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Ce livre est centré sur la recherche de missions, il vous donne des conseils 

pratiques pour vous permettre de trouver rapidement des missions comme 

indépendant en entreprise. 

Que vous soyez un sénior à la recherche de nouveaux défis et/ou expert 

désireux de proposer vos services en freelance, ce livre vous guidera pas à 

pas. 

Pour vous accompagner dans ce cheminement, ce livre va de la préparation 

au changement jusqu'à l'entretien commercial avec votre client. 

Vous y trouverez donc les clefs permettant de 

- savoir si ce mode de travail est fait pour vous,

- se lancer et trouver vos missions,

- connaitre les astuces pour présenter son offre,

- déterminer ses honoraires,

- négocier avec son futur client,

- effectuer votre transition de salarié à consultant indépendant,

Toutes ces bonnes pratiques sont issues d'expériences concrètes d'une 

trentaine d'experts d'horizons différents et complémentaires. 

Ce livre est issu du deuxième chapitre de l'ouvrage « Travaillez comme 

indépendant en mode mission » du même auteur. 
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