenaires et des 

professionnels du secteur. Facilitez les opportunités de réseautage pour aider les freelances à 

élargir leurs relations professionnelles. 

Vitrines de portfolios : Créez une plateforme permettant aux freelances de présenter leurs 

portfolios et leurs projets et leurs témoignages sur la façon dont l'incubateur a propulsé leur 

carrière. Permettez aux freelances de présenter leur travail à des clients et employeurs potentiels. 

Intégration de la place de marché des freelances : Intégrez une place de marché dans la 

plateforme de l'incubateur où les freelances peuvent offrir leurs services. C'est une idée qui peut 

fournir un canal direct aux freelances pour trouver des clients potentiels et des opportunités. 

Forums communautaires : Créez des forums communautaires ou des forums de discussion pour 

que les freelances puissent partager leurs expériences, demander des conseils et collaborer. 

Favoriser un sentiment d'appartenance et créer un espace de partage des connaissances au sein 

de la communauté. 

Consultations individuelles : Offrez des consultations individuelles avec des mentors ou des 

experts pour aborder des défis ou des objectifs spécifiques. Fournir des conseils personnalisés 

adaptés aux besoins individuels des freelances. 

Bibliothèque de ressources : Développez une bibliothèque de ressources complète contenant 

des modèles, des guides et des outils pour les freelances. Offrez aux freelances un accès facile à 

des ressources précieuses qui peuvent les aider dans leur développement professionnel. 

Système de rétroaction et d'évaluation : Mettez en place un système de rétroaction et 

d'évaluation pour que les pigistes reçoivent des commentaires constructifs de la part des mentors 

et des clients. Encouragez l'amélioration continue et aidez les freelances à se forger une 

réputation positive. 

Parrainages et partenariats d'événements : Associez-vous à des événements ou à des 

organisations de l'industrie pour parrainer ou organiser des événements qui profitent aux pigistes. 
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Élargir la portée de l'incubateur et offrir aux freelances une exposition à des réseaux 

professionnels plus larges. 

Personnalisez ces canaux en fonction des besoins uniques de votre incubateur de freelances et 

des freelances que vous souhaitez soutenir. Évaluez régulièrement l'efficacité de ces canaux pour 

vous assurer que votre incubateur continue de fournir des services précieux et pertinents aux 

freelances. 

 

5. Après-vente- Comment fournissons-nous un support client après l'achat ? 

Dans le Business Model Canvas, fournir un support client post-achat est crucial pour maintenir la 

satisfaction client et assurer le succès continu d'un incubateur freelance. Dans le contexte de 

l'après-vente d'un incubateur freelance, certaines considérations et canaux pour offrir un support 

client post-achat pourraient être : 

 Équipe de support client dédiée 

 Assistance par e-mail 

 Chat en direct 

 Base de connaissances 

 Forums communautaires : Maintenez des forums communautaires où les freelances 

peuvent demander conseil à leurs pairs et à leurs mentors. 

 Webinaires/podcasts réguliers : Organisez régulièrement des webinaires sur des sujets liés 

au secteur des freelances, aux meilleures pratiques et aux mises à jour. 

 Événements de réseautage : Fournissez un soutien aux événements, ateliers ou séances 

de réseautage organisés par l'incubateur. Aider les freelances à naviguer et à maximiser 

leur participation aux événements. 

 Mises à jour et communications régulières : Envoyez des mises à jour et des 

communications régulières aux freelances concernant les nouvelles fonctionnalités, les 

ressources et les événements à venir. Gardez les freelances engagés et informés des 

dernières offres et opportunités. 

En offrant une gamme de canaux et de ressources de soutien, vous pouvez vous assurer que les 

freelances utilisant l'incubateur se sentent soutenus tout au long de leur parcours. Évaluez 

régulièrement l'efficacité de vos efforts de support client post-achat et apportez des ajustements en 

fonction des commentaires et de l'évolution des besoins. 

 

Conclusion  

 

En comparant les modèles d'incubateurs numériques et en personne, il est évident que chaque 

approche apporte des défis et des opportunités uniques. Dans le domaine numérique, le maintien 

de la communication et des relations avec les participants est primordial. L'exploitation des canaux 

numériques devient un impératif stratégique pour le succès d'un incubateur numérique. 

Les incubateurs numériques utilisent divers canaux de communication en ligne, tels que le courrier 

électronique, la messagerie instantanée et la vidéoconférence, pour favoriser des liens continus 

avec les pigistes et les entrepreneurs. La flexibilité et l'accessibilité offertes par les plateformes 

numériques permettent une communication asynchrone, en surmontant les contraintes 

géographiques et en assurant l'accessibilité de n'importe où dans le monde. Les outils et 

plateformes de collaboration virtuelle jouent un rôle crucial dans la facilitation de la gestion de 

projet, de la collaboration et de la communication dans le modèle de l'incubateur numérique. Ces 

outils deviennent essentiels pour créer et maintenir un sentiment de communauté grâce à des 
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forums en ligne, des groupes de discussion et des événements de réseautage virtuels. Les 

sessions de formation et les webinaires dans un incubateur numérique se déroulent en ligne de 

manière transparente. L'assistance technique est fournie par le biais de canaux numériques, y 

compris le chat en direct, les e-mails et les tutoriels de dépannage. Les consultations 

personnalisées sont facilitées par des appels vidéo ou des réunions en ligne, répondant aux 

besoins individuels dans un environnement numérique. 

Les mécanismes de rétroaction sont essentiels à l'amélioration continue. Les incubateurs 

numériques exploitent les sondages en ligne, les formulaires de rétroaction et les analyses pour 

recueillir les informations des participants, garantissant ainsi une approche dynamique et réactive. 

Les événements virtuels, les webinaires et les ateliers en ligne servent de plateformes attrayantes 

pour l'interaction et l'apprentissage. La communication continue est établie par le biais d'e-mails 

automatisés, de bulletins d'information et de mises à jour régulières, garantissant que les 

participants restent informés et engagés. Les ressources sont centralisées sur une plateforme 

numérique pour un accès facile, ce qui simplifie l'expérience des participants. 

Pour activer les bons canaux pour un incubateur numérique, il est essentiel de comprendre les 

préférences et les besoins du public cible. Des évaluations régulières des canaux de 

communication numériques, la collecte de commentaires et les stratégies d'adaptation sont 

essentielles pour maintenir des interactions significatives et continues avec les participants. 

Trouver un équilibre entre les avantages de la flexibilité numérique et le besoin de connexions 

personnelles est essentiel pour le succès d'un modèle d'incubateur numérique. 
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Chapitre 7 – Structure des coûts et sources de 

revenus 
 
 

 
Source : Image par pch.vector sur Freepik (https://bit.ly/3xadUck) 
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Introduction : Pourquoi il est crucial de parler des coûts 

et des revenus 

La mise en place d'un incubateur de freelances est une entreprise engageante qui nécessite une 

planification minutieuse et une prise de décision stratégique. Parmi les nombreux facteurs à prendre 

en compte, les coûts et les revenus constituent des éléments essentiels pour assurer le succès. Ce 

chapitre explore les raisons pour lesquelles une analyse des coûts et des revenus est indispensable 

à la mise en place d'un incubateur de freelances. Des informations essentielles sur les coûts les 

plus importants inhérents au modèle d'entreprise et aux diverses sources de revenus seront fournies 

dans les sous-chapitres suivants. 

 

 
Source : https://bit.ly/43zPXXH 

Parmi les nombreuses raisons d'analyser les coûts et les recettes, il convient de les examiner en 

particulier :  

Viabilité financière et durabilité 

Comprendre les coûts et les flux de revenus associés à l'exploitation d'un incubateur de freelances 

est important pour assurer sa viabilité financière. Il est essentiel non seulement d'estimer les 

dépenses actuelles et futures, mais aussi d'évaluer les revenus générés par les services et les 

partenariats, ce qui vous permet de créer des projections précises pour le budget. Toutes ces 

démarches assurent la pérennité d'un Incubateur Freelance. 

Une présentation détaillée de la théorie de la viabilité pour les entreprises numériques peut être 

trouvée ici : M. Sprenger, T. Mettler, R. Winter, « Une théorie de la viabilité pour les entreprises 

numériques : Exploration des changements évolutifs des mécanismes de revenus pour soutenir les 

décisions managériales », Information Systems Frontiers, Vol. 19, Numéro 4 (2016) : pp. 899-922, 

DOI : 10.1007/s10796-016-9638-x. 

Allocation des ressources et efficacité 

L'analyse des coûts permet d'identifier les ressources nécessaires au bon fonctionnement d'un 

incubateur, y compris les dépenses d'infrastructure, de technologie et de marketing. Une allocation 

efficace des ressources permet d'optimiser le fonctionnement de l'incubateur et ainsi renforcer son 

impact social. 

Attirer des partenariats 

Les partenaires potentiels sont plus susceptibles de s'engager avec un incubateur qui comprend 

son paysage financier. Il est essentiel de démontrer son engagement envers la responsabilité 

financière en menant des discussions transparentes sur les coûts et les revenus, en présentant des 

projections financières précises et des modèles de revenus bien définis. Cela renforce la confiance 

et la crédibilité dans l'écosystème entrepreneurial.  
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Adaptabilité à la dynamique du marché 

Le marché est dynamique et sujet à des changements rapides. La compréhension des coûts et des 

flux de revenus permet à l'incubateur de s'adapter aux tendances et aux demandes du marché en 

constante évolution. La révision des coûts et des structures de revenus permet à l'incubateur de 

rester réactif aux changements économiques. Cette adaptabilité est cruciale pour maintenir la 

pertinence et soutenir la croissance à long terme.  

Prise de décision stratégique  

Les analyses responsables des coûts et des revenus sont des outils essentiels pour une prise de 

décision éclairée. Lorsque les implications financières des différents choix sont bien comprises, 

l'incubateur peut prendre des décisions stratégiques alignées sur ses objectifs. 

Il est important de fixer des objectifs financiers réalistes et de surveiller le rendement par rapport à 

ces points de référence. Cela permet à l'incubateur d'estimer son succès et de faire des ajustements 

au besoin, ce qui lui permet de rester sur la bonne voie pour atteindre ses objectifs et de contribuer 

positivement à l'écosystème de l'entrepreneuriat. 

En conclusion, il est impératif d'avoir une bonne compréhension des coûts et des revenus lors de la 

création d'un incubateur de freelances. Au-delà de la contrepartie financière immédiate, elle joue un 

rôle central dans la pérennité de l'incubateur, l'allocation des ressources, l'attractivité pour les 

investisseurs, l'adaptabilité à la dynamique du marché et la prise de décision stratégique. De cette 

façon, l'incubateur de freelances peut se positionner pour un succès à long terme et soutenir 

efficacement la croissance des freelances dans un paysage concurrentiel et en constante évolution. 

 
Image par macrovector sur Freepik. Source : https://bit.ly/3x6CBpT 
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Structure des coûts 
Dans les chapitres précédents, nous avons discuté de certaines des fonctionnalités du Business 
Model Canvas – un outil de gestion stratégique qui fournit un cadre visuel pour décrire, analyser et 
concevoir un modèle d'affaires. Comme mentionné précédemment, il se compose de neuf éléments 
clés : segments de clientèle, propositions de valeur, canaux, relations avec les clients, flux de 
revenus, ressources clés, activités clés, partenariats clés et structure de coûts. Ce cadre concis et 
complet permet aux entrepreneurs et aux chefs d'entreprise de cartographier et de comprendre les 
éléments critiques de leur entreprise, favorisant ainsi une vision holistique qui facilite la prise de 
décision et l'innovation. 
 
 
L'allocation des ressources, tant humaines que matérielles, est cruciale pour la pérennité financière 
de l'incubateur et sa capacité à soutenir efficacement la croissance des freelances. Ce sous-chapitre 
explore les éléments clés de la structure des coûts dans un incubateur de freelances, en plus 
d'aborder les questions sur les ressources et les activités clés les plus coûteuses, les 
caractéristiques des modèles commerciaux axés sur les coûts et la valeur, et les diverses 
caractéristiques des coûts, y compris les coûts fixes et variables, ainsi que les concepts d'économie 
d'échelle et de portée. 

 
Le terme structure de coûts englobe les différentes approches qu'une entreprise adopte pour 

respecter ses obligations financières, englobant diverses dépenses telles que les coûts fixes 
(comme la location de bâtiments), les coûts variables (comme les salaires horaires) et les dépenses 
imprévisibles pour les réparations ou l'intervention en cas de catastrophe. Il est essentiel pour une 
entreprise d'intégrer soigneusement ses préparations pour les coûts fixes et variables, les frais 
généraux, les fournitures de production et d'autres considérations financières dans sa structure de 
coûts globale. 
Essentiellement, la structure des coûts représente l'ensemble de toutes les façons dont une 
entreprise dépense son argent. Les entreprises peuvent tirer parti de leur structure de coûts dans le 
cadre d'un modèle commercial complet pour trouver des domaines où les dépenses peuvent être 
minimisées. Dans le Business Model Canvas, les structures de coûts occupent une position centrale 
dans le modèle de coût global. La compréhension et la gestion des structures de coûts jouent un 
rôle crucial dans l'orientation de l'innovation et le développement de propositions de valeur. Ainsi, 
les entreprises peuvent travailler à la réduction des coûts et optimiser l'utilisation de chaque dépense 
engagée. 

Modèles commerciaux axés sur les coûts et la valeur 

● Modèles commerciaux axés sur les coûts : Les modèles commerciaux axés sur les coûts 

donnent la priorité à l'efficacité et à la réduction des dépenses. Dans le contexte d'un 
incubateur indépendant, cela peut impliquer de minimiser les coûts dans des aspects tels 
que les frais administratifs, l'infrastructure technologique et le personnel. L'accent est mis sur 
la fourniture de services essentiels à un coût réduit pour attirer un plus large éventail de 
pigistes. Ce modèle pourrait convenir aux incubateurs visant à accueillir un grand nombre de 
freelances en mettant l'accent sur l'abordabilité et l'accessibilité. 

● Modèles commerciaux axés sur la valeur : les modèles axés sur la valeur donnent la 

priorité à la fourniture d'une valeur distinctive et de services de haute qualité. Au sein d'un 

incubateur indépendant, cela peut impliquer d'investir dans des programmes de mentorat de 

premier ordre, des formations spécialisées et une technologie de pointe. L'objectif est de 

différencier l'incubateur en offrant un soutien et des ressources de qualité supérieure, même 

si cela implique un coût plus élevé. Ce modèle peut être mieux adapté aux incubateurs 

ciblant un marché de niche ou une industrie spécifique. 

Pour chacun de ces modèles d'entreprise, nous avons élaboré une étude de cas d'un incubateur 

fictif de freelances, qui pourrait servir d'exemple : 

EXEMPLE A: “DIGI-A” 
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Image de Rochak Shukla sur Freepik. Source : https://bit.ly/43GPtiM 

Introduction : DIGI-A, un incubateur d'entreprises freelance, a été créé avec une mission claire : fournir 
une assistance et des ressources abordables aux freelances émergents dans divers secteurs. Reconnaissant 
les limites financières auxquelles sont confrontés les freelances à leurs débuts, DIGI-A a opté pour un 
modèle d'entreprise axé sur les coûts afin de garantir l'accessibilité et l'inclusivité. 

Stratégies :  

 Des opérations efficaces : DIGI-A s'est efforcé de minimiser les frais généraux en utilisant la 
technologie pour la communication et la collaboration. Cette approche a permis à l'incubateur de 
consacrer davantage de ressources au soutien direct des indépendants.  

 Plates-formes de mentorat numérique : DIGI-A a mis en place une plateforme de mentorat numérique 
rentable. Les free-lances ont eu accès à un réseau de mentors expérimentés par le biais de sessions 
virtuelles, réduisant ainsi le besoin d'espaces physiques et les dépenses supplémentaires. 

 Matériel de formation en libre accès : DIGI-A a partagé du matériel de formation à source ouverte. En 
tirant parti des ressources existantes et en favorisant un environnement d'apprentissage collaboratif, 
l'incubateur a fourni une formation précieuse sans qu'il soit nécessaire de développer un contenu 
propriétaire.  

 Marketing axé sur la communauté : DIGI-A a adopté une stratégie de marketing axée sur la 
communauté, en s'appuyant sur les médias sociaux et les efforts de la base pour atteindre les 
travailleurs indépendants. Cela a permis de minimiser les coûts de la publicité traditionnelle. 

 Niveaux de membres : DIGI-A propose des niveaux d'adhésion flexibles. L'accès de base aux ressources 
essentielles est proposé à un tarif abordable, tandis que les fonctionnalités supplémentaires sont 
proposées en option, de sorte que les free-lances ne paient que pour ce dont ils ont besoin. 

Résultats :  

 Abordabilité et accessibilité : L'approche centrée sur les coûts adoptée par DIGI-A a donné 
naissance à un incubateur exceptionnellement rentable et ouvert à des freelances d'horizons 
divers. Ce caractère abordable a attiré un grand nombre de personnes talentueuses à la recherche 
d'assistance et de collaboration. 

 L'engagement communautaire : L'accent mis sur le marketing communautaire a nourri un fort 
sentiment d'appartenance chez les indépendants. Le modèle économique a encouragé la 
participation active et l'engagement, créant ainsi un environnement favorable où les free-lances 
ont non seulement reçu des ressources, mais ont également contribué à la croissance de 
l'incubateur. 

 Croissance durable : Les stratégies de maîtrise des coûts ont permis à DIGI-A d'atteindre une 
croissance durable sans compromettre la qualité des services. En alignant étroitement les coûts 
sur les services essentiels, l'incubateur a maintenu sa stabilité financière et a continué à élargir 
son impact au sein de la communauté des freelances. 
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Conclusion : Le succès de DIGI-A démontre qu'un modèle d'entreprise axé sur les coûts pour un incubateur 

d'entreprises de freelance peut efficacement équilibrer la durabilité financière avec la mission de soutenir 

les talents émergents. Grâce à des considérations stratégiques sur les coûts, l'incubateur est non 

seulement resté financièrement viable, mais il est également devenu un phare en matière d'accessibilité 

financière, d'inclusion et d'engagement communautaire dans le paysage des plateformes de soutien aux 

freelances. 

 

EXEMPLE B: “DIGI-B” 

 

Image de Rochak Shukla sur Freepik. Source: https://bit.ly/3vxY2zP 

Introduction : DIGI-B s'est donné pour mission de transformer le paysage en proposant un modèle 
d'entreprise axé sur la valeur et visant à fournir un soutien de premier ordre et sur mesure aux freelances. 
Reconnaissant le besoin de ressources et de mentorat de haute qualité, DIGI-B a adopté une approche 
axée sur la valeur pour se positionner en tant qu'incubateur de premier ordre destiné aux freelances 
exceptionnels. 

Stratégies :  

 Programmes de mentorat spécialisés : DIGI-B a consacré des ressources à l'engagement de mentors 
et d'experts de premier plan, en concevant des programmes de mentorat spécialisés adaptés aux 
besoins distincts des free-lances dans des créneaux spécifiques. Cet engagement en faveur de 
l'excellence a attiré des indépendants à la recherche de conseils exceptionnels dans leurs domaines 
respectifs. 

 Des initiatives de formation de pointe : Afin d'offrir une formation de premier ordre, DIGI-B a 

collaboré avec d'éminents experts et institutions pour développer des programmes de pointe. 

L'incubateur s'est donné pour priorité de rester à l'avant-garde des tendances du secteur, en veillant 

à ce que les free-lances reçoivent une formation qui non seulement reste pertinente, mais qui les 

positionne également en tant que leaders dans leurs domaines respectifs. 

 Des événements exclusifs de mise en réseau : DIGI-B a organisé des événements de mise en réseau 
exclusifs, réunissant des freelances, des leaders de l'industrie et des clients potentiels. Ces événements 
ont offert aux freelances des occasions uniques de rencontrer des personnalités clés de leurs secteurs 
respectifs, favorisant ainsi des collaborations et des partenariats précieux. 

 Des ressources et un soutien personnalisés : L'incubateur a fourni des ressources sur mesure, y 
compris l'accès à des outils et à des plateformes exclusifs, pour répondre aux besoins uniques des 
freelances. DIGI-B s'est attaché à comprendre les besoins individuels des freelances et à leur apporter 
un soutien personnalisé pour développer leurs activités. 
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Résultats :  

 Une réputation de premier ordre : DIGI-B s'est imposée comme une marque de premier ordre parmi 
d'autres incubateurs de freelances. L'accent mis sur la qualité a attiré des freelances hautement 
qualifiés, créant ainsi une communauté connue pour son excellence et son innovation.  

 L'influence de l'industrie : Grâce à un mentorat spécialisé et à une formation de pointe, DIGI-B a cultivé 
une communauté d'indépendants qui sont devenus des influenceurs et des leaders d'opinion dans 
leurs secteurs respectifs. Cette influence de l'industrie a permis à l'incubateur d'accroître sa notoriété.  

 Partenariats stratégiques : Les événements de mise en réseau exclusifs ont facilité les partenariats 
stratégiques entre les free-lances et les acteurs de l'industrie. Ces collaborations ont non seulement 
profité aux freelances individuels, mais ont également contribué à la croissance globale de DIGI-B. 

Conclusion : Le succès de DIGI-B illustre la puissance d'un modèle d'entreprise axé sur la valeur. En 
donnant la priorité aux offres haut de gamme, au soutien personnalisé et à l'influence de l'industrie, 
l'incubateur a non seulement attiré des freelances de premier plan, mais a également joué un rôle 
essentiel dans l'élaboration de l'avenir du freelancing dans un paysage dynamique et concurrentiel. 
L'approche axée sur la valeur a mis en évidence l'importance de la qualité dans la promotion d'une 
communauté d'excellence et d'innovation. 

 

Saviez-vous que... ? 

"La plupart des entreprises se situent entre le modèle axé sur les 

coûts et le modèle axé sur la valeur, avec une inclinaison pour le 

modèle axé sur les coûts. Les ressources les plus coûteuses (2/3 

des coûts) sont les machines, les technologies et les travailleurs. 

Les activités les plus coûteuses (2/3 des coûts) sont la production, 

la logistique des intrants, l'entreposage et la commercialisation”2. 

 
Image par vectorjuice sur Freepik. Source : https://bit.ly/4csH0nl 

 

Caractéristiques de coût 

● Les coûts fixes, également appelés frais généraux ou dépenses fixes, sont des dépenses 

qui ne changent pas avec le niveau de production ou de ventes dans une certaine fourchette. 
Ces coûts restent constants quel que soit le volume de biens ou de services produits par une 
entreprise. Les coûts fixes sont associés aux dépenses d'exploitation de base et doivent être 
payés régulièrement, quelle que soit l'activité de l'entreprise. Les coûts fixes comprennent 

                                                
2 Štefan Slávik, Richard Bednár, « Analyse des modèles d'affaires », Journal of Competitiveness  (vol. 6, numéro 4 
(2014) : p. 39, DOI : 10.7441/joc.2014.04.02. 

https://bit.ly/4csH0nl
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les salaires, qui constituent leur part importante ; les loyers (coûts associés à la location ou 

à la possession d'un espace physique pour les espaces de coworking, les salles de réunion 
et les espaces événementiels) et les services publics (dépenses liées à l'électricité, à l'eau, 

au chauffage et à d'autres services publics essentiels). 

● Les coûts variables sont des dépenses qui varient proportionnellement au niveau de 

production ou de ventes au sein d'une entreprise. Contrairement aux coûts fixes, ils changent 

en fonction du niveau d'activité de l'entreprise. À mesure que la production ou les ventes 

augmentent, les coûts variables augmentent ; Lorsque la production ou les ventes diminuent, 

les coûts variables diminuent. Les coûts variables comprennent les programmes de 

formation (conception, mise en œuvre et animation de séances de formation) et les 

événements (organisation d'événements communautaires, y compris la location de salles, 

la restauration et le matériel promotionnel).  

Économie d'échelle et de portée 

Les économies d'échelle impliquent les avantages en termes de coûts obtenus en augmentant le 
volume de production d'un seul produit ou service. À mesure que la production augmente, les coûts 
moyens par unité diminuent en raison de la répartition des coûts fixes sur une plus grande quantité. 
À l'inverse, l'économie de portée se concentre sur les avantages en termes de coûts découlant de 
la diversification des offres de produits ou de services d'une entreprise. La production d'une variété 
de produits ou de services permet à une entreprise de réaliser des gains d'efficacité dans des 
domaines tels que le marketing, la distribution et la recherche et le développement. 

● Économie d'échelle : à mesure que l'incubateur se développe et sert une plus grande 

communauté de freelances, certains coûts unitaires, tels que l'infrastructure technologique 
et les frais administratifs, peuvent diminuer. 

● Économie de portée : La diversification des services ou l'élargissement de la gamme 

d'industries desservies peut entraîner des économies de coûts, car les ressources partagées 
peuvent être exploitées dans plusieurs domaines. 

Comprendre la structure des coûts d'un incubateur indépendant est crucial pour une gestion efficace 
de l'entreprise. En identifiant les ressources et les activités clés les plus coûteuses, en choisissant 
entre des modèles commerciaux axés sur les coûts et sur la valeur, et en comprenant les 
caractéristiques des coûts fixes et variables, les incubateurs peuvent prendre des décisions 
éclairées pour assurer la viabilité financière tout en fournissant un soutien précieux aux freelances. 
Trouver un équilibre entre rentabilité et création de valeur est crucial pour le succès d'un incubateur 
de freelances dans un paysage entrepreneurial compétitif et dynamique. 
 

Revenus 

Cette composante comprend les bénéfices qu'une entreprise acquiert en soustrayant les coûts des 
revenus générés par chaque segment de clientèle. Les organisations doivent évaluer avec précision 
la valeur qu'elles apportent à chaque segment de clientèle. Une évaluation précise de cette valeur 
se traduit par plusieurs flux de revenus provenant d'un seul segment de clientèle. 
Il est impératif de définir clairement les sources de revenus. Il ne suffit pas d'énumérer les sources 
des différentes sources de revenus ; Il est tout aussi important de préciser leur prix et leurs cycles 
de vie prévus. La liste de ces détails permet d'évaluer la rentabilité d'opter pour une source de 
revenus particulière. Si le coût dépasse ce que le client est prêt à payer ou dépasse les revenus que 
le produit générera avant la fin de son cycle de vie, il peut ne pas être judicieux de poursuivre le 
produit. 
Les flux de revenus varient en fonction des différences dans les mécanismes de tarification, par 
exemple les prix catalogue fixes, la négociation, les enchères, la gestion du marché, du volume ou 
du rendement. 
L'établissement du type et de la source de revenus prévus est fondamental pour la croissance 
réussie d'un incubateur de freelances, car il apporte clarté et durabilité. Connaître les sources de 
revenus prévues permet à l'incubateur de planifier ses opérations, d'allouer stratégiquement les 
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ressources et de développer des programmes et des services ciblés. Les revenus d'un incubateur 
indépendant peuvent provenir de divers canaux tels que les frais d'adhésion, les programmes de 
formation, les partenariats ou les événements sponsorisés. Comprendre les activités ou services 
spécifiques générant des revenus permet à l'incubateur de se concentrer sur les domaines à fort 
impact, d'adapter ses offres aux besoins des freelances et de s'adapter aux changements du 
marché. Cette clarté est cruciale pour la stabilité financière, l'allocation efficace des ressources et le 
succès à long terme de l'incubateur, garantissant sa capacité continue à fournir un soutien précieux 
aux freelances dans leur développement professionnel. 
Comprendre et diversifier les sources de revenus est primordial pour l'avancement durable d'un 
incubateur indépendant. La capacité à discerner la valeur que les clients sont prêts à payer, la 
façon dont ils effectuent actuellement leurs paiements et leurs préférences en matière de 
méthodes de paiement est essentielle pour formuler une stratégie de revenus réussie. Ce sous-
chapitre explore les différentes sources de revenus d'un incubateur indépendant. 

Analyse de la proposition de valeur 

Un examen complet de la proposition de valeur de l'incubateur est impératif pour déterminer dans 
quoi les clients sont prêts à investir. Cela implique une compréhension approfondie des services et 
ressources distincts offerts par l'incubateur, tels que les programmes de mentorat, les sessions de 
formation, les espaces de co-working et les opportunités de réseautage. Les clients sont enclins à 
payer pour des services qui contribuent directement à leur succès en tant que freelances. 

Sources de revenus actuelles 

L'identification de ce que les clients paient actuellement permet d'évaluer l'efficacité des flux de 
revenus existants. Il peut s'agir de frais d'adhésion, de programmes de formation spécialisés ou de 
commandites d'événements. L'analyse des sources de revenus actuelles donne un aperçu des 
services les plus appréciés et oriente les stratégies futures de monétisation. 

Modes de paiement 

Comprendre les méthodes de paiement actuelles utilisées par les clients est crucial pour optimiser 
les processus de paiement. Que ce soit par le biais de plateformes en ligne, de virements 
bancaires ou d'autres moyens, l'incubateur doit s'adapter aux préférences de sa base 
d'utilisateurs. La facilité et la commodité des méthodes de paiement peuvent avoir un impact 
significatif sur la satisfaction et la fidélisation des clients. 

 
Image par Freepik. Source : https://bit.ly/3xi1S0d 

 

Modes de paiement préférés 

Déterminer comment les clients préfèrent payer garantit une expérience conviviale. Les préférences 
peuvent varier d'un freelance à l'autre, de sorte qu'offrir une flexibilité dans les options de paiement, 
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telles que les paiements par carte de crédit, les prélèvements automatiques ou les portefeuilles 
numériques, améliore la satisfaction des clients. 

Contribution au chiffre d'affaires global 

Il est essentiel de comprendre la contribution de chaque source de revenus à la santé financière 
globale de l'incubateur. Certains volets peuvent être plus lucratifs mais nécessitent des ressources 
importantes, tandis que d'autres peuvent être cohérents mais moins substantiels. Une combinaison 
équilibrée de sources de revenus permet d'atténuer les risques et d'assurer la stabilité financière. 

Types de revenus 

● Vente d'actifs : Revenus générés par la vente d'actifs physiques ou numériques. Exemple : 

Vendre l'accès à des outils logiciels spécialisés.  

● Frais d'utilisation : Revenus générés en fonction de la consommation d'un produit/service. 

Exemple : Facturer des freelances pour chaque utilisation d'une session de mentorat ou d'un 
programme de formation. 

● Frais d'abonnement : Revenus générés par des paiements réguliers pour l'accès à un 

produit/service sur une période donnée. Exemple : Frais mensuels ou annuels pour l'accès 
aux ressources et services de l'incubateur.  

● Financement à des fins sociales par le biais d'appels d'offres ou de soutien d'entreprises. 
L'incubateur peut être soutenu par un financement à finalité sociale par le biais d'initiatives 
publiques ou d'entreprises intéressées soit en raison de responsabilités sociales, soit parce 
qu'elles souhaitent financer un incubateur de fournisseurs qualifiés. 

 

 
Image par macrovector sur Freepik. Source : https://bit.ly/3IQNwXd 

 
QUESTIONS CLÉS SUR LES REVENUS ET LE MARCHÉ 
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QUESTIONS CLÉS CONCERNANT LES RECETTES ET LE MARCHÉ 

Quels sont les avantages qui inciteront les clients à investir plus d'argent 

? 

Quels sont les avantages pour lesquels ils paient actuellement ? 

Comment paient-ils actuellement ? 

Quel est le mode de paiement qu'ils préfèrent ? 

Quelle proportion des recettes globales chaque flux de recettes 

représente-t-il ? 
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Conclusion 
Comme nous avons pu le voir ci-dessus, l'exploitation d'un incubateur de freelances d'un point de 
vue financier est une entreprise à multiples facettes qui nécessite un équilibre délicat entre la gestion 
des coûts et la génération de revenus. Dans les sous-chapitres précédents, nous avons approfondi 
les aspects critiques de la structure des coûts et des flux de revenus dans le modèle d'incubateur. 
Alors que nous concluons cette exploration, il est essentiel de fournir quelques conseils pratiques et 
suggestions de suivi pour guider le développement réussi d'un incubateur freelance. 

Conseils pour réussir financièrement  

● Allocation stratégique des ressources : hiérarchisez les ressources en fonction de leur 

impact sur le succès des freelances. En dirigeant les ressources vers des initiatives 
percutantes telles que la formation ciblée et le mentorat, l'incubateur maximise son influence 
sur le succès des pigistes, s'adapte aux tendances de l'industrie et attire des partenariats 
potentiels. Cette approche garantit une utilisation efficace des ressources, atténue les 
risques et contribue au succès à long terme des freelances et de l'incubateur.  

● Offres axées sur la valeur : mettez l'accent sur les services qui apportent une valeur ajoutée 

significative aux freelances. En offrant une valeur tangible comme des formations 

spécialisées et des opportunités de réseautage, l'incubateur garantit des ressources sur 

mesure pour la croissance professionnelle. Cette approche renforce l'attractivité de 

l'incubateur, favorise des relations positives et le positionne comme un hub précieux, 

contribuant à un succès durable pour les freelances et l'incubateur. 

● Diversification des sources de revenus : Évitez de trop dépendre d'une seule source de 

revenus ; diversifiez pour atténuer les risques. Cette stratégie permet non seulement 
d'atténuer les risques, mais aussi d'assurer un soutien continu et des opportunités de 
croissance pour les freelances. La diversification des sources de revenus aide l'incubateur à 
s'adapter aux changements du marché, à étendre son impact et à rester une ressource solide 
pour les freelances dans le paysage dynamique des freelances. 

● Adaptabilité à la dynamique du marché : Restez agile et réactif aux changements. Des 

ajustements rapides sont essentiels pour fournir aux freelances des conseils à jour. Cette 
flexibilité renforce la réputation de l'incubateur et le positionne comme une ressource 
précieuse, assurant un succès continu aux freelances dans un marché dynamique. 

● Approche centrée sur le client : comprendre les préférences des clients et aligner les 

services sur leurs besoins. Cette orientation renforce la satisfaction, l'engagement et la 
réputation de l'incubateur en tant que partenaire de confiance. Une approche centrée sur le 
client assure l'adaptabilité, positionnant l'incubateur comme un hub indispensable à la 
réussite des freelances de sa communauté. 

 

Suggestions de surveillance 

● Mesures de santé financière : suivez les flux de trésorerie, les marges bénéficiaires et le 

retour sur investissement. Examiner les états financiers pour assurer la santé financière. 

● Mesures de satisfaction client : recueillez des commentaires par le biais d'enquêtes, d'avis 

et de témoignages. Mettez en œuvre des changements basés sur les commentaires pour 

améliorer l'expérience client globale. 

● Analyse de la contribution aux revenus : Évaluez la contribution de chaque flux de 

revenus aux revenus totaux. Ajustez les stratégies marketing et opérationnelles en fonction 
des performances de chaque flux. 

● Mesures de rentabilité : surveillez les coûts par ressource clé et par activité clé. Identifiez 

les domaines de réduction ou d'optimisation des coûts sans compromettre la qualité. 
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● Étude de marché et analyse de la concurrence : Restez informé des tendances du 

secteur, des stratégies des concurrents et des demandes du marché. Adaptez les modèles 
commerciaux et les services en fonction de l'évolution du marché. 

 
Image par vectorjuice sur Freepik. Source : https://bit.ly/3vuBpfx 

 

En résumé, la viabilité d'un incubateur repose sur sa capacité à naviguer dans les complexités 

financières tout en apportant une valeur concrète à sa communauté. Grâce à une gestion efficace 

des coûts, à la diversification des sources de revenus et à la sensibilisation à l'évolution des besoins 

des freelances, un incubateur de freelances peut s'imposer comme un centre d'innovation et de 

soutien. 

Le parcours d'un incubateur de freelances n'est pas sans défis, mais avec une planification 

stratégique, une adaptabilité et un accent mis sur l'excellence opérationnelle, il peut devenir un 

catalyseur pour l'épanouissement des freelances et de l'écosystème entrepreneurial au sens large.  
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