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Introduction – Pourquoi devenir Freelance SAP ? 
 

Un marché en pleine mutation 
Le monde SAP connaît une transformation profonde. La montée en puissance de S/4HANA, Fiori, 

BTP et l’intégration de l’IA bouleverse les projets et les compétences recherchées. Dans le même 

temps, les entreprises peinent à recruter en interne : elles privilégient de plus en plus des experts 

indépendants capables d’intervenir rapidement, d’apporter des compétences précises et de 

s’adapter aux contextes variés. 

Résultat : le freelancing SAP n’est plus une alternative marginale, mais un choix stratégique. Les 

clients finaux, les intégrateurs et même les grandes ESN sollicitent directement des indépendants, 

car ils savent que ces profils offrent souvent plus d’expérience, plus de flexibilité et une meilleure 

réactivité. 

 

La promesse de liberté et de contrôle 
Devenir freelance SAP, c’est reprendre la main sur sa carrière. 

Contrairement au CDI, où l’on subit les affectations de missions, le consultant indépendant choisit : 

• Ses projets : logistique, finance, retail, pharma, ou encore migration vers S/4. 

• Ses conditions de travail : sur site, hybride ou 100 % remote. 

• Ses tarifs : en fixant son TJM, il valorise enfin ses compétences à leur juste niveau. 

Cette autonomie s’accompagne d’une meilleure qualité de vie. Un freelance organise son emploi du 

temps, négocie ses périodes de repos et peut équilibrer ses engagements professionnels et 

personnels. Beaucoup font le choix du freelancing pour passer plus de temps avec leur famille, 

voyager ou développer des projets parallèles. 

 

Une rémunération à la hauteur de son expertise 
Le freelancing SAP est aussi une opportunité financière majeure. Alors qu’un consultant confirmé en 

CDI plafonne souvent entre 50 000 et 70 000 € annuels, un freelance peut rapidement générer 100 

000 à 150 000 € par an, avec des taux journaliers compris entre 600 € et 1 000 €, selon sa 

spécialisation et son expérience. 

Mais au-delà des chiffres, c’est surtout la valeur créée qui change la donne : un freelance apprend à 

se positionner comme un partenaire stratégique, et non comme un simple exécutant. Cette posture 

lui permet de négocier des conditions plus favorables et d’éviter la pression des intermédiaires. 

 

Répondre aux limites du salariat et des ESN 
Beaucoup de consultants SAP en CDI partagent les mêmes frustrations : 

• Missions répétitives et peu stimulantes. 

• Peu ou pas de perspectives d’évolution. 



• Reconnaissance limitée malgré les années d’expérience. 

• Décisions imposées par la hiérarchie ou par des intermédiaires. 

Dans les ESN, le problème est similaire : le consultant est souvent vu comme une ressource 

interchangeable, envoyée en mission sans réel choix, avec une part importante de sa facturation 

captée par l’entreprise. Le freelancing permet de sortir de cette logique et de retrouver un rapport 

direct avec les clients. 

 

Un choix exigeant, mais accessible 
Bien sûr, devenir freelance SAP ne se résume pas à changer de statut juridique. C’est une 

transformation progressive qui demande : 

• Un socle solide de compétences techniques et fonctionnelles. 

• La capacité à se positionner clairement sur le marché. 

• Une stratégie de prospection adaptée pour décrocher ses premières missions. 

• Une posture professionnelle qui inspire confiance et légitimité. 

L’objectif de ce guide est justement de fournir une feuille de route claire et actionnable, adaptée à 

chaque profil (key-user, consultant junior, consultant confirmé), pour réussir cette transition en 

toute sécurité. 

 

Ce que vous allez trouver dans ce guide 
Au fil des chapitres, vous découvrirez : 

• Comment analyser votre point de départ et définir un objectif réaliste. 

• Les compétences prioritaires à développer et les formations utiles. 

• Les 3 étapes de transformation (Guidé → Réel → Autonome) qui permettent de passer du 

salarié au freelance prêt à livrer en mission. 

• Les méthodes de prospection modernes pour trouver vos premiers clients (LinkedIn, réseau, 

visibilité). 

• Les aspects administratifs et financiers à anticiper pour sécuriser vos débuts. 

• Enfin, comment construire une carrière durable, équilibrée et alignée avec vos ambitions. 

 

Devenir Freelance SAP, ce n’est pas seulement changer de statut. C’est reprendre le contrôle de sa 

carrière, gagner en liberté, et se donner les moyens de travailler sur des projets qui comptent 

vraiment pour soi. 

 

  



 

Partie 1 – Comprendre le freelancing SAP 
 

Avant de se lancer, il est essentiel de comprendre ce qu’implique réellement le freelancing dans 

l’univers SAP. Beaucoup de consultants envisagent ce choix attirés par la liberté, la rémunération ou 

la diversité des projets, mais sous-estiment les spécificités de ce mode de travail. 

L’objectif de cette première partie est de poser les bases : 

• Clarifier ce qu’est le freelancing SAP et en quoi il diffère du salariat classique ou des missions 

via ESN. 

• Comprendre les dynamiques actuelles du marché SAP : les opportunités, mais aussi les 

menaces qui pèsent sur les consultants. 

• Déconstruire les idées reçues pour distinguer les mythes de la réalité. 

En somme, cette partie vous permettra d’avoir une vision claire et réaliste de ce qui vous attend si 

vous choisissez de devenir freelance SAP. C’est une étape essentielle pour avancer ensuite avec une 

stratégie adaptée et des attentes alignées sur la réalité du marché. 

 

L’écosystème SAP aujourd’hui : opportunités et menaces 
 

Un marché toujours porteur 

SAP reste l’ERP le plus utilisé au monde par les grandes et moyennes entreprises. Des milliers de 

sociétés dans les secteurs de l’industrie, de l’énergie, de la distribution, de la finance ou encore du 

secteur public s’appuient sur SAP pour gérer leurs processus critiques. Cela signifie que la demande 

de consultants compétents ne disparaîtra pas du jour au lendemain : la base installée est immense 

et les projets sont constants (déploiements, montées de version, optimisations, maintenance 

évolutive). 

La transition vers S/4HANA 

L’un des moteurs actuels du marché est la transition massive vers SAP S/4HANA. SAP a annoncé la 

fin du support d’ECC d’ici 2027, poussant les entreprises à migrer. Chaque migration nécessite des 

compétences variées : finance, logistique, intégration, data migration, Fiori, mais aussi des 

expertises pointues comme EWM, TM ou GTS. Pour un consultant, cela représente une opportunité 

unique de se positionner sur des projets stratégiques qui mobiliseront encore le marché pendant 

une décennie. 

La spécialisation, un levier d’opportunité 

Le marché tend à valoriser davantage les profils spécialisés que les profils généralistes. Un 

consultant SAP qui maîtrise un module de base (SD, MM, FI, CO) mais développe une niche 

complémentaire (EWM, TM, Retail, Pharma, BTP, etc.) a beaucoup plus de chances de trouver des 

missions bien rémunérées. Les entreprises recherchent des experts capables de résoudre des 

problèmes précis plutôt que des profils trop polyvalents. 



L’évolution des modes de travail 

La pandémie a accéléré la normalisation du télétravail dans les projets SAP. Aujourd’hui, de 

nombreuses missions sont hybrides ou entièrement à distance, offrant aux freelances plus de 

flexibilité géographique et un meilleur équilibre de vie. Cependant, cela a aussi élargi la concurrence 

: des consultants de différents pays peuvent désormais candidater sur les mêmes projets, exerçant 

une pression sur certains tarifs. 

Les menaces et défis 

L’écosystème SAP, aussi porteur soit-il, présente des menaces qu’un futur freelance doit connaître : 

• Pression sur les tarifs : certaines ESN et plateformes freelances cassent les prix, ce qui peut 

créer une course au moins-disant. 

• Concurrence accrue : l’arrivée massive de nouveaux consultants (notamment juniors issus 

de formations accélérées) peut brouiller la perception du marché. 

• Automatisation et IA : certaines tâches techniques ou de support de niveau 1 sont de plus 

en plus automatisées, réduisant les besoins en profils d’exécution. 

• Clients plus exigeants : les entreprises recherchent des consultants capables non seulement 

de paramétrer SAP, mais aussi de comprendre le métier, de conseiller et de livrer de la 

valeur. 

Conclusion de ce chapitre 

Le marché SAP en 2025 est une terre d’opportunités pour les freelances : migrations vers S/4HANA, 

montée en puissance des modules avancés, besoin croissant d’expertise métier. Mais c’est aussi un 

marché exigeant et sélectif, où seuls ceux qui savent se positionner, se spécialiser et démontrer leur 

valeur tireront leur épingle du jeu. 

 

 

CDI, ESN, Portage salarial, Freelancing : quelles différences ? 
 

Le CDI en entreprise utilisatrice : la stabilité avant tout 

Le CDI reste le choix par défaut pour beaucoup de consultants SAP. Il offre un cadre rassurant : 

salaire fixe, avantages sociaux, protection chômage. Mais cette sécurité a un coût : 

• Les missions sont souvent limitées à un périmètre restreint (support, correctifs, évolutions 

mineures). 

• La rémunération évolue lentement et reste plafonnée. 

• La liberté de choisir ses projets est rare. 

Le CDI convient à ceux qui privilégient la sécurité avant l’évolution, mais il expose au risque de 

stagnation professionnelle. 

 

Le consultant en ESN : la diversité, mais au prix de l’indépendance 



L’ESN séduit par la promesse de missions variées et prestigieuses. Elle permet de gagner en 

expérience et en visibilité. 

Cependant : 

• Le consultant reste dépendant de l’ESN, qui choisit les missions selon ses priorités 

commerciales. 

• Les marges sont importantes : le client paie parfois 900 € par jour, le consultant en reçoit 

500 à 600. 

• La progression vers plus d’autonomie est limitée. 

En clair, l’ESN peut être une bonne école, mais rarement une solution de long terme pour valoriser 

pleinement ses compétences. 

 

Le portage salarial : la meilleure porte d’entrée vers le freelancing 

Le portage salarial est souvent la solution la plus adaptée pour commencer dans le freelancing SAP. 

Pourquoi ? Parce qu’il combine les avantages des deux mondes : 

Les points forts : 

• Vous gardez un statut de salarié (retraite, chômage, mutuelle, congés). 

• Vous n’avez aucun administratif à gérer : la société de portage facture le client, prélève ses 

frais de gestion (en moyenne 5 à 10 %), puis vous reverse le salaire. 

• Vous choisissez vos missions et vos clients, comme un vrai freelance. 

• Vous pouvez tester votre légitimité sur le marché sans prendre de risque juridique ou fiscal. 

Les limites : 

• Une partie de votre chiffre d’affaires est prélevée par la société de portage. 

• Vous n’avez pas encore la pleine optimisation fiscale possible avec une société (SASU, EURL). 

En résumé, le portage salarial est la rampe de lancement idéale : il permet de franchir le pas en 

douceur, d’acquérir ses premières missions, et de prendre confiance avant de basculer vers le 

freelancing “pur”. 

 

Le freelancing en direct : l’indépendance totale 

Créer sa propre structure (micro-entreprise, SASU, EURL) donne une autonomie complète : 

• Liberté de fixer ses tarifs et de gérer sa clientèle. 

• 100 % de la facturation pour soi (hors charges sociales et fiscales). 

• Possibilité de construire un véritable personal branding. 

Mais cette liberté s’accompagne d’une contrepartie : 

• Responsabilité complète sur la gestion administrative, comptable et fiscale. 



• Nécessité d’assurer sa prospection pour éviter l’intercontrat. 

• Une courbe d’apprentissage plus exigeante pour ceux qui débutent. 

  

Comparatif en un coup d’œil 

• CDI : sécurité maximale, mais progression et rémunération limitées. 

• ESN : missions variées, mais dépendance et marges élevées. 

• Portage salarial : le meilleur compromis pour démarrer : autonomie + protection sociale. 

• Freelancing en direct : liberté et revenus maximisés, mais responsabilités accrues. 

  

En conclusion, si le CDI rassure et que le freelancing direct attire par sa liberté, le portage salarial se 

présente comme le tremplin idéal. Il permet de goûter à l’indépendance, de tester sa capacité à 

trouver des missions, tout en conservant un filet de sécurité. 

 

 

Mythes et réalités du freelancing SAP 
 

Mythe 1 – “Il faut être expert absolu pour se lancer” 

Beaucoup pensent qu’il faut déjà tout savoir, avoir 15 ans d’expérience et maîtriser tous les modules 

SAP avant d’oser franchir le pas. 

La réalité : ce qui compte, ce n’est pas d’être un “expert encyclopédique”, mais d’être opérationnel 

sur un périmètre clair et capable d’apporter de la valeur au client. 

Un key-user ou un consultant junior bien formé, qui sait exécuter un flux de bout en bout et se 

positionne sur une niche, peut décrocher des missions freelance. 

 

Mythe 2 – “Les freelances trouvent des missions grâce à la chance ou au réseau” 

On imagine que les missions se décrochent uniquement grâce à un carnet d’adresses bien rempli ou 

à un coup de chance. 

La réalité : les missions se trouvent grâce à une stratégie de prospection (LinkedIn, cabinets de 

recrutement, plateformes spécialisées), à une présentation claire de son profil (CV, pitch, LinkedIn 

optimisé), et à une visibilité entretenue (contenu, recommandations). 

Le réseau est un accélérateur, mais il n’est pas obligatoire pour commencer : il se construit en 

avançant. 

 

Mythe 3 – “Le freelancing est instable et risqué” 

Certains voient le freelancing comme une montagne russe, alternant missions et chômage. 

La réalité : avec une stratégie de positionnement claire et une prospection régulière, le risque 

d’intercontrat est fortement réduit. 



De plus, des solutions comme le portage salarial ou l’ARE (aide au retour à l’emploi) permettent de 

sécuriser financièrement les premiers mois. 

Le risque existe, mais il est gérable si on se prépare correctement. 

 

Mythe 4 – “Un freelance travaille forcément plus qu’un salarié” 

On imagine le freelance enchaînant les nuits blanches, croulant sous l’administratif et la pression 

client. 

La réalité : le freelance travaille différemment. Il doit effectivement gérer des responsabilités 

supplémentaires (prospection, facturation, organisation), mais il a aussi plus de contrôle sur son 

agenda. 

Certains choisissent d’enchaîner les missions pour maximiser leurs revenus, d’autres de travailler 

moins et de privilégier leur équilibre de vie. Le freelancing permet de calibrer son rythme en 

fonction de ses priorités. 

 

Mythe 5 – “Le freelancing, c’est réservé à une élite” 

Une croyance persistante veut que seuls les meilleurs, ceux qui sortent du lot par leurs diplômes ou 

leurs certifications, puissent réussir en indépendant. 

La réalité : ce qui fait la différence, ce n’est pas le CV en soi, mais la capacité à se rendre crédible : 

savoir démontrer sa valeur, se spécialiser, communiquer et livrer correctement en mission. 

Le freelancing SAP est accessible à ceux qui sont prêts à se former, se transformer et se positionner. 

 

Conclusion de ce chapitre 

Le freelancing SAP n’est pas une aventure réservée à quelques privilégiés, mais une opportunité 

réelle et accessible à condition de balayer ces croyances limitantes. 

Ce qui sépare ceux qui réussissent de ceux qui abandonnent, ce n’est pas la chance ou un statut 

particulier : c’est la préparation, la stratégie et la régularité. 

 

 

Conclusion – Partie 1 : Comprendre le freelancing SAP 
 

Dans cette première partie, nous avons posé les bases indispensables pour aborder le freelancing 

SAP avec lucidité. 

Nous avons d’abord analysé l’écosystème SAP actuel, marqué par de fortes opportunités grâce à la 

transition vers S/4HANA, à la demande d’expertise sur des modules spécialisés, mais aussi par des 

menaces comme la pression sur les tarifs, la concurrence accrue ou l’automatisation. 

Nous avons ensuite comparé les différents statuts possibles – CDI, ESN, portage salarial et 

freelancing direct – pour comprendre leurs avantages et leurs limites. Le CDI offre la sécurité mais 

limite l’évolution, l’ESN expose à la diversité mais impose une dépendance, le freelancing direct 

maximise la liberté mais demande une maturité complète, tandis que le portage salarial apparaît 



comme la meilleure solution pour franchir le cap en douceur, en combinant autonomie et 

protection sociale. 

Enfin, nous avons déconstruit plusieurs mythes persistants : non, il n’est pas nécessaire d’être un 

expert absolu pour démarrer ; non, les missions ne reposent pas uniquement sur la chance ou le 

réseau ; et non, le freelancing n’est pas un chemin instable réservé à une élite. Ce qui compte, c’est 

de se préparer, d’adopter une stratégie claire et de cultiver sa crédibilité. 

En résumé, cette première partie a permis de clarifier le contexte, les options et les idées reçues. 

Vous disposez désormais d’une vision réaliste de ce qu’implique le freelancing SAP. Dans la partie 

suivante, nous allons passer à une étape plus personnelle : vous situer dans ce paysage, définir vos 

objectifs et adapter votre stratégie en fonction de votre niveau actuel sur SAP. 

  



Partie 2 – Se situer et définir son objectif 
 

Avant de foncer dans la formation, la prospection ou la création de statut, il est essentiel de prendre 

un temps pour se situer. Beaucoup de consultants échouent dans leur transition vers le freelancing 

SAP parce qu’ils ne savent pas réellement où ils en sont et où ils veulent aller. 

L’objectif de cette partie est double : 

• Vous aider à faire un diagnostic honnête de votre situation actuelle (salarié, key-user, 

consultant junior, consultant confirmé). 

• Vous donner des clés pour adapter votre stratégie selon votre niveau et vos ambitions. 

Nous aborderons également : 

• Comment identifier son marché cible et sa niche pour ne pas être un consultant générique 

perdu dans la masse. 

• Comment construire le portrait de son client idéal, pour savoir précisément à qui vous 

voulez vendre vos compétences. 

• Enfin, comment lever les blocages intérieurs (peur de quitter le CDI, syndrome de 

l’imposteur, doute de légitimité) afin d’avancer avec clarté. 

En résumé, cette partie est une étape de cadrage. Elle vous permettra de poser un cap clair avant 

d’entrer dans le développement des compétences et la mise en action. 

 

 

Évaluer sa situation actuelle  
 

Avant de penser à la stratégie à adopter, il est essentiel de savoir où l’on se situe. Chaque parcours 

professionnel est différent, et se reconnaître dans l’un des profils ci-dessous permet de mieux 

comprendre son point de départ. 

  

1. La personne qui ne connaît pas SAP (profil technique ou fonctionnel hors SAP) 

Il s’agit de professionnels venant d’autres univers : développeurs, ingénieurs systèmes, contrôleurs 

de gestion, planificateurs supply chain… 

• Forces : compétences techniques ou fonctionnelles transférables, capacité d’apprentissage, 

motivation pour changer de domaine. 

• Limites : aucune expérience SAP valorisable, légitimité encore inexistante face aux 

recruteurs SAP. 

  

2. Le key-user qui connaît SAP 



Il a utilisé SAP au quotidien dans son métier (supply chain, finance, production, achats). Il connaît 

bien certains flux mais son rôle est resté celui d’utilisateur avancé. 

• Forces : compréhension concrète des processus métier dans SAP, habitude de l’outil. 

• Limites : pas d’expérience de projet (cadrage, paramétrage, migration), profil perçu comme 

“métier” et non comme consultant. 

  

3. Le consultant junior (moins de 3 ans d’expérience) 

Il a déjà participé à un ou plusieurs projets, souvent via une ESN ou une première mission de 

support. 

• Forces : bases techniques ou fonctionnelles acquises, premières expériences projet (support, 

paramétrage simple, recette). 

• Limites : autonomie encore limitée, crédibilité fragile pour des missions en direct. 

  

4. Le consultant confirmé (3 à 6 ans d’expérience) 

Il possède une expérience significative sur son module principal, avec une bonne maîtrise du cycle 

projet. 

• Forces : légitimité claire sur un périmètre fonctionnel, capacité à gérer cadrage, 

paramétrage et tests. 

• Limites : peut être resté sur ECC6, manque parfois de visibilité personnelle hors de son ESN 

ou entreprise actuelle. 

 

5. Le consultant senior (plus de 6 ans d’expérience) 

C’est le profil expérimenté, qui a traversé plusieurs projets complets et qui connaît bien son 

domaine SAP. 

• Forces : forte légitimité, autonomie, parfois expertise de niche. 

• Limites : risque de se reposer sur ses acquis (technos anciennes), manque de présence 

personnelle sur le marché s’il a toujours été sous bannière ESN. 

 

Conclusion de ce chapitre 

Se situer honnêtement est une étape indispensable : avant de choisir une stratégie, il faut 

reconnaître sa réalité de départ. Que l’on soit hors SAP, key-user, junior, confirmé ou senior, chaque 

profil a ses atouts et ses limites. La suite de cette partie montrera comment adapter la stratégie à 

chaque situation pour franchir le pas vers le freelancing SAP. 

 

 



Adapter sa stratégie selon son niveau SAP  
 

Devenir freelance SAP suppose d’avoir une base de légitimité. Selon votre point de départ, la 

trajectoire ne sera pas la même. Voici la stratégie adaptée à chaque profil. 

  

1. La personne qui ne connaît pas SAP (profil technique ou fonctionnel hors SAP) 

Vous êtes développeur, ingénieur, contrôleur de gestion, planificateur… mais vous n’avez pas encore 

travaillé sur SAP. 

Stratégie : 

• Se former sur un module de base (FI, CO, SD, MM) avec une pédagogie orientée projet. 

• S’insérer dans un projet : viser un rôle de support, de test, ou de junior consultant pour 

vivre de l’intérieur le cycle projet. 

• Acquérir une première ligne de CV SAP avant d’envisager le freelancing. 

À ce stade, il est prématuré de se lancer : l’objectif est de créer les prérequis. 

  

2. Le key-user qui connaît SAP 

Vous avez utilisé SAP dans votre métier et participé aux ateliers ou aux tests lors d’un projet. 

Stratégie : 

• Capitaliser sur votre expérience métier pour vous positionner comme consultant 

fonctionnel. 

• Apprendre le paramétrage et la logique projet afin de franchir le cap du rôle “utilisateur 

avancé” au rôle “consultant”. 

• Chercher une première mission freelance via portage salarial (support ou junior 

consultant), en mettant en avant votre double casquette métier + SAP. 

  

3. Le consultant junior (moins de 3 ans d’expérience) 

Vous avez déjà participé à un ou deux projets via une ESN ou en interne. 

Stratégie : 

• Renforcer votre crédibilité en vous spécialisant sur un domaine précis (SD, MM, FI, CO, etc.). 

• Multiplier les expériences terrain (projets de migration, implémentation, support 

complexe). 

• Développer votre visibilité (profil LinkedIn optimisé, recommandations de managers). 

• Le freelancing direct est encore prématuré, mais le portage salarial est une excellente 

passerelle pour tester le marché sans risque. 

  



4. Le consultant confirmé (3 à 6 ans d’expérience) 

Vous avez une solide expérience sur un module et déjà géré plusieurs phases projet. 

Stratégie : 

• Actualiser vos compétences sur S/4HANA et Fiori pour rester compétitif. 

• Tester l’indépendance avec le portage salarial ou basculer directement en société si vous 

avez déjà un réseau solide. 

• Cibler des missions où vous êtes autonome, et non plus seulement en renfort. 

À ce stade, vous êtes légitime pour passer freelance et négocier vos conditions. 

  

5. Le consultant senior (plus de 6 ans d’expérience) 

Vous êtes un profil expérimenté, avec plusieurs projets complets à votre actif. 

Stratégie : 

• Passer en freelancing direct (SASU ou EURL) pour optimiser vos revenus. 

• Vous positionner en premium : expertise de niche, rôle de référent ou de lead. 

• Développer votre réseau direct et votre personal branding pour réduire la dépendance aux 

ESN. 

• Négocier des TJM élevés (750–1 000 € et plus) en mettant en avant votre expérience et vos 

résultats. 

  

Conclusion de ce chapitre 

Chaque profil doit avancer avec une stratégie adaptée : 

• Hors SAP : se former et acquérir une première expérience projet. 

• Key-user : transformer son vécu métier en légitimité consultant. 

• Junior : consolider ses bases et gagner en crédibilité via portage. 

• Confirmé : actualiser ses compétences et basculer vers l’indépendance. 

• Senior : capitaliser sur son expertise et viser un positionnement premium. 

La clé n’est pas de se comparer aux autres, mais de savoir où vous êtes aujourd’hui et de suivre le 

chemin qui correspond à votre niveau. 

 

  



Identifier son marché et sa niche 
 

L’une des erreurs les plus fréquentes des consultants qui se lancent en freelance SAP est de vouloir 

être “polyvalent” pour maximiser leurs chances de trouver une mission. En réalité, cette approche 

les rend invisibles : un consultant qui dit “je fais un peu de tout” n’est identifié par personne. 

À l’inverse, un positionnement clair permet d’être immédiatement perçu comme une solution 

crédible à un besoin précis. 

Comprendre son marché 

Le marché SAP est vaste et se décompose en plusieurs axes : 

• Par secteur d’activité : industrie, retail, énergie, banque, pharma, etc. 

• Par type d’entreprise : grands comptes, ETI, PME, sociétés utilisatrices, intégrateurs. 

• Par phase projet : implémentation, migration S/4HANA, déploiement international, 

TMA/support, optimisation de flux. 

Identifier son marché, c’est déterminer où vos compétences rencontrent une demande 

réelle. 

Définir sa niche 

La niche est un segment restreint et spécifique dans lequel vous choisissez de vous spécialiser. C’est 

ce qui vous permet de sortir du lot. 

Exemples : 

• Consultant SAP SD spécialisé dans le e-commerce et l’intégration avec des plateformes web. 

• Consultant SAP FI avec une expertise forte en consolidation et reporting groupe. 

• Consultant SAP MM/EWM dédié aux flux logistiques en entrepôt. 

• Consultant SAP QM orienté industrie pharmaceutique avec validation réglementaire. 

La niche se construit souvent par l’association : 

• Un module de base (SD, MM, FI, CO, PP, QM…) 

•  

o Une spécialisation ou un secteur (EWM, TM, Retail, Pharma, IFRS, etc.). 

Les bénéfices d’une niche 

• Visibilité accrue : vous êtes identifié comme “la personne à contacter” pour un besoin 

précis. 

• Moins de concurrence : vous sortez de la masse des consultants généralistes. 

• TJM plus élevé : une expertise pointue se valorise davantage. 

• Confiance des clients : ils préfèrent un spécialiste qui a déjà résolu leur problème. 

Comment trouver sa niche 



1. Analyse de son expérience : quels projets vous ont le plus marqué ? Quels flux ou secteurs 

vous connaissez en profondeur ? 

2. Observation du marché : quelles compétences SAP sont les plus recherchées aujourd’hui 

(ex. migration S/4HANA, EWM, TM, finance internationale) ? 

3. Alignement avec vos objectifs : préférez-vous être un expert reconnu sur un périmètre 

restreint ou un profil plus large mais moins différencié ? 

  

Conclusion de ce chapitre 

Être freelance SAP ne consiste pas à se présenter comme un “consultant SAP généraliste”. C’est au 

contraire trouver un marché clair et une niche précise qui feront de vous un profil visible, légitime et 

bien rémunéré. 

Votre niche, c’est l’endroit où vos compétences, vos expériences et la demande du marché se 

rencontrent. 

 

Construire son profil de client idéal 
 

Pour un consultant SAP freelance, définir son client idéal ne consiste pas à décrire une personne 

type avec son âge ou ses hobbies. L’enjeu est d’identifier l’écosystème SAP dans lequel il va évoluer, 

et de comprendre à travers quels acteurs il pourra décrocher ses missions. 

  

Les prescripteurs de missions 

Dans le monde SAP, la mission ne se décroche pas toujours directement auprès de l’entreprise 

utilisatrice. Il existe des intermédiaires qui jouent un rôle clé : 

• Les ESN (Entreprises de Services Numériques) : elles détiennent une grande partie des 

contrats cadres avec les grands comptes. Beaucoup de freelances passent par elles, surtout 

au début. 

• Les brokers / cabinets de placement : spécialisés sur SAP, ils font le lien entre les clients et 

les freelances, moyennant une commission. 

• Les recruteurs spécialisés SAP : certains chasseurs de têtes travaillent uniquement sur ce 

marché et peuvent vous introduire auprès de clients. 

Ces acteurs ne sont pas vos clients finaux, mais ils sont souvent vos premiers prescripteurs. 

  

Les clients finaux 

Les entreprises utilisatrices de SAP sont les véritables “clients” pour lesquels vous travaillez, même si 

parfois l’intermédiaire reste incontournable. On peut les distinguer ainsi : 

• Grands comptes (CAC 40, multinationales) : projets de grande envergure, budgets 

importants, mais souvent accessibles uniquement via ESN ou brokers. 



• ETI et PME : plus accessibles en direct, besoins souvent spécifiques (migration, optimisation 

de flux, support). 

• Secteurs stratégiques : industrie, retail, pharma, énergie, banque/assurance… où la 

demande en consultants SAP reste élevée. 

Un freelance doit comprendre à quels types de clients il a accès directement, et pour lesquels il 

devra passer par une structure intermédiaire. 

  

Le rôle du réseau 

Dans l’écosystème SAP, le réseau joue un rôle central : 

• Anciens collègues : managers, chefs de projet, consultants rencontrés sur des missions 

passées. 

• Communautés SAP : LinkedIn, associations, groupes spécialisés, événements comme le 

salon de l’USF. 

• Autres freelances : souvent source de recommandations, de sous-traitances ou de binômes 

sur des missions. 

Un réseau bien entretenu devient un vivier permanent d’opportunités. 

  

Profil de client idéal = Carte de l’écosystème 

Construire son profil de client idéal, c’est donc dresser une carte claire : 

• Qui peut me donner accès à une mission ? (ESN, broker, recruteur) 

• Pour quels clients finaux est-il pertinent de travailler ? (ETI en direct, grands comptes via 

intermédiaires) 

• Quels relais activer dans mon réseau ? (anciens collègues, freelances, communautés SAP) 

  

Conclusion de ce chapitre 

Pour un freelance SAP, le client idéal n’est pas un “persona”, mais une combinaison d’acteurs dans 

l’écosystème SAP. 

Savoir où se trouvent les opportunités (direct, ESN, broker), qui sont les prescripteurs de missions, et 

comment activer son réseau permet de concentrer ses efforts au bon endroit. C’est cette clarté qui 

distingue le consultant qui attend passivement des propositions de celui qui construit activement 

son pipeline de missions. 

  



Lever les blocages : peurs, syndrome de l’imposteur, légitimité 
 

Passer du salariat au freelancing SAP ne se joue pas uniquement sur les compétences techniques ou 

sur la stratégie commerciale. Beaucoup de consultants hésitent, repoussent ou abandonnent leur 

projet à cause de freins psychologiques. Ces blocages sont normaux, mais ils doivent être identifiés 

et travaillés pour avancer. 

  

La peur de quitter la sécurité du CDI 

Quitter un poste stable pour l’inconnu du freelancing peut sembler risqué. 

• Ce que l’on craint : perte de revenu, période sans mission, difficultés administratives. 

• La réalité : avec une préparation financière, une stratégie claire et des relais comme le 

portage salarial ou l’ARE, le risque est fortement réduit. 

• Le piège : rester par peur dans une situation insatisfaisante, en pensant que le bon moment 

viendra plus tard. Dans la pratique, il n’existe jamais de “moment parfait”. 

  

Le syndrome de l’imposteur 

De nombreux consultants SAP doutent de leur légitimité : “Suis-je assez bon ?”, “Et si le client 

découvre que je ne sais pas tout ?”. 

• Pourquoi c’est courant : SAP est vaste, personne ne maîtrise tout. Même les seniors 

apprennent encore chaque jour. 

• Ce que le client attend : non pas une encyclopédie vivante, mais quelqu’un de fiable, 

capable de résoudre ses problèmes et de chercher les bonnes solutions. 

• Comment le dépasser : accepter que l’expertise se construit en continu. Le freelancing ne 

demande pas d’être parfait, mais d’être capable d’apporter de la valeur. 

  

Le doute de légitimité 

Beaucoup pensent : “Je n’ai pas assez d’années d’expérience pour me lancer” ou “Je ne suis pas 

certifié, donc je ne suis pas crédible”. 

• La réalité : la légitimité se gagne surtout par l’expérience projet, la capacité à expliquer et à 

délivrer. 

• La preuve : des key-users ou des juniors bien formés parviennent à décrocher leurs 

premières missions freelance, alors que certains seniors restent bloqués en CDI faute d’oser 

franchir le cap. 

• Le levier : transformer son vécu en “valeur consultant” : savoir raconter ses expériences, ses 

résultats, et ce que l’on peut apporter au client. 

  



Conclusion de ce chapitre 

La peur, le syndrome de l’imposteur et le doute de légitimité sont des obstacles intérieurs plus 

puissants que n’importe quelle barrière du marché. 

Leur antidote est la préparation : se former, clarifier sa stratégie, tester progressivement (via 

portage salarial, missions courtes, réseau). 

Une fois ce cap franchi, le consultant réalise que le freelancing n’est pas un saut dans le vide, mais 

une transition maîtrisable. 

 

Conclusion de la partie 2 
 

Dans cette deuxième partie, nous avons cherché à clarifier un point fondamental : avant de se 

lancer en freelance SAP, il faut savoir où l’on se situe et où l’on veut aller. 

Nous avons identifié différents profils : la personne hors SAP, le key-user, le consultant junior, 

confirmé ou senior. Chacun possède des atouts mais aussi des limites, et doit adapter son plan en 

fonction de son niveau. Nous avons vu que le freelancing SAP est accessible à condition d’avoir un 

socle minimal de légitimité : être key-user avec une expérience projet, expert métier avec une 

posture consultant, ou consultant SAP confirmé (au moins 4 ans d’expérience). 

Nous avons également travaillé la notion de marché et de niche. Le consultant ne doit pas se 

présenter comme un profil générique, mais comprendre son écosystème SAP, les acteurs qui 

prescrivent les missions (ESN, brokers, recruteurs), et identifier les clients finaux pour lesquels il peut 

travailler en direct. 

Enfin, nous avons levé des freins psychologiques : la peur de quitter le CDI, le syndrome de 

l’imposteur, le sentiment de ne pas être légitime. Ces blocages sont normaux, mais ils peuvent être 

dépassés avec une préparation financière, une stratégie claire et la mise en valeur de son 

expérience. 

En résumé, cette partie vous a permis de : 

• Faire un diagnostic précis de votre point de départ. 

• Comprendre que votre stratégie doit s’adapter à votre profil. 

• Identifier l’écosystème SAP et vos interlocuteurs prioritaires. 

• Prendre conscience que vos blocages intérieurs peuvent être surmontés. 

Avec ce socle en place, vous êtes désormais prêt à passer à l’étape suivante : construire votre socle 

de compétences. Car pour devenir freelance SAP et être choisi par les clients, il ne suffit pas de 

vouloir : il faut démontrer sa valeur à travers des compétences solides, actualisées et 

différenciantes. 

  



Partie 3 – Construire son socle de compétences 
 

Une fois votre situation clarifiée et votre stratégie définie, l’étape suivante est de renforcer vos 

compétences pour être crédible et attractif en tant que freelance SAP. 

Beaucoup de consultants font l’erreur de penser que leur expérience passée suffit pour convaincre 

un client. En réalité, le marché SAP évolue vite : la montée en puissance de S/4HANA, Fiori, BTP et 

l’intégration de l’IA redéfinit les attentes. Les clients recherchent des profils capables de combiner 

expertise technique/fonctionnelle, compréhension métier et posture de consultant indépendant. 

Dans cette partie, nous allons aborder : 

• Les compétences techniques incontournables pour se positionner sur SAP aujourd’hui. 

• L’importance de développer une double expertise : un module de base + une spécialisation 

ou un secteur. 

• Les soft skills qui distinguent un bon consultant d’un véritable freelance à valeur ajoutée 

(communication, organisation, gestion client). 

• Le rôle clé de la formation continue et de l’accompagnement pour rester compétitif et 

franchir les étapes plus rapidement. 

L’objectif est clair : vous donner une vision précise du socle de compétences à construire pour 

franchir le cap du freelancing SAP avec sérénité et légitimité. 

 

Les compétences techniques indispensables  
 

Pour se lancer en freelance SAP, il ne suffit pas d’avoir “touché à SAP” : il faut un socle technique 

solide reconnu par le marché. Ce socle repose sur la maîtrise d’un module de base, complété par 

des spécialisations et par une bonne compréhension des évolutions récentes de l’écosystème 

(S/4HANA, Fiori). 

  

1. Les modules de base : la fondation incontournable 

Les quatre modules de base forment le cœur des missions SAP. Ils sont la porte d’entrée pour la 

majorité des freelances. 

• SD (Sales & Distribution) : gestion des ventes, commandes clients, livraisons, facturation. 

• MM (Materials Management) : achats, gestion des approvisionnements, stocks. 

• FI (Finance) : comptabilité générale, comptes fournisseurs/clients, clôtures. 

• CO (Contrôle de gestion) : suivi des coûts, profitabilité, centres de coûts. 

Pourquoi eux ? Parce qu’ils couvrent les processus essentiels de l’entreprise (acheter, vendre, 

enregistrer, analyser). Tout consultant freelance doit maîtriser l’un de ces modules pour être 

crédible. 



  

2. Les modules complémentaires : l’atout différenciant 

En plus du module de base, il est souvent nécessaire d’ajouter une expertise complémentaire pour 

sortir du lot : 

• PP (Production Planning) : planification et suivi de la production. 

• QM (Quality Management) : gestion de la qualité et des inspections. 

• EWM (Extended Warehouse Management) : gestion avancée des entrepôts. 

• TM (Transportation Management) : planification et optimisation des transports. 

• GTS (Global Trade Services) : conformité douanière et réglementaire. 

• Secteurs spécifiques : Retail, Pharma, Finance internationale (IFRS, consolidation), etc. 

Ces compétences supplémentaires permettent d’aller chercher des missions plus pointues et mieux 

rémunérées. 

  

3. La maîtrise de S/4HANA 

SAP a fixé l’arrêt du support d’ECC en 2027. La migration massive vers S/4HANA est donc en cours 

dans la majorité des grandes entreprises. 

Un consultant freelance doit être à l’aise avec : 

• Le Universal Journal (FI/CO) : table unique ACDOCA intégrant financier et analytique. 

• Les simplifications logistiques : gestion des stocks, nouveaux codes mouvements, refonte 

MM/SD. 

• La planification intégrée : PP-DS dans S/4. 

• L’architecture technique HANA : tables simplifiées, base in-memory. 

Sans cette mise à jour, il devient difficile de se positionner sur des projets modernes. 

  

4. Fiori : la nouvelle interface utilisateur 

SAP Fiori transforme l’expérience utilisateur : 

• Applications web modernes accessibles sur desktop, tablette, mobile. 

• Gestion par rôles : chaque utilisateur a un catalogue d’applications spécifiques. 

• Impact projet : adoption par les utilisateurs, accompagnement au changement, 

configuration des rôles. 

Un freelance qui maîtrise Fiori (ne serait-ce qu’au niveau fonctionnel) a un avantage décisif. 

  

5. Les compétences transverses 



En plus des modules, un consultant freelance doit être capable de : 

• Comprendre l’intégration inter-modules (SD-MM, FI-CO, MM-PP, etc.). 

• Suivre une migration de données (LTMC, qualité des données, reprises). 

• Lire ou comprendre des flux techniques de base (IDocs, BAPI) pour dialoguer avec les 

développeurs. 

• Se familiariser avec le Cloud et BTP (extensions, intégration, IA). 

  

Conclusion de ce chapitre 

Pour réussir en freelance SAP, il faut : 

• Un module de base (SD, MM, FI ou CO) maîtrisé. 

• Un complément différenciant (module complémentaire ou secteur spécifique). 

• Une mise à jour sur S/4HANA et Fiori, devenus incontournables. 

• Des compétences transverses qui permettent de collaborer efficacement avec toutes les 

parties prenantes d’un projet. 

 

 

Développer une double expertise (module de base + niche) 
 

Sur le marché SAP, beaucoup de consultants maîtrisent un module de base. C’est une condition 

nécessaire, mais pas suffisante pour se différencier en freelance. La vraie valeur ajoutée vient de la 

capacité à associer ce socle à une spécialisation complémentaire : c’est ce que l’on appelle la 

double expertise. 

  

1. Pourquoi la double expertise est indispensable 

• Éviter la banalisation : un simple consultant FI ou SD est facilement remplaçable, car il existe 

des centaines de profils similaires. 

• Répondre à des besoins concrets : les projets S/4HANA exigent souvent une expertise 

croisée (par ex. SD + EWM pour gérer la logistique complète). 

• Justifier un TJM plus élevé : une compétence rare et combinée se valorise davantage qu’une 

compétence isolée. 

• Gagner en légitimité : la double expertise rassure les clients, car elle montre une 

compréhension plus large des processus. 

  

2. Les combinaisons les plus recherchées 



Quelques exemples concrets de doubles expertises très demandées : 

• SD + EWM : gestion intégrée des ventes, livraisons et entrepôts. 

• MM + TM : achats et logistique transport pour les projets supply chain. 

• FI + CO : finance et contrôle de gestion, incontournable dans les migrations S/4HANA. 

• FI/CO + IFRS / consolidation : spécialisation finance internationale. 

• QM + Pharma : gestion qualité avec exigence réglementaire. 

• SD/MM + Retail : flux de distribution et intégration e-commerce. 

Ces combinaisons se construisent naturellement : on part d’un module de base, puis on choisit une 

niche en fonction des projets, du secteur ou des opportunités du marché. 

  

3. Comment construire sa double expertise 

• Analyser son parcours : identifier les points forts déjà acquis (ex. un consultant MM qui a 

travaillé avec la logistique peut basculer vers EWM). 

• Se former sur une spécialisation ciblée : choisir un module complémentaire ou un secteur 

stratégique en fonction de la demande. 

• Chercher une mission d’exposition : même un rôle de support ou de participation partielle 

sur un projet permet de légitimer la compétence. 

• Capitaliser sur ses expériences : reformuler ses missions pour mettre en avant la 

complémentarité (ex. “intégration SD/EWM” plutôt que “consultant SD”). 

  

4. Les erreurs à éviter 

• Vouloir tout couvrir : un consultant qui affiche 5 ou 6 modules perd en crédibilité. 

• Choisir une niche trop étroite sans demande : il faut toujours vérifier que le marché 

recherche réellement cette compétence. 

• Négliger la mise en avant : la double expertise doit apparaître clairement dans le CV, le 

profil LinkedIn et le pitch commercial. 

  

Conclusion de ce chapitre 

La double expertise est l’un des leviers les plus puissants pour réussir en freelance SAP. 

Un module de base solide vous donne l’accès au marché, mais c’est la niche complémentaire qui 

vous distingue, justifie vos tarifs et sécurise vos missions. 

L’objectif n’est pas d’accumuler des modules, mais de choisir une combinaison cohérente, en phase 

avec vos compétences, vos expériences et les besoins du marché. 

  



Soft skills et posture freelance 
 

Être freelance SAP ne repose pas uniquement sur la maîtrise technique d’un module. Sur le marché, 

de nombreux consultants possèdent des compétences fonctionnelles solides, mais tous ne 

parviennent pas à inspirer confiance aux clients. 

La différence se joue dans les soft skills et dans la posture professionnelle. Ces éléments intangibles 

font la réputation d’un freelance et conditionnent sa capacité à décrocher et à conserver des 

missions. 

  

1. La communication claire et efficace 

Un freelance doit savoir expliquer des concepts complexes en termes simples. 

• Avec le client métier : traduire le langage SAP en impacts opérationnels concrets. 

• Avec l’équipe projet : rédiger des spécifications claires, animer des ateliers, reformuler les 

besoins. 

• Avec la direction : synthétiser, rassurer, montrer la valeur ajoutée. 

Un consultant qui sait “faire parler SAP” devient un atout incontournable. 

  

2. La capacité d’adaptation 

Chaque mission est différente : nouvel environnement, nouvelles équipes, nouvelles contraintes. 

• S’intégrer rapidement dans une équipe déjà en place. 

• Travailler dans des contextes hybrides (présentiel/remote). 

• S’adapter aux méthodes (Agile, Waterfall, Activate…). 

L’agilité personnelle est une compétence aussi importante que la maîtrise d’un module. 

  

3. La gestion du temps et de l’organisation 

Un freelance n’a pas de manager direct qui encadre son quotidien. Il doit être capable de : 

• Planifier ses tâches et respecter les délais. 

• Prioriser en fonction de l’urgence et de la valeur. 

• Gérer plusieurs interlocuteurs avec des attentes différentes. 

La fiabilité dans les livrables fait partie intégrante de la crédibilité. 

  

4. La posture de consultant indépendant 

La posture freelance se distingue de celle d’un salarié ou d’un consultant en ESN. 

• Être force de proposition : ne pas attendre les directives, mais suggérer des solutions. 



• Savoir dire non : poser des limites réalistes, éviter de tout accepter par peur de déplaire. 

• Inspirer confiance : adopter une attitude professionnelle, détachée du statut salarié. 

Un client qui perçoit le freelance comme un partenaire et non comme un exécutant est 

beaucoup plus enclin à prolonger la mission. 

  

5. La gestion de la relation client 

Un freelance SAP doit aussi savoir gérer la dimension relationnelle : 

• Écouter activement et reformuler les besoins. 

• Anticiper les objections ou les inquiétudes. 

• Gérer les tensions avec diplomatie, sans compromettre les résultats. 

Un consultant qui sait instaurer une relation de confiance ouvre la voie aux renouvellements 

et aux recommandations. 

  

Conclusion de ce chapitre 

Les compétences techniques ouvrent les portes, mais ce sont les soft skills et la posture freelance 

qui assurent la réussite durable. 

Savoir communiquer, s’adapter, s’organiser, et incarner un véritable partenaire de confiance 

distingue un consultant moyen d’un freelance recherché et bien rémunéré. 

 

Le rôle de la formation et de l’accompagnement 
 

Se lancer en freelance SAP ne se limite pas à capitaliser sur ses acquis. Le marché évolue vite, les 

attentes des clients changent, et la pression concurrentielle est forte. Dans ce contexte, la formation 

continue et l’accompagnement personnalisé ne sont pas un luxe, mais une nécessité. 

  

1. Pourquoi la formation seule ne suffit pas 

Beaucoup de consultants investissent dans des formations en ligne ou des cours SAP officiels. Ces 

formats sont utiles pour acquérir une base théorique, mais ils présentent des limites : 

• Taux d’abandon élevé : sans échéance ni suivi, beaucoup n’achèvent pas leur formation. 

• Déconnexion avec la réalité terrain : les cas étudiés sont souvent trop standards, loin de la 

complexité des projets clients. 

• Pas de mise en pratique immédiate : sans environnement de test ou de projet, la 

connaissance reste abstraite. 

Une formation seule peut donner de la connaissance, mais rarement de la légitimité. 

  

2. La valeur ajoutée de l’accompagnement 



Un accompagnement structuré change la donne. 

• Un cadre clair : objectifs définis, étapes à franchir, plan d’action suivi. 

• Du feedback personnalisé : correction des erreurs, validation des acquis, conseils pratiques. 

• Une accélération de l’apprentissage : la mise en pratique guidée permet de progresser plus 

vite et d’éviter les blocages. 

• Un gain de confiance : savoir qu’on n’est pas seul face aux difficultés permet d’oser 

davantage. 

  

3. Le rôle du mentor ou du coach 

Au-delà de la formation, un mentor ou un coach joue un rôle décisif dans la transition vers le 

freelancing : 

• Montrer le chemin : partager son expérience et ses erreurs pour éviter de les reproduire. 

• Aider à franchir les étapes : du junior hésitant au freelance autonome. 

• Soutenir dans les moments de doute : peurs, syndrome de l’imposteur, difficultés à 

décrocher une mission. 

Le mentorat est souvent ce qui fait la différence entre un consultant qui stagne et un 

consultant qui franchit le cap. 

  

4. Combiner formation et accompagnement : la clé de la transformation 

Le vrai levier n’est pas de choisir entre formation et accompagnement, mais de combiner les deux : 

• La formation apporte le contenu, les cas pratiques, les outils. 

• L’accompagnement apporte la structure, le suivi, la correction et la motivation. 

C’est cette combinaison qui permet de passer d’un simple “apprenant” à un consultant 

freelance crédible et opérationnel. 

  

Conclusion de ce chapitre 

Un consultant freelance SAP ne peut pas se contenter d’apprendre seul. Il doit s’appuyer sur des 

formations ciblées et actualisées, mais surtout sur un accompagnement humain qui lui donne du 

feedback, de la méthode et de la confiance. 

C’est ce qui transforme une simple montée en compétences en une véritable transformation 

professionnelle. 

 

Conclusion Partie 4 
 

Dans cette troisième partie, nous avons posé les fondations techniques et personnelles 

indispensables pour envisager le freelancing SAP avec crédibilité. 



Nous avons d’abord vu que la maîtrise d’un module de base (SD, MM, FI ou CO) est incontournable, 

et qu’il est souvent nécessaire de la compléter par un module ou une expertise complémentaire 

pour se démarquer sur le marché. Nous avons ensuite insisté sur l’importance de développer une 

double expertise : c’est cette combinaison qui transforme un simple consultant en un profil rare et 

recherché. 

Nous avons rappelé que la technique seule ne suffit pas. Les soft skills – communication, adaptation, 

organisation, posture indépendante – sont ce qui distingue un exécutant d’un véritable partenaire 

de confiance pour les clients. Enfin, nous avons souligné le rôle décisif de la formation et de 

l’accompagnement : se former en continu et bénéficier d’un feedback humain permettent de 

progresser plus vite et de gagner en légitimité. 

En résumé, cette partie vous a donné une vision claire du socle de compétences à construire. C’est 

ce socle qui vous rend crédible auprès des clients et qui vous prépare à franchir la prochaine étape : 

la transformation progressive vers le freelancing, que nous allons aborder dans la Partie 4. 

 

  



 

Partie 4 – Les étapes de transformation vers le freelancing 
 

Passer freelance SAP ne consiste pas simplement à changer de statut juridique ou à mettre à jour 

son profil LinkedIn. C’est un processus de transformation progressive, où l’on passe d’un consultant 

guidé à un consultant totalement autonome et crédible aux yeux des clients. 

Beaucoup de consultants sous-estiment cette transition. Ils pensent que leur expérience en CDI ou 

en ESN suffira pour convaincre en freelance. Mais la réalité est différente : un client qui choisit un 

indépendant attend non seulement des compétences techniques, mais aussi de la fiabilité, de 

l’autonomie et une capacité à délivrer sans supervision constante. 

Dans cette partie, nous allons détailler les trois étapes qui permettent de franchir ce cap en toute 

sécurité : 

• Le Guidé : apprendre avec un cadre, poser les bases solides et éviter de rester bloqué. 

• Le Réel : se confronter à des cas concrets, travailler comme en mission et gagner en 

légitimité. 

• L’Autonome : démontrer sa capacité à gérer un processus complet de bout en bout, preuve 

ultime de crédibilité pour un freelance. 

Nous verrons également le rôle clé de l’accompagnement et du mentorat, qui permet d’accélérer 

cette progression et d’éviter les erreurs coûteuses. 

L’objectif est simple : vous montrer qu’il existe un chemin balisé pour devenir freelance SAP, et que 

cette transition peut se faire étape par étape, sans stress ni saut dans le vide. 

 

Étape 1 – Le Guidé : apprendre avec un cadre et sécuriser ses bases 
 

Tout parcours vers le freelancing SAP commence par une première étape : le guidage. C’est la phase 

où le consultant, qu’il soit en reconversion, key-user ou junior, doit acquérir les bases techniques et 

méthodologiques dans un environnement structuré. L’objectif n’est pas encore d’être autonome, 

mais de poser des fondations solides. 

  

Pourquoi cette étape est indispensable 

Beaucoup de candidats au freelancing commettent la même erreur : ils se forment seuls, accumulent 

des tutoriels ou des cours théoriques, mais sans cadre ni feedback. Résultat : 

• Ils se dispersent dans trop de notions. 

• Ils manquent de mise en pratique. 

• Ils se sentent bloqués dès qu’ils rencontrent une difficulté. 



L’étape du Guidé répond à ce problème en offrant un environnement où l’on progresse sans rester 

coincé. 

  

Ce que l’on apprend pendant la phase guidée 

1. Les bases d’un module de référence (SD, MM, FI ou CO). 

o Compréhension des transactions principales. 

o Premiers paramétrages simples. 

o Familiarisation avec les processus standards. 

2. La logique projet SAP. 

o Comprendre ce qu’est un cadrage, une conception, une recette. 

o Découvrir le rôle concret du consultant par rapport au métier. 

3. Les méthodes de travail. 

o Comment documenter une configuration. 

o Comment communiquer avec un responsable métier ou un chef de projet. 

  

Les caractéristiques de l’étape “Guidé” 

• Un cadre structuré : exercices progressifs, support de formation, livrables attendus. 

• Un mentor ou formateur disponible : poser ses questions, obtenir du feedback. 

• Un environnement SAP accessible : pratiquer au quotidien sur un système de test. 

• Des objectifs clairs : sécuriser les bases et éliminer le risque de blocage. 

  

Le résultat attendu 

À la fin de cette étape, le consultant doit : 

• Être capable de naviguer dans SAP avec aisance. 

• Maîtriser les transactions et processus standards de son module de base. 

• Comprendre son rôle dans un projet. 

• Ne plus avoir peur de “casser quelque chose” ou de se sentir illégitime. 

Cette phase n’a pas pour but de transformer immédiatement en freelance, mais de créer un socle 

rassurant et crédible, sur lequel les étapes suivantes vont se construire. 

  

Conclusion de cette étape 



L’étape Guidé est le point de départ sécurisant pour tout futur freelance SAP. Elle évite la dispersion, 

renforce la confiance et permet d’entrer dans la logique projet. 

Un consultant qui a franchi cette étape est prêt à passer à la suivante : se confronter à des cas réels, 

comme en mission client. 

 

Étape 2 – Le Réel : se confronter à des cas clients et projets concrets 
 

Après avoir sécurisé ses bases dans un cadre guidé, vient une étape décisive : se confronter à la 

réalité des projets. C’est ici que le consultant apprend à appliquer ses connaissances dans des 

conditions proches de la mission client. 

  

Pourquoi cette étape est essentielle 

La théorie rassure, mais seule la pratique construit la légitimité. Un client n’attend pas qu’un 

consultant récite le manuel SAP : il attend des solutions concrètes à des problèmes réels. 

La phase du Réel permet de passer de la maîtrise de transactions de base à la capacité de résoudre 

des cas complexes et contextualisés. 

  

Ce que l’on travaille pendant cette phase 

1. Des scénarios proches des projets clients 

o Par exemple : mise en place d’un flux de commande client de bout en bout 

(SD/MM/FI), gestion des stocks avec anomalies, ou paramétrage d’un processus de 

facturation récurrent. 

o L’objectif est de reproduire la complexité des situations rencontrées sur le terrain. 

2. La recherche autonome d’informations 

o Savoir utiliser la documentation SAP, les notes OSS, ou échanger avec d’autres 

consultants. 

o Développer le réflexe de chercher la logique du système plutôt que d’attendre une 

réponse clé en main. 

3. Les livrables projet 

o Rédaction de spécifications, préparation de jeux de tests, mise en forme de 

documentation fonctionnelle. 

o Compréhension de ce qu’attend un client à chaque étape. 

  

Les caractéristiques de l’étape “Réel” 

• Mise en situation contrôlée : l’apprenant travaille sur des cas pratiques mais dans un 

environnement de formation, sans enjeu client. 



• Feedback régulier : ses livrables et paramétrages sont revus et corrigés. 

• Progression par itération : les scénarios deviennent de plus en plus complexes. 

• Développement de l’autonomie : on encourage le consultant à chercher, se tromper, et 

corriger. 

  

Le résultat attendu 

À la fin de cette étape, le consultant doit être capable de : 

• Reproduire un processus complet avec ses intégrations inter-modules. 

• Produire des livrables projet conformes aux standards. 

• Chercher et trouver des solutions par lui-même. 

• Commencer à se sentir légitime en se rapprochant du quotidien d’un freelance sur mission. 

  

Conclusion de cette étape 

L’étape du Réel est celle où le futur freelance acquiert sa crédibilité. Il passe du statut d’apprenant 

encadré à celui de consultant capable de gérer un cas client. C’est aussi l’étape où se construit la 

confiance en soi, condition indispensable pour envisager des missions en indépendant. 

Une fois ces compétences mises à l’épreuve dans un cadre projet, il reste une dernière étape : 

devenir totalement autonome. C’est l’objet de l’étape suivante. 

 

Étape 3 – L’Autonome : démontrer son indépendance et livrer en 
mission 
 

La dernière étape de la transformation vers le freelancing SAP consiste à prouver sa capacité à 

travailler en totale autonomie. À ce stade, le consultant ne se contente plus de reproduire des 

exercices ou de suivre un encadrement. Il doit montrer qu’il peut gérer un processus complet de 

bout en bout, exactement comme en mission réelle. 

  

Pourquoi cette étape est décisive 

Un client qui fait appel à un freelance attend une valeur immédiate. Contrairement à un junior en 

ESN, il n’a pas le temps ni l’envie de former l’indépendant. Il doit pouvoir compter sur quelqu’un qui 

sait prendre en main un périmètre et délivrer sans supervision constante. 

L’étape de l’Autonome est donc celle où l’on passe de la simulation projet à la preuve de crédibilité 

professionnelle. 

  

Ce que l’on met en pratique 



1. Un flux end-to-end complet 

o Exemple : de la commande client jusqu’à la facturation (SD-MM-FI), ou de 

l’approvisionnement jusqu’à la mise en stock (MM-PP-QM). 

o Le consultant doit couvrir toutes les étapes, gérer les exceptions et documenter le 

processus. 

2. Un cahier des charges métier à transformer en solution SAP 

o Le futur freelance reçoit une demande exprimée en langage métier. 

o Son rôle est de l’analyser, de proposer une solution SAP, de la configurer et de 

produire la documentation associée. 

3. La gestion des aléas 

o Simuler des problèmes ou erreurs (données manquantes, intégrations qui échouent, 

flux bloqués). 

o Apprendre à les résoudre seul, comme en mission client. 

  

Les caractéristiques de l’étape “Autonome” 

• Peu ou pas de supervision : on laisse le consultant gérer seul le projet. 

• Un livrable complet attendu : paramétrage, tests, documentation, restitution. 

• Une logique de mission : respecter des délais, communiquer avec des interlocuteurs fictifs 

ou réels, livrer un résultat exploitable. 

  

Le résultat attendu 

À l’issue de cette étape, le consultant doit : 

• Être capable de dérouler un projet de bout en bout sans aide extérieure. 

• Produire des livrables comparables à ceux attendus par un client. 

• Savoir gérer les imprévus et prendre des décisions. 

• Se sentir prêt à entrer en mission freelance, en étant reconnu comme autonome et fiable. 

  

Conclusion de cette étape 

L’étape de l’Autonome est le point culminant de la transformation. Elle prouve qu’un consultant 

peut non seulement comprendre et paramétrer SAP, mais aussi prendre la responsabilité d’un 

processus complet et livrer un résultat au client. 

C’est cette preuve de maturité et d’indépendance qui permet d’aborder la recherche de missions en 

freelance avec sérénité et légitimité. 

  



L’importance du mentorat et du suivi personnalisé 
 

Se former et progresser seul dans l’univers SAP est possible, mais c’est un chemin long, incertain et 

semé d’embûches. Beaucoup de consultants accumulent des connaissances théoriques sans jamais 

réussir à franchir le cap du freelancing. La différence, souvent, se joue dans l’accompagnement 

humain : un mentor, un coach ou une communauté qui guide, corrige et encourage. 

  

Pourquoi le mentorat est décisif 

• Éviter la dispersion : un mentor aide à prioriser les compétences et les étapes, au lieu de 

s’éparpiller dans des dizaines de formations. 

• Corriger plus vite : un feedback immédiat sur un paramétrage, un livrable ou une 

communication permet de progresser sans reproduire les mêmes erreurs. 

• Gagner du temps : bénéficier de l’expérience de quelqu’un qui a déjà fait ce chemin réduit la 

courbe d’apprentissage. 

• Gagner en confiance : savoir que l’on n’est pas seul face à ses doutes ou blocages permet 

d’avancer plus sereinement. 

  

Le rôle du suivi personnalisé 

Au-delà de la transmission de connaissances, le suivi joue un rôle clé : 

• Accompagner dans la durée : un consultant ne devient pas freelance du jour au lendemain, 

le suivi doit couvrir la phase d’apprentissage, les premières missions et les ajustements. 

• Adapter la méthode au profil : chaque consultant a ses forces et ses lacunes. Le suivi permet 

d’individualiser le parcours. 

• Encourager l’autonomie progressive : au départ, on est très guidé ; peu à peu, le suivi se 

transforme en supervision légère, jusqu’à ce que le consultant soit autonome. 

  

Les bénéfices concrets 

• Pour un débutant : transformer une expérience métier en compétence consultant grâce à 

une mise en pratique cadrée. 

• Pour un junior : gagner en crédibilité plus vite et éviter de s’enfermer dans des missions de 

support mal valorisées. 

• Pour un confirmé : franchir le pas du freelancing avec un plan clair et un soutien dans la 

prospection. 

• Pour un senior : mettre à jour ses pratiques et se repositionner sur le marché premium. 

  

Conclusion de ce chapitre 



Le mentorat et le suivi personnalisé sont le catalyseur qui transforme une formation en une 

véritable progression professionnelle. Ils permettent d’accélérer le passage des trois étapes (Guidé 

→ Réel → Autonome) et de réduire au minimum les risques de blocage ou d’échec. 

Un freelance SAP qui bénéficie d’un accompagnement adapté franchit plus vite les étapes, gagne en 

assurance et devient rapidement un consultant crédible et recherché. 

 
Conclusion Partie 4 
 

Dans cette quatrième partie, nous avons vu que devenir freelance SAP n’est pas une simple 

formalité administrative, mais un parcours de transformation progressive. 

Ce cheminement se déroule en trois étapes clés : 

• Le Guidé, où l’on apprend dans un cadre structuré et sécurisé, en posant les bases 

techniques et méthodologiques. 

• Le Réel, où l’on se confronte à des cas concrets, proches de la mission client, afin de gagner 

en légitimité et en confiance. 

• L’Autonome, où l’on démontre sa capacité à gérer un processus de bout en bout et à livrer 

un résultat comme le ferait un freelance confirmé. 

Nous avons également souligné le rôle déterminant du mentorat et du suivi personnalisé. Seul, 

l’apprentissage est plus long et plus incertain. Avec un accompagnement adapté, les erreurs sont 

corrigées plus vite, la progression est accélérée et la confiance grandit. 

En résumé, la transformation vers le freelancing SAP est une montée en puissance progressive : 

d’abord accompagné, puis confronté à la réalité, enfin totalement autonome et crédible aux yeux 

des clients. C’est cette progression qui prépare à franchir l’étape suivante, décisive : se rendre 

visible et décrocher ses premières missions. 

  



Partie 5 – Se rendre visible et décrocher ses premières 
missions 
 

Une fois la transformation réalisée et vos compétences consolidées, vient le moment crucial : 

trouver vos premières missions en tant que freelance SAP. 

C’est une étape souvent redoutée. Beaucoup de consultants se sentent prêts techniquement, mais 

bloquent lorsqu’il s’agit de se présenter, de prospecter et de convaincre un client. 

Le freelancing ne repose pas uniquement sur ce que vous savez faire, mais sur votre capacité à le 

montrer et le valoriser. Les clients ne cherchent pas seulement un consultant compétent, ils veulent 

un profil visible, crédible et digne de confiance. 

Dans cette partie, nous allons voir : 

• Comment optimiser votre profil LinkedIn et votre image professionnelle pour être identifié 

comme consultant freelance SAP. 

• Comment utiliser les leviers psychologiques et biais cognitifs dans vos messages pour 

capter l’attention et inspirer confiance. 

• Les stratégies de prospection, à la fois outbound (aller vers le client) et inbound (attirer le 

client à vous). 

• L’importance de créer du contenu visible pour développer votre réseau et vos opportunités. 

• Enfin, comment préparer et réussir vos entretiens clients, puis négocier votre TJM sans 

crainte. 

L’objectif de cette partie est clair : vous donner toutes les clés pour vous rendre visible, générer vos 

premières opportunités et transformer vos compétences en missions concrètes. 

 

 

Optimiser son profil LinkedIn et son personal branding 
 

Pour un consultant freelance SAP, LinkedIn est bien plus qu’un simple réseau social : c’est la vitrine 

professionnelle numéro un. C’est souvent la première impression qu’un recruteur, un client ou un 

intermédiaire aura de vous. 

Un profil incomplet ou mal présenté peut faire perdre des opportunités, tandis qu’un profil clair et 

impactant attire les sollicitations. 

  

1. Les fondamentaux d’un profil LinkedIn optimisé 

Un profil efficace doit immédiatement transmettre trois choses : qui vous êtes, ce que vous faites, 

et la valeur que vous apportez. 

• La photo : professionnelle, souriante, fond neutre. Elle doit inspirer confiance. 



• Le titre : évitez les formulations vagues (“Consultant SAP polyvalent”) et privilégiez un 

intitulé clair et spécifique. Exemple : Consultant SAP SD/MM | Spécialiste migration 

S/4HANA | Freelance. 

• La bannière : utilisez un visuel sobre mais parlant (SAP, consulting, business). 

• La section “Infos” : rédigez un résumé percutant (4 à 6 lignes), mettant en avant vos années 

d’expérience, vos expertises et le type de missions que vous cherchez. 

• L’expérience : décrivez vos projets en termes de résultats (ex. “Accompagnement d’une 

migration ECC → S/4HANA sur le périmètre FI/CO, mise en place du Universal Journal”). 

• Les recommandations : demandez à vos anciens managers, collègues ou clients d’attester 

de vos compétences et de votre fiabilité. 

  

2. Le personal branding : devenir identifiable 

Le personal branding consiste à construire une image cohérente et mémorable autour de votre 

profil. Il ne s’agit pas de marketing excessif, mais de montrer votre expertise et votre 

professionnalisme. 

• Se spécialiser : votre profil doit refléter votre double expertise (ex. “SD + EWM pour la 

logistique”) plutôt qu’un discours généraliste. 

• Mettre en avant vos réussites : au lieu de lister des tâches, valorisez des résultats 

(“Réduction des délais de livraison de 15 % grâce à une optimisation SD/EWM”). 

• Avoir un ton cohérent : vos posts, vos interactions et vos messages privés doivent refléter 

votre posture professionnelle. 

• Publier régulièrement : partager du contenu autour de SAP (articles, analyses, retours 

d’expérience) vous positionne comme une référence visible. 

  

3. Les erreurs à éviter 

• Un profil vide ou trop générique : les recruteurs ne retiennent que les profils différenciés. 

• Multiplier les modules sans cohérence : mieux vaut deux expertises fortes qu’une liste de 8 

modules “vus rapidement”. 

• Être passif : un profil LinkedIn, aussi optimisé soit-il, ne sert à rien sans interactions 

régulières. 

  

4. Le bénéfice attendu 

Un profil LinkedIn optimisé permet de : 

• Recevoir plus de sollicitations de recruteurs, brokers et ESN. 

• Être identifié comme consultant freelance actif et crédible. 



• Ouvrir la voie à une stratégie de prospection et de contenu qui alimente en continu votre 

visibilité. 

  

Conclusion de ce chapitre 

LinkedIn est aujourd’hui l’outil incontournable pour exister en tant que freelance SAP. Un profil clair, 

spécifique et aligné sur votre positionnement fait la différence entre rester invisible et être 

régulièrement contacté pour des opportunités. 

C’est la première pierre de votre personal branding, qui sera renforcé ensuite par vos messages de 

prospection et par la création de contenu. 

 

Utiliser les leviers psychologiques et biais cognitifs dans sa 
prospection 
 

La prospection n’est pas seulement une question de messages ou de techniques commerciales. Elle 

repose aussi sur une compréhension fine de la psychologie humaine. 

Un consultant freelance SAP qui maîtrise ces leviers sait capter l’attention, instaurer la confiance et 

influencer positivement ses interlocuteurs. 

  

1. Pourquoi les biais cognitifs sont utiles en prospection 

Les biais cognitifs sont des raccourcis que notre cerveau utilise pour prendre des décisions rapides. 

Les connaître permet de rédiger des messages plus percutants et de mieux convaincre. 

L’objectif n’est pas de manipuler, mais de s’aligner avec le mode de fonctionnement naturel du 

cerveau pour faciliter la décision du prospect. 

  

2. Les biais les plus puissants pour un freelance SAP 

• Preuve sociale : un client fait plus confiance à un consultant qui peut citer des missions 

réussies, des recommandations ou des témoignages LinkedIn. 

• Autorité : mettre en avant son expertise (nombre d’années, certifications, projets S/4HANA) 

rassure le prospect. 

• Rareté : signaler que vous êtes disponible uniquement à partir d’une certaine date, ou sur 

un nombre limité de projets, augmente la perception de valeur. 

• Simplicité : un message clair, structuré et court a plus de chances d’être lu et compris qu’un 

pitch complexe. 

• Réciprocité : offrir une ressource gratuite (guide, retour d’expérience, étude de cas) incite le 

prospect à vous accorder de l’attention en retour. 

  

3. Comment les intégrer dans vos messages de prospection 



• Sur LinkedIn : mentionnez des résultats concrets (“accompagnement d’une migration ECC → 

S/4HANA réussie sur le périmètre FI/CO”). 

• Dans un message direct : personnalisez l’approche et appuyez-vous sur un point commun 

(réseau, secteur, problématique). 

• Dans un entretien téléphonique : utilisez la preuve sociale (“j’ai rencontré ce cas sur un 

projet similaire dans le retail, voici ce que nous avons mis en place”). 

  

4. Exemple de mise en pratique 

Un message froid et générique comme : 

“Bonjour, je suis consultant SAP et disponible pour des missions, n’hésitez pas à me contacter.” 

n’aura quasiment aucun impact. 

En revanche, un message intégrant des leviers psychologiques peut être : 

“Bonjour [Prénom], je vois que vous pilotez la migration vers S/4HANA chez [Entreprise]. 

J’ai récemment accompagné un projet similaire dans le secteur [X], où nous avons réduit de 20 % le 

temps de traitement des flux logistiques. 

Si c’est un sujet qui vous intéresse, je serais ravi d’échanger rapidement pour partager mon retour 

d’expérience.” 

Ce message utilise la preuve sociale (projet similaire), l’autorité (résultat concret), et la simplicité 

(message court, orienté valeur). 

  

Conclusion de ce chapitre 

Intégrer les leviers psychologiques et biais cognitifs dans sa prospection permet de passer d’un 

consultant invisible à un interlocuteur crédible et mémorable. 

En vous appuyant sur la preuve sociale, l’autorité, la rareté, la simplicité et la réciprocité, vous 

augmentez considérablement vos chances de décrocher un premier échange, et donc une mission. 

 

Stratégie de prospection sur LinkedIn (outbound & inbound) 
 

LinkedIn est aujourd’hui le canal principal pour décrocher des missions en freelance SAP. C’est à la 

fois un lieu où les opportunités viennent à vous (inbound) et un terrain pour aller chercher 

activement des clients (outbound). 

Un consultant qui maîtrise ces deux leviers augmente considérablement ses chances de remplir son 

agenda de missions. 

  

1. L’outbound : aller vers vos prospects 

L’outbound consiste à identifier et à contacter directement vos interlocuteurs cibles. 



• Identifier les bons profils : recruteurs SAP spécialisés, brokers, responsables IT, chefs de 

projet. 

• Construire une approche personnalisée : mentionner un point commun, un besoin identifié, 

ou un contenu partagé récemment. 

• Exemple : 

o Mauvais message : “Bonjour, je suis consultant SAP, avez-vous une mission pour moi 

?” 

o Bon message : “Bonjour [Prénom], j’ai vu que vous recrutez actuellement pour un 

projet S/4HANA. J’ai déjà accompagné deux migrations FI/CO et je serais ravi 

d’échanger pour comprendre vos besoins.” 

• Le suivi : ne pas se décourager après un seul message. Relancer de manière subtile 

(remerciement, partage de ressource, réaction à un post). 

  

2. L’inbound : attirer les opportunités 

L’inbound consiste à faire en sorte que ce soient les prospects qui viennent à vous. Pour cela, vous 

devez travailler votre visibilité et votre crédibilité. 

• Publier régulièrement : retours d’expérience, conseils pratiques, actualités SAP. 

• Montrer votre expertise : écrire sur des problématiques concrètes (ex. “Les 3 pièges à éviter 

dans une migration S/4HANA FI/CO”). 

• Interagir avec votre réseau : commenter les posts des autres, partager des insights 

pertinents. 

• Soigner votre profil : un profil clair, spécifique, orienté résultats. 

Un profil actif et utile attire naturellement les recruteurs, brokers et responsables projet qui vous 

verront comme une ressource crédible. 

  

3. Combiner outbound et inbound 

La vraie efficacité vient de la combinaison des deux : 

• L’outbound ouvre des portes rapidement, surtout au démarrage. 

• L’inbound construit une réputation durable et vous place dans une position où l’on vous 

sollicite. 

Exemple concret : un recruteur reçoit votre message (outbound), visite votre profil LinkedIn et voit 

vos publications régulières (inbound). La cohérence entre les deux augmente fortement vos chances 

d’obtenir un entretien. 

  

4. Les erreurs à éviter 



• Être uniquement en outbound : vous risquez de paraître opportuniste et de dépendre trop 

des relances. 

• Être uniquement en inbound : publier sans jamais contacter ne garantit pas des missions, 

surtout au début. 

• Envoyer des messages génériques : LinkedIn est saturé de sollicitations impersonnelles. 

Seule la personnalisation permet de se démarquer. 

  

Conclusion de ce chapitre 

La prospection efficace sur LinkedIn repose sur un équilibre entre outbound (aller vers vos prospects 

avec une approche ciblée) et inbound (attirer les clients grâce à votre visibilité et votre expertise). 

Un consultant qui maîtrise ces deux leviers ne se contente pas d’attendre : il construit une véritable 

machine à opportunités, indispensable pour sécuriser ses premières missions en freelance SAP. 

 

Créer du contenu pour attirer les clients 
 

Sur LinkedIn, la visibilité ne se construit pas uniquement à travers un bon profil ou des messages 

privés. Pour être perçu comme un consultant freelance crédible et attractif, il est essentiel de 

publier du contenu. Ce contenu n’a pas pour but de montrer que vous savez tout, mais de prouver 

que vous êtes actif, compétent et capable de partager de la valeur. 

  

1. Pourquoi publier du contenu ? 

• Visibilité : vos posts apparaissent dans le fil d’actualité de vos contacts, puis de leurs 

contacts si votre contenu est relayé. 

• Crédibilité : vous montrez que vous connaissez le terrain, les problématiques SAP et les 

tendances du marché. 

• Attractivité : les recruteurs, brokers et clients vous repèrent plus facilement s’ils vous voient 

publier régulièrement. 

• Différenciation : alors que beaucoup de consultants restent silencieux, vous sortez du lot en 

vous positionnant comme une référence. 

  

2. Quels types de contenu créer ? 

Vous n’avez pas besoin d’être un expert en marketing pour publier sur LinkedIn. Voici des formats 

simples et efficaces : 

• Retours d’expérience : racontez un problème rencontré en mission et comment il a été 

résolu. 

• Conseils pratiques : partagez des bonnes pratiques (ex. “3 points à vérifier avant une 

migration S/4HANA FI/CO”). 



• Analyse du marché : commentez les tendances SAP (fin de support ECC, montée de 

S/4HANA, rôle de Fiori, etc.). 

• Vulgarisation : expliquez en termes simples une notion complexe (ex. Universal Journal, PP-

DS intégré). 

• Partages de ressources : articles, webinaires, guides, avec votre commentaire personnel. 

  

3. Comment publier efficacement ? 

• Régularité : mieux vaut publier une fois par semaine de façon constante que trois posts en 

une semaine puis silence pendant deux mois. 

• Simplicité : des phrases courtes, un langage clair, éviter le jargon excessif. 

• Structure : introduisez le problème, développez votre point de vue, concluez avec une 

ouverture ou une question. 

• Appel à interaction : invitez à commenter, liker ou partager pour élargir votre portée. 

  

4. Les erreurs à éviter 

• Parler uniquement de soi : un contenu égocentré attire peu d’intérêt. Parlez plutôt des 

problèmes et solutions pour vos clients. 

• Publier sans cohérence : vos posts doivent refléter votre expertise (ex. SAP logistique, 

finance, migrations S/4HANA). 

• Chercher la perfection : mieux vaut publier un contenu simple mais régulier que d’attendre 

le post “idéal” qui ne sort jamais. 

  

5. Le bénéfice attendu 

En publiant du contenu pertinent et régulier, vous devenez : 

• Plus visible auprès des prescripteurs de missions (recruteurs, brokers, managers). 

• Identifié comme un consultant actif et expert sur votre domaine. 

• Sollicité plus facilement pour des échanges, des entretiens et des opportunités de mission. 

  

Conclusion de ce chapitre 

Créer du contenu sur LinkedIn n’est pas une option, c’est un levier incontournable pour développer 

votre visibilité et attirer vos premières missions. 

Un consultant qui publie régulièrement sort de l’anonymat et devient une référence dans sa niche, 

ce qui facilite toutes ses démarches de prospection. 

 



Réussir ses entretiens et négocier son TJM 
 

Décrocher un entretien est une étape clé pour un freelance SAP. C’est souvent le moment décisif où 

un client ou un intermédiaire (ESN, broker) choisit entre plusieurs candidats. La différence se joue 

rarement sur la seule technique : elle se joue sur la préparation, la clarté du discours et la confiance 

inspirée. 

  

1. Comprendre l’objectif de l’entretien 

Un entretien n’est pas un examen. Le client ne cherche pas à vérifier si vous connaissez par cœur 

toutes les transactions SAP. Il veut surtout savoir : 

• Si vous comprenez ses besoins. 

• Si vous avez déjà géré des situations similaires. 

• Si vous êtes fiable et autonome pour livrer des résultats. 

  

2. La préparation en amont 

• Analyser le contexte : secteur d’activité, taille de l’entreprise, projet en cours (ex. migration 

S/4HANA, déploiement international, TMA). 

• Revoir son parcours : identifier 2 ou 3 expériences directement liées au besoin du client. 

• Préparer des exemples concrets : expliquer comment vous avez résolu un problème, 

accompagné un métier, ou optimisé un processus. 

• Prévoir des questions pertinentes : montrer votre intérêt pour le projet (“Quels sont les 

grands enjeux de cette migration ?”, “Quelle est l’organisation de l’équipe projet ?”). 

  

3. La posture pendant l’entretien 

• Clarté et concision : évitez de noyer le client sous les détails techniques. Soyez structuré 

(contexte → action → résultat). 

• Valorisation des résultats : ne dites pas seulement ce que vous avez fait, mais ce que cela a 

apporté au projet (réduction des délais, amélioration de la qualité, fluidification des 

processus). 

• Écoute active : laissez parler votre interlocuteur, reformulez ses besoins pour montrer que 

vous avez compris. 

• Confiance et calme : inutile de prétendre tout savoir. Admettez vos limites et montrez votre 

capacité à chercher et trouver la solution. 

  

4. Les erreurs à éviter 



• Réciter son CV : l’entretien n’est pas une lecture chronologique de vos expériences. 

• Monopoliser la parole : un entretien réussi est un échange, pas un monologue. 

• Être trop vague : un client veut des exemples précis, pas des généralités (“j’ai travaillé sur 

plusieurs migrations” ≠ “j’ai participé à la migration ECC → S/4 sur FI/CO avec mise en place 

du Universal Journal”). 

• Parler uniquement technique : il faut aussi montrer que vous comprenez l’impact métier. 

  

5. Après l’entretien 

• Envoyer un message de remerciement : simple, professionnel, qui rappelle votre intérêt 

pour la mission. 

• Relancer si nécessaire : si vous n’avez pas de retour au bout d’une semaine, une relance 

polie peut faire la différence. 

  

Conclusion de ce chapitre 

Réussir un entretien client, c’est avant tout savoir se préparer, écouter et inspirer confiance. La 

technique compte, mais ce qui fait basculer la décision, c’est votre capacité à montrer que vous 

comprenez le besoin et que vous êtes la personne idéale pour y répondre. 

 

Conclusion Partie 5 
 

Dans cette cinquième partie, nous avons vu que la réussite en freelance SAP ne repose pas 

seulement sur les compétences techniques, mais aussi sur la capacité à se rendre visible et à 

convaincre. 

Nous avons détaillé les leviers essentiels : 

• Optimiser son profil LinkedIn et travailler son personal branding pour être perçu comme un 

consultant freelance crédible. 

• Utiliser les leviers psychologiques et biais cognitifs pour rendre ses messages de 

prospection plus impactants et mémorables. 

• Combiner prospection outbound et inbound sur LinkedIn afin d’ouvrir rapidement des 

portes tout en construisant une réputation durable. 

• Créer du contenu pour se positionner comme expert et attirer naturellement les 

opportunités. 

• Préparer et réussir ses entretiens clients afin d’inspirer confiance et transformer un premier 

échange en mission concrète. 

En résumé, cette partie vous a donné les clés pour passer de la préparation à l’action : montrer 

votre valeur, décrocher vos premiers clients et poser les bases de votre réputation sur le marché 

SAP. 



La suite est tout aussi importante : une fois vos premières missions signées, il faut lancer et sécuriser 

votre activité afin d’en faire une carrière durable et rentable. C’est l’objet de la Partie 6. 

  



Partie 6 – Lancer et sécuriser son activité 
 

Une fois vos premières missions obtenues, il ne s’agit pas seulement de délivrer. Pour durer en tant 

que freelance SAP, vous devez aussi structurer et sécuriser votre activité. Beaucoup de consultants 

se concentrent uniquement sur le technique et laissent de côté les aspects juridiques, financiers et 

organisationnels. Résultat : stress inutile, pertes financières ou risques administratifs. 

Cette partie a pour objectif de vous donner les clés pour démarrer votre activité sur des bases 

solides. 

Nous allons aborder : 

• Les statuts juridiques possibles (portage salarial, micro-entreprise, SASU, EURL) et leurs 

avantages/inconvénients. 

• La gestion financière et fiscale : trésorerie, facturation, impôts, protection sociale. 

• Les assurances et protections indispensables : RC Pro, prévoyance, mutuelle, retraite. 

• La gestion des risques et de l’administratif : comment se protéger des impayés, gérer ses 

contrats et rester en règle. 

• L’organisation et les outils du freelance : gagner en productivité et professionnaliser sa 

gestion. 

L’objectif est simple : vous permettre de vous lancer sereinement, en minimisant les risques et en 

maximisant la pérennité de votre activité. 

 

 

Choisir son statut juridique 
 

Se lancer en freelance SAP ne se limite pas à trouver une mission : il faut aussi choisir une forme 

juridique adaptée. Ce choix dépend de votre niveau d’expérience, de vos objectifs financiers et de 

votre appétence pour la gestion administrative. 

  

1. Le portage salarial : la solution simple pour débuter 

Le portage salarial permet de travailler en indépendant tout en gardant un statut de salarié. 

• Avantages : 

o Aucune gestion administrative : l’entreprise de portage facture le client et vous 

reverse un salaire. 

o Protection sociale identique à celle d’un salarié (assurance chômage, retraite, 

mutuelle). 

o Sécurité psychologique idéale pour une première expérience freelance. 

• Inconvénients : 



o Coût : environ 5 à 10 % de frais de gestion sur votre chiffre d’affaires. 

o Moins d’optimisation fiscale que les sociétés (SASU, EURL). 

• Quand choisir ? 

o Si vous débutez en freelance et voulez tester sans prendre de risques. 

o Si vous n’avez pas encore de réseau solide ou souhaitez vous concentrer 

uniquement sur vos missions. 

  

2. La micro-entreprise : simplicité mais limites financières 

La micro-entreprise (ex-autoentrepreneur) est une option administrative allégée. 

• Avantages : 

o Formalités simples et rapides. 

o Charges sociales proportionnelles au chiffre d’affaires encaissé. 

• Inconvénients : 

o Plafond de chiffre d’affaires limité (77 700 € pour prestations de service). Trop bas 

pour un freelance SAP, dont le CA dépasse vite 100 000 €. 

o Pas de récupération de TVA. 

o Protection sociale faible. 

• Quand choisir ? 

o Rarement pertinent pour un consultant SAP, sauf pour une mission très courte ou 

pour tester une activité secondaire. 

  

3. La SASU : flexibilité et image professionnelle 

La SASU (Société par Actions Simplifiée Unipersonnelle) est l’un des statuts préférés des freelances 

IT. 

• Avantages : 

o Image sérieuse auprès des clients et des ESN. 

o Possibilité d’optimisation (dividendes, frais professionnels). 

o Souplesse dans la gestion (rémunération flexible). 

• Inconvénients : 

o Cotisations sociales plus élevées que l’EURL. 

o Nécessité d’une gestion comptable plus rigoureuse. 

• Quand choisir ? 



o Si vous visez un CA annuel supérieur à 100 000 €. 

o Si vous voulez séparer clairement patrimoine personnel et activité pro. 

o Si vous pensez développer une activité avec plusieurs associés ou ouvrir le capital. 

  

4. L’EURL (ou SARL unipersonnelle) : l’option sécurisante 

L’EURL est une société de type SARL avec un seul associé. 

• Avantages : 

o Cotisations sociales moins élevées qu’en SASU (si rémunération régulière). 

o Adaptée à un freelance qui souhaite se verser un revenu stable. 

o Protection limitée du patrimoine personnel. 

• Inconvénients : 

o Moins de flexibilité qu’une SASU (dividendes moins avantageux). 

o Gestion administrative plus contraignante qu’en portage. 

• Quand choisir ? 

o Si vous souhaitez privilégier un revenu stable avec peu d’optimisations. 

o Si vous ne comptez pas ouvrir votre société à d’autres associés. 

  

Conclusion de ce chapitre 

Le choix du statut dépend de votre situation et de vos objectifs : 

• Portage salarial : idéal pour démarrer sans risque, tester le marché et se concentrer sur ses 

missions. 

• Micro-entreprise : rarement adaptée à un consultant SAP à plein temps, sauf en 

complément d’activité. 

• SASU : la forme la plus souple et la plus valorisée pour un freelance SAP qui veut grandir. 

• EURL : une alternative intéressante pour ceux qui privilégient la stabilité et la simplicité. 

En résumé : commencez souvent par le portage salarial pour tester, puis évoluez vers une société 

(SASU ou EURL) dès que vous avez une visibilité sur votre pipeline de missions et un objectif de 

revenus plus ambitieux. 

 

Préparer sa transition financière et sécuriser ses premiers mois 
 

Se lancer en freelance SAP, c’est aussi accepter une réalité : vos revenus ne tomberont pas 

automatiquement tous les mois comme en CDI. Entre la recherche de la première mission, la 



négociation du contrat, la facturation et le paiement, il peut s’écouler plusieurs semaines. C’est 

pourquoi la préparation financière est une étape incontournable pour aborder cette transition avec 

sérénité. 

  

1. Constituer un “coussin de sécurité” 

Avant de quitter le salariat, il est recommandé de mettre de côté l’équivalent de 3 à 6 mois de 

dépenses personnelles et professionnelles. 

• Cela couvre vos besoins de vie (logement, alimentation, famille). 

• Cela vous permet d’attendre tranquillement le premier paiement de mission (souvent 30 à 

60 jours après facturation). 

• Cela réduit le stress et vous donne une vraie marge de manœuvre dans vos négociations. 

  

2. Anticiper les délais de paiement 

Dans le monde du freelancing, le décalage de trésorerie est une règle : 

• Vous commencez à travailler → vous facturez en fin de mois → vous êtes payé 30 à 45 jours 

plus tard. 

• Concrètement, cela peut représenter 2 à 3 mois entre le démarrage de la mission et le 

premier versement effectif. 

Il est donc essentiel d’avoir les liquidités nécessaires pour tenir cette période sans paniquer. 

  

3. Gérer ses charges et cotisations 

Dès le premier euro facturé, des charges tombent : URSSAF, impôts, cotisations sociales (en portage 

ou en société). 

• Prévoir de mettre de côté environ 40 à 50 % de vos revenus pour couvrir impôts et 

cotisations. 

• Ne pas confondre chiffre d’affaires et revenu disponible : un TJM élevé ne veut pas dire tout 

dans la poche. 

• Utiliser un compte bancaire séparé pour votre activité, afin de mieux suivre vos flux. 

  

4. Sécuriser ses premiers mois grâce aux dispositifs existants 

• ARE (Aide au Retour à l’Emploi) : si vous quittez un CDI et avez droit au chômage, vous 

pouvez cumuler vos allocations avec votre début d’activité en freelance. 

• Portage salarial : permet de démarrer en freelance tout en bénéficiant du statut salarié, 

avec salaire mensuel régulier. 



• ACRE (Aide à la Création d’Entreprise) : réduction de charges sociales la première année 

(selon conditions). 

Ces dispositifs allègent la pression financière et sécurisent le lancement. 

  

5. Fixer un TJM réaliste dès le départ 

Un TJM trop bas met en péril vos finances, un TJM trop élevé peut freiner vos chances de décrocher 

une première mission. 

• Base de calcul : vos besoins + vos charges + un objectif de revenus net. 

• Exemple : pour viser 6 000 € nets/mois avec 50 % de charges, il faut facturer environ 12 000 

€ → soit un TJM autour de 600 € (20 jours facturés/mois). 

• En pratique, un consultant SAP débutant en freelance démarre souvent entre 500 et 600 

€/jour, un confirmé entre 650 et 750 €/jour, un senior au-delà de 800 €/jour. 

  

Conclusion de ce chapitre 

La transition vers le freelancing SAP doit être anticipée financièrement. En constituant un coussin de 

sécurité, en anticipant les délais de paiement, en gérant vos charges et en utilisant les dispositifs 

d’aide disponibles, vous transformez une période potentiellement risquée en une étape sécurisée. 

L’objectif n’est pas seulement de décrocher une mission, mais de pouvoir la démarrer dans la 

sérénité, sans pression financière immédiate. 

 

Gérer l’administratif et la facturation sans perdre de temps 
 

Beaucoup de consultants hésitent à se lancer en freelance SAP car ils redoutent la charge 

administrative : factures, contrats, impôts, déclarations… En réalité, il existe des solutions simples 

pour rester en règle sans y consacrer des journées entières. L’objectif est de professionnaliser sa 

gestion tout en gardant un maximum de temps pour son cœur de métier : la mission. 

  

1. Les contrats et la paperasse : aller à l’essentiel 

• Contrat de mission : toujours travailler avec un contrat écrit (ou bon de commande) qui 

définit la durée, le TJM, les conditions de facturation et les clauses de sortie. 

• Sous-traitance via ESN ou broker : les conditions sont généralement cadrées, mais il faut 

vérifier les délais de paiement et les frais retenus. 

• Clients en direct : privilégiez un modèle de contrat standard (contrat de prestation de 

services) que vous pouvez réutiliser. 

Astuce : conservez une bibliothèque de modèles prêts à l’emploi (contrat, NDA, CGV). Cela vous 

évite de tout redéfinir à chaque mission. 

  



2. La facturation : simplicité et régularité 

• Logiciels adaptés : des solutions comme Indy, Freebe, Pennylane ou même Excel (au début) 

permettent d’émettre des factures conformes. 

• Éléments obligatoires : vos coordonnées, celles du client, le n° de SIRET ou RCS, le n° de 

facture, la date, le TJM et le nombre de jours facturés, la TVA si applicable. 

• Rythme : la facturation se fait généralement en fin de mois (sur la base d’un CRA – Compte 

Rendu d’Activité). 

• Archivage : conservez toutes vos factures et justificatifs pour simplifier vos déclarations 

fiscales. 

  

3. Gérer ses paiements et éviter les impayés 

• Délais standards : 30 à 45 jours fin de mois (clients en direct et ESN). 

• Suivi : mettez en place un simple tableau de suivi (factures émises, dates de règlement, 

relances). 

• Relance : un mail courtois suffit la plupart du temps (“Bonjour, sauf erreur de ma part, la 

facture du [date] n’a pas encore été réglée. Pouvez-vous me confirmer le traitement ?”). 

• Assurance RC Pro et protection juridique : utile pour couvrir les cas rares mais possibles de 

litige ou de retard prolongé. 

  

4. Automatiser au maximum 

• Comptabilité simplifiée : outils comme Indy ou un expert-comptable en ligne réduisent le 

temps de gestion à quelques heures par mois. 

• Relances automatiques : certains logiciels envoient automatiquement des rappels en cas de 

retard de paiement. 

• Externalisation : si vous avez un volume important de factures, déléguer à un comptable ou 

à un assistant administratif peut être rentable. 

  

5. Ne pas confondre administratif et mission 

Un piège fréquent est de se laisser envahir par l’administratif. Résultat : moins de temps pour la 

mission et la prospection. 

Fixez une plage horaire régulière et courte (ex. 2 heures chaque début de mois) pour : 

• Envoyer vos factures. 

• Vérifier les paiements. 

• Archiver vos justificatifs. 

  



Conclusion de ce chapitre 

L’administratif et la facturation ne doivent pas devenir une source de stress ni un frein au freelancing 

SAP. Avec des outils simples, quelques modèles prêts à l’emploi et un peu de discipline, vous 

pouvez gérer ces aspects en quelques heures par mois seulement. 

La clé est de professionnaliser votre gestion dès le départ pour gagner en sérénité et en crédibilité, 

tout en gardant votre énergie pour l’essentiel : vos missions et votre développement. 

 

Assurances, protection sociale et retraite : sécuriser son avenir 
Être freelance SAP signifie liberté et revenus souvent supérieurs au salariat. Mais cela implique aussi 

d’être responsable de sa protection sociale. Là où un salarié bénéficie automatiquement de la 

couverture de son entreprise, l’indépendant doit mettre en place ses propres dispositifs pour 

sécuriser son avenir. 

  

1. L’assurance Responsabilité Civile Professionnelle (RC Pro) 

• Pourquoi ? : elle couvre les dommages causés à un client (exemple : erreur entraînant un 

blocage, perte de données, non-respect contractuel). 

• Obligatoire ? : pas légalement, mais fortement recommandée. Certaines ESN et grands 

comptes l’exigent dans les contrats. 

• Coût : environ 300 à 800 €/an selon la couverture. 

  

2. La mutuelle santé 

• Les freelances doivent souscrire une mutuelle personnelle pour couvrir leurs frais de santé. 

• Portage salarial : inclut souvent une mutuelle d’entreprise. 

• Société (SASU/EURL) : possibilité de souscrire une mutuelle via la société pour bénéficier 

d’avantages fiscaux. 

  

3. La prévoyance 

La prévoyance couvre les risques lourds (invalidité, incapacité de travail, décès). 

• Sans prévoyance, un arrêt longue durée peut rapidement devenir catastrophique. 

• Une bonne prévoyance garantit un revenu de remplacement en cas de coup dur. 

• C’est un investissement indispensable pour sécuriser vos proches et votre activité. 

  

4. La retraite 

• Portage salarial : cotisation classique au régime salarié, équivalente à celle d’un CDI. 

• Micro-entreprise : cotisations faibles → retraite faible. 



• SASU/EURL : cotisations variables mais possibilité d’optimiser en combinant salaires et 

dividendes. 

• Solutions complémentaires : PER (Plan Épargne Retraite), assurance-vie, immobilier. 

  

5. Autres protections utiles 

• Protection juridique : prise en charge des frais en cas de litige avec un client ou un 

fournisseur. 

• Assurance chômage (GSC) : facultative et coûteuse, mais elle permet à certains freelances 

de couvrir le risque d’inactivité. 

• Épargne de précaution : indispensable pour lisser vos revenus et parer aux imprévus. 

  

Conclusion de ce chapitre 

La réussite en freelance SAP ne dépend pas uniquement de la technique et des missions. Elle repose 

aussi sur une sécurité personnelle solide. 

Souscrire une RC Pro, une mutuelle, une prévoyance et anticiper sa retraite, c’est transformer une 

activité fragile en une carrière durable et sereine. 

Un consultant indépendant bien couvert peut se concentrer sur son métier, ses clients et son 

développement, sans craindre qu’un imprévu vienne tout remettre en cause. 

 
 
S’organiser et choisir ses outils pour gagner du temps 

 
La réussite en freelance SAP ne repose pas seulement sur les compétences techniques et la 

prospection. Elle dépend aussi de votre capacité à vous organiser efficacement. Un indépendant 

mal organisé risque vite d’être débordé : entre les missions, l’administratif, la prospection et la 

formation continue, le temps file. Les bons outils et méthodes vous permettent de rester productif 

tout en gardant un équilibre de vie. 

 

1. La gestion du temps et des priorités 

• Planifier sa semaine : définir à l’avance les créneaux pour la mission, la prospection, 

l’administratif et la formation. 

• Méthode simple : chaque jour, distinguer les 3 tâches prioritaires (celles qui font vraiment 

avancer). 

• Éviter la dispersion : se concentrer sur une tâche à la fois plutôt que de jongler sans cesse. 

 

2. Les outils de gestion de projet et de tâches 



• Trello, Notion, Asana : idéaux pour suivre vos missions, vos leads, vos tâches 

administratives. 

• Google Workspace / Office 365 : pour gérer documents, mails et réunions pro. 

• Outils de suivi du temps (Toggl, Clockify) : utiles pour suivre vos jours facturés et garder un 

œil sur votre productivité. 

 

3. La gestion administrative et financière 

• Logiciels de facturation et comptabilité : Indy, Freebe, Pennylane, Evoliz. 

• Comptes bancaires pros : Qonto, Shine, ou banques traditionnelles pour séparer finances 

perso/pro. 

• Automatiser : relances automatiques de factures, intégration bancaire, suivi automatique 

des dépenses. 

 

4. Les outils de communication 

• LinkedIn : pour la prospection et le networking. 

• Zoom, Teams, Google Meet : pour les ateliers et réunions clients. 

• Slack/Discord : pour collaborer avec d’autres freelances ou communautés SAP. 

 

5. La formation et la veille 

• SAP Learning Hub, OpenSAP, YouTube : pour rester à jour techniquement. 

• Outils de veille : Feedly, newsletters spécialisées, groupes LinkedIn SAP. 

• Organisation : réserver un créneau hebdomadaire dédié à la montée en compétence. 

 

6. Trouver son équilibre personnel 

Un freelance SAP performant ne doit pas négliger sa santé et son équilibre de vie : 

• Routine de travail claire : horaires définis, pauses régulières. 

• Santé : activité physique et alimentation équilibrée pour compenser le temps devant 

l’ordinateur. 

• Vie personnelle : protéger des moments pour la famille et le repos, afin d’éviter le burn-out. 

 

Conclusion de ce chapitre 

Une bonne organisation et des outils adaptés permettent de gagner du temps, d’éviter le stress et 

de rester professionnel. 



En structurant vos journées, en automatisant l’administratif et en utilisant les bons outils, vous créez 

un environnement de travail stable. Cela vous permet de consacrer l’essentiel de votre énergie à vos 

missions et à votre développement sur le marché SAP. 

 

Construire son réseau et entretenir ses relations clients 
 

Dans le freelancing SAP, la majorité des missions ne se trouvent pas uniquement via des annonces 

ou des ESN. Elles viennent du réseau professionnel et des relations de confiance entretenues au fil 

du temps. 

Un consultant peut être excellent techniquement, mais sans réseau solide, il sera toujours 

dépendant des intermédiaires. 

  

1. Construire son réseau professionnel 

• Anciens collègues et managers : gardez contact avec les personnes rencontrées sur vos 

missions. Ce sont souvent vos premiers prescripteurs. 

• Communautés SAP : LinkedIn, groupes spécialisés, salons (USF en France, SAPPHIRE à 

l’international). 

• Autres freelances SAP : entraide, recommandations, sous-traitance de missions. 

Astuce : consacrez 15 minutes par jour à LinkedIn pour commenter, partager ou publier du contenu. 

C’est la régularité qui construit la visibilité et le réseau. 

  

2. Entretenir ses relations clients 

Un client satisfait devient souvent votre meilleur ambassadeur. 

• Soigner la fin de mission : livrer une documentation propre, proposer une passation claire. 

• Rester en contact : un simple message LinkedIn ou un mail tous les 3 à 6 mois suffit à 

entretenir le lien. 

• Demander des recommandations : un témoignage LinkedIn ou une référence client est un 

atout puissant pour vos futures missions. 

  

3. Créer une réputation de fiabilité 

• Être réactif : répondre rapidement aux demandes, même pour dire “je vous reviens avec la 

réponse”. 

• Être transparent : ne pas survendre ses compétences ; dire “je vais chercher l’info” renforce 

la confiance. 

• Être orienté solution : un client se souvient surtout de la façon dont vous l’avez aidé à 

résoudre ses problèmes. 



  

4. Les bénéfices d’un réseau solide 

• Plus de missions : beaucoup de contrats ne passent jamais en annonce, ils circulent 

directement par le bouche-à-oreille. 

• Meilleures conditions : un client en direct, recommandé par le réseau, négocie souvent 

moins le TJM. 

• Sécurité : en cas de creux, votre réseau devient votre assurance anti-intercontrat. 

  

Conclusion Partie 6 
 

Construire et entretenir son réseau n’est pas une tâche secondaire, c’est une stratégie centrale en 

freelancing SAP. 

Un consultant qui cultive ses relations clients et développe sa communauté professionnelle se crée 

un flux continu d’opportunités. C’est ce qui lui permet de réduire sa dépendance aux ESN et de bâtir 

une activité durable, basée sur la confiance et la recommandation. 

 

 

Dans cette sixième partie, nous avons vu que décrocher une mission n’est qu’une étape. Pour durer 

en tant que freelance SAP, il est essentiel de poser des bases solides et de sécuriser son activité. 

Nous avons exploré : 

• Le choix du statut juridique (portage, micro, SASU, EURL) et les critères pour choisir la forme 

la plus adaptée à sa situation. 

• La préparation financière : constituer un coussin de sécurité, anticiper les délais de 

paiement et fixer un TJM réaliste. 

• La gestion administrative et la facturation : mettre en place des outils simples pour rester 

en règle sans perdre de temps. 

• Les assurances et la protection sociale : RC Pro, mutuelle, prévoyance, retraite, autant de 

dispositifs indispensables pour se protéger. 

• L’organisation et les outils : planifier, automatiser et structurer son quotidien pour gagner 

en efficacité. 

• La construction du réseau et l’entretien des relations clients : transformer chaque mission 

en opportunité future et s’appuyer sur son réseau pour réduire sa dépendance aux 

intermédiaires. 

En résumé, lancer son activité en freelance SAP ne se limite pas à trouver une première mission : 

c’est aussi construire une infrastructure personnelle et professionnelle qui vous permet de 

travailler en confiance, de limiter les risques et de vous concentrer sur l’essentiel : délivrer de la 

valeur aux clients. 



Avec ces fondations en place, vous êtes prêt à franchir une nouvelle étape : développer et 

pérenniser votre activité pour passer du statut de freelance débutant à celui de consultant 

indépendant reconnu et recherché. 

  



Partie 7 – Croître et se pérenniser comme Freelance SAP 
 

Une fois vos premières missions réussies et votre activité lancée, une nouvelle question se pose : 

comment passer du statut de freelance débutant à celui de consultant indépendant reconnu et 

recherché ? 

La différence se joue désormais moins sur le fait de “trouver une mission” que sur votre capacité à 

structurer une carrière durable et rentable. 

De nombreux freelances SAP s’arrêtent à ce stade : ils enchaînent des missions mais restent 

dépendants des intermédiaires, ne sécurisent pas leur trésorerie et peinent à se positionner sur le 

long terme. Pour éviter cet écueil, il faut adopter une vision plus stratégique de son activité. 

Dans cette partie, nous allons voir comment : 

• Fidéliser ses clients et obtenir des renouvellements pour réduire les périodes 

d’intercontrat. 

• Négocier et augmenter son TJM en fonction de son expertise et de la valeur délivrée. 

• Réduire la dépendance aux ESN et aux brokers en développant le réseau direct et la 

recommandation. 

• Construire une réputation d’expert grâce au contenu, aux témoignages clients et aux 

interventions publiques. 

• Préparer l’avenir en diversifiant ses revenus (formation, accompagnement, side-business). 

L’objectif est simple : vous donner les clés pour transformer vos missions en une carrière solide, où 

vous gardez le contrôle sur vos choix, vos revenus et votre évolution. 

 

Éviter l’intercontrat et sécuriser un pipeline de missions 
 

L’une des principales angoisses des consultants freelance SAP est l’intercontrat : ces périodes sans 

mission, synonymes de perte de revenus et de stress. Pourtant, avec une bonne organisation et une 

vision long terme, il est possible de réduire fortement ces phases et de sécuriser un pipeline de 

missions qui assure la continuité d’activité. 

 

1. Anticiper la fin des missions 

• Ne pas attendre le dernier mois : commencez à sonder le marché 2 à 3 mois avant la fin de 

votre mission. 

• Dialoguer avec le client actuel : vérifier s’il y a des besoins de prolongation ou de nouveaux 

projets à venir. 

• Maintenir le contact avec votre réseau : informer que vous serez disponible à une date 

précise (sans donner l’impression d’urgence). 

 



2. Entretenir son réseau en continu 

• LinkedIn actif : continuez à publier et interagir, même pendant vos missions. Cela vous évite 

de “disparaître” du radar. 

• Relations clients : un message de suivi ou un remerciement post-mission peut rouvrir une 

opportunité quelques mois plus tard. 

• Freelances partenaires : échangez régulièrement pour vous recommander mutuellement 

des missions. 

 

3. Diversifier ses canaux d’opportunités 

Ne pas dépendre uniquement d’un seul acteur (ex. une ESN) réduit le risque d’intercontrat. 

• ESN et brokers : utiles pour garder un flux régulier de propositions. 

• Clients directs : plus rémunérateurs, mais nécessitent un effort de prospection. 

• Recommandations réseau : souvent les missions les plus rapides et les plus fiables. 

 

4. Gérer sa visibilité comme un commercial 

Un freelance est à la fois consultant et commercial de lui-même. 

• Pipeline personnel : notez vos prospects, vos échanges et vos leads dans un simple tableau 

(CRM, Notion, Trello). 

• Régularité : consacrez 1 à 2 heures par semaine à entretenir ce pipeline, même en mission. 

• Positionnement clair : rappelez régulièrement sur LinkedIn votre expertise et votre 

disponibilité à venir. 

 

5. Transformer chaque mission en opportunité 

• Soigner la fin de mission : livrer un projet propre augmente les chances de renouvellement. 

• Demander une recommandation : elle renforce votre crédibilité pour la suite. 

• Rester en contact : même après la mission, gardez un lien avec les interlocuteurs clés. 

 

Conclusion de ce chapitre 

L’intercontrat n’est pas une fatalité. En anticipant la fin de vos missions, en entretenant votre 

réseau, en diversifiant vos canaux et en gérant votre visibilité comme un commercial, vous 

construisez un pipeline de missions qui sécurise votre activité. 

Un freelance SAP qui applique ces principes n’attend pas que le marché décide pour lui : il crée en 

permanence ses prochaines opportunités. 

  



Monter en expertise et rester à jour sur SAP 
 

Le freelancing SAP n’est pas figé. Les consultants qui réussissent sur la durée sont ceux qui 

continuent à progresser techniquement et à s’adapter aux évolutions du marché. SAP évolue en 

permanence : nouvelles versions, nouvelles fonctionnalités, nouvelles intégrations (S/4HANA, Fiori, 

BTP, Cloud, IA). Un freelance qui n’actualise pas son savoir risque de perdre en crédibilité face à des 

concurrents plus modernes. 

  

1. Comprendre la logique de l’évolution SAP 

• Fin de support d’ECC en 2027 : la majorité des projets concernent la migration vers 

S/4HANA. 

• Fiori et UX : adoption massive des interfaces modernes centrées sur l’utilisateur. 

• Cloud et BTP (Business Technology Platform) : extensions, intégration IA, automatisation 

des processus. 

• Secteurs réglementés : finance internationale, pharma, retail… des expertises pointues 

toujours recherchées. 

Savoir où SAP investit ses priorités permet de choisir où concentrer ses efforts. 

  

2. Monter en expertise dans son module de base 

Un freelance doit d’abord approfondir son module de référence (SD, MM, FI, CO) pour devenir un 

véritable expert. 

• Participer à des projets de migration S/4 : identifier les nouveautés propres à son 

périmètre. 

• Maîtriser les intégrations inter-modules : ex. SD avec EWM, FI avec CO, MM avec PP. 

• Documenter ses cas concrets : transformer chaque mission en un cas d’école réutilisable. 

  

3. Ajouter une spécialisation complémentaire 

La double expertise reste un levier majeur pour sortir du lot. 

• Exemples : SD + EWM, MM + TM, FI/CO + IFRS, QM + Pharma. 

• Stratégie : capitaliser sur son module de base, puis choisir un complément pertinent en 

fonction de la demande du marché. 

  

4. Mettre en place une routine de veille et de formation 

• SAP Learning Hub : plateforme officielle pour rester à jour. 

• OpenSAP : cours gratuits en ligne pour découvrir les nouveautés. 



• Communautés : LinkedIn, blogs SAP, forums spécialisés, SAP Community. 

• Événements : salons comme l’USF, webinaires partenaires SAP. 

Astuce : réserver 1 à 2 heures par semaine pour sa veille technique. La régularité est plus efficace 

que les formations ponctuelles. 

  

5. Valoriser son expertise auprès du marché 

• Certifications : utiles pour rassurer certains clients, surtout en S/4HANA. 

• Contenu LinkedIn : publier régulièrement des retours d’expérience ou des analyses de 

nouveautés. 

• Partage avec le réseau : animer ou participer à des communautés renforce votre image 

d’expert reconnu. 

  

Conclusion de ce chapitre 

Monter en expertise et rester à jour n’est pas un effort ponctuel mais une discipline continue. 

Un freelance SAP qui approfondit son module, développe une spécialisation complémentaire et suit 

régulièrement l’évolution de S/4HANA, Fiori et BTP se distingue sur le marché. 

C’est cette progression constante qui permet de maintenir un TJM élevé, de décrocher des missions 

intéressantes et de bâtir une carrière durable. 

 

Les outils et routines du freelance moderne 
 

Le freelancing SAP ne se limite pas à la technique et à la prospection. Pour réussir sur la durée, il faut 

savoir s’organiser efficacement et s’équiper des bons outils. L’objectif n’est pas d’être “toujours 

occupé”, mais de travailler avec méthode pour rester productif, tout en gardant un équilibre de vie. 

  

1. La routine hebdomadaire du freelance 

Un consultant indépendant doit structurer son temps pour ne pas être happé uniquement par sa 

mission. Voici une organisation type : 

• Mission client (70 % du temps) : livrer la valeur promise, respecter les délais, anticiper les 

besoins. 

• Prospection & réseau (10 à 15 %) : entretenir son pipeline de missions, publier sur LinkedIn, 

contacter son réseau. 

• Formation & veille (10 %) : rester à jour sur S/4HANA, Fiori, BTP, participer à des webinaires, 

suivre des cours. 

• Administratif (5 %) : facturation, relances, comptabilité, contrats. 



Astuce : réservez des créneaux fixes dans la semaine pour chaque volet. Cela évite d’oublier la 

prospection ou la formation quand la mission prend tout l’espace. 

  

2. Les outils essentiels pour gérer son activité 

• Gestion des tâches et projets : Notion, Trello ou Asana pour organiser vos missions et votre 

prospection. 

• Facturation et comptabilité : Indy, Freebe, Pennylane ou un expert-comptable en ligne. 

• Suivi du temps : Toggl, Clockify pour suivre vos jours facturés et garder une traçabilité. 

• Communication : LinkedIn pour la visibilité, Zoom/Teams pour les réunions, Slack/Discord 

pour échanger avec d’autres freelances. 

• Veille et apprentissage : SAP Learning Hub, OpenSAP, newsletters spécialisées, Google 

Alerts. 

  

3. Automatiser et simplifier 

Un freelance moderne doit gagner du temps en évitant les tâches répétitives : 

• Automatiser la facturation : modèles de factures, relances automatiques. 

• Centraliser ses notes et documents : Notion ou OneNote comme base unique. 

• Connecter ses outils : utiliser Zapier ou Make (ex-Integromat) pour automatiser certaines 

tâches administratives (ex. suivi des factures). 

  

4. Prendre soin de son équilibre personnel 

Un freelance performant est avant tout un consultant en bonne forme physique et mentale : 

• Horaires clairs : définir des limites pour éviter les journées interminables. 

• Pause et activité physique : marcher, faire du sport ou simplement sortir de l’écran. 

• Vie personnelle : protéger des moments pour la famille et le repos, au même titre qu’une 

réunion client. 

  

Conclusion de ce chapitre 

Les outils et routines ne sont pas accessoires : ils sont la colonne vertébrale du freelance moderne. 

Une organisation claire, soutenue par des outils adaptés et une hygiène de vie équilibrée, permet 

d’être productif, fiable et durable dans son activité. 

C’est ce qui différencie un freelance qui subit son quotidien d’un indépendant qui construit une 

carrière solide et maîtrisée. 

 



Trouver un équilibre vie pro / vie perso en freelance 
 

Devenir freelance SAP offre une grande liberté : choisir ses missions, ses clients, son rythme. Mais 

cette liberté peut vite se transformer en piège si elle n’est pas maîtrisée. Sans frontières claires, le 

freelance risque de travailler trop, de négliger sa santé ou sa vie personnelle. La réussite durable 

passe donc par la capacité à trouver un équilibre sain entre vie professionnelle et personnelle. 

 

1. Fixer des limites claires 

• Horaires définis : même en freelance, il est essentiel de définir ses plages de travail. Sans 

cela, la mission déborde sur les soirées et week-ends. 

• Espace dédié : travailler dans un lieu précis (bureau, coworking) pour séparer travail et vie 

privée. 

• Apprendre à dire non : accepter toutes les demandes mène à l’épuisement. Prioriser les 

projets qui font sens. 

 

2. Gérer son énergie plutôt que son temps 

• Rythme personnel : identifier les moments de la journée où vous êtes le plus productif et 

caler vos tâches importantes à ces horaires. 

• Pauses régulières : 5 à 10 minutes toutes les 90 minutes pour recharger l’attention. 

• Sport et santé : intégrer une activité physique pour compenser les longues heures assises. 

 

3. Préserver sa vie personnelle 

• Protéger des créneaux : bloquer à l’avance du temps pour la famille, les amis, les loisirs. 

• Déconnexion : éviter de consulter mails et notifications en dehors des horaires de travail. 

• Vacances planifiées : prévoir des périodes sans mission pour se ressourcer, comme un 

salarié prend ses congés. 

 

4. Éviter le piège du “toujours plus” 

Beaucoup de freelances SAP, surtout au début, veulent enchaîner un maximum de jours facturés 

pour sécuriser leur revenu. Mais au-delà d’un certain seuil, la fatigue nuit à la qualité et à la 

motivation. 

• Mieux vaut viser un rythme durable (15–18 jours facturés/mois) qu’un sprint de 22 jours sur 

le long terme. 

• L’équilibre vie pro / perso devient un argument de longévité : un consultant reposé et 

motivé délivre mieux qu’un consultant épuisé. 



 

Conclusion de ce chapitre 

Trouver un équilibre vie professionnelle / vie personnelle en freelance SAP n’est pas un luxe, mais 

une condition de succès à long terme. 

En fixant des limites, en gérant votre énergie, en préservant vos proches et en évitant le surmenage, 

vous construisez une carrière plus durable et plus satisfaisante. 

Être freelance, ce n’est pas seulement être libre professionnellement, c’est aussi pouvoir profiter de 

cette liberté dans sa vie personnelle. 

 

Négocier son TJM et augmenter sa valeur sur le marché 
L’un des avantages du freelancing SAP est la liberté de fixer son Taux Journalier Moyen (TJM). Mais 

beaucoup de consultants sous-estiment leur valeur, ou à l’inverse, se positionnent trop haut sans 

justification. Savoir calculer, négocier et faire évoluer son TJM est essentiel pour sécuriser ses 

revenus et affirmer sa place sur le marché. 

  

1. Calculer son TJM minimum 

Avant toute négociation, il faut connaître le seuil en dessous duquel vous ne pouvez pas descendre. 

• Méthode simple : 

o Évaluez vos besoins personnels (loyer, charges, famille). 

o Ajoutez vos frais professionnels (outils, assurances, formation). 

o Intégrez cotisations et impôts (environ 45–50 % du CA en société). 

• Exemple : viser 6 000 € nets par mois avec 50 % de charges implique un CA de 12 000 €. Sur 

20 jours facturés → 600 €/jour minimum. 

  

2. Connaître les standards du marché 

Les TJM varient selon l’expérience, le module et le type de mission : 

• Junior (2–4 ans) : 500–600 €/jour. 

• Confirmé (5–7 ans) : 650–750 €/jour. 

• Senior (8–12 ans) : 750–900 €/jour. 

• Expert niche (EWM, TM, GTS, S/4 finance internationale, etc.) : 900–1 200 €/jour. 

Se comparer au marché permet de rester compétitif sans se brader. 

  

3. Les leviers pour justifier un TJM élevé 

Un TJM ne se justifie pas uniquement par les années d’expérience, mais par la valeur perçue : 



• Double expertise : ex. SD + EWM, FI + IFRS. 

• Expérience S/4HANA : très recherchée, surtout sur les migrations. 

• Secteur réglementé : pharma, banque, énergie. 

• Soft skills : capacité à communiquer avec le métier, à livrer des ateliers, à piloter une équipe. 

• Preuve sociale : recommandations LinkedIn, références clients, missions réussies. 

  

4. Stratégies de négociation 

• Préparer son argumentaire : toujours relier votre TJM à la valeur délivrée (“j’ai réduit de 20 

% les erreurs de facturation sur mon dernier projet SD/MM”). 

• Ancrage psychologique : annoncer un TJM légèrement au-dessus de votre objectif laisse une 

marge de négociation. 

• Confiance et fermeté : un freelance qui doute de sa valeur sera systématiquement négocié à 

la baisse. 

• Savoir dire non : refuser une mission sous-payée est parfois le meilleur investissement à 

long terme. 

  

5. Faire évoluer son TJM dans le temps 

• Après chaque mission réussie : ajuster son TJM de +50 à +100 €/jour en fonction des 

résultats et des références obtenues. 

• En ajoutant une expertise niche : justifier une hausse par la rareté de la compétence. 

• En réduisant la dépendance aux intermédiaires : plus vous avez de clients directs, plus vous 

contrôlez vos tarifs. 

  

Conclusion de ce chapitre 

Négocier son TJM n’est pas seulement une question de chiffres, mais de positionnement et de 

valeur perçue. 

Un consultant SAP qui connaît son seuil minimum, s’aligne sur le marché, met en avant ses résultats 

et ose dire non devient maître de ses revenus. C’est cette maîtrise qui permet non seulement de 

bien vivre du freelancing, mais aussi de construire une activité durable et rentable. 

 

 

Construire une réputation d’expert et se différencier durablement 
Dans le monde SAP, la compétence technique est nécessaire, mais ce n’est pas elle qui fait toute la 

différence. Ce qui distingue un freelance moyen d’un consultant recherché, c’est sa réputation. 

Une réputation d’expert ne se décrète pas : elle se construit dans le temps, par la qualité des 

missions, la visibilité et la confiance inspirée aux clients. 



  

1. L’expertise prouvée par les missions 

• Chaque mission est une opportunité de laisser une trace positive. 

• Un consultant fiable, qui délivre dans les délais et communique clairement, sera 

recommandé naturellement. 

• Les clients parlent entre eux : un bon consultant est souvent recommandé en interne ou 

auprès d’autres directions. 

  

2. La visibilité publique : exister en dehors des missions 

• LinkedIn : partager des retours d’expérience, des conseils ou des analyses du marché SAP. 

• Communautés SAP : participer à des groupes spécialisés, forums, salons (USF, SAPPHIRE). 

• Contenu expert : articles de blog, vidéos, interviews… des formats qui renforcent votre 

crédibilité. 

Un consultant qui publie régulièrement devient identifiable et attire plus facilement des 

opportunités. 

  

3. La preuve sociale 

• Recommandations LinkedIn : demandez à vos clients ou managers de témoigner de vos 

qualités. 

• Références clients : mettez en avant vos projets réussis (dans la limite de la confidentialité). 

• Témoignages : même une phrase courte d’un client satisfait vaut plus qu’une longue 

description technique. 

  

4. Se différencier sur la durée 

• Spécialisation : un module + une niche (ex. SD/EWM logistique, FI/CO IFRS). 

• Soft skills : capacité à vulgariser et à créer le lien avec les métiers. 

• Positionnement clair : mieux vaut être “le consultant S/4 FI/CO expert Universal Journal” 

que “consultant SAP polyvalent”. 

  

5. Les bénéfices d’une réputation solide 

• Moins de prospection : ce sont les clients qui viennent à vous. 

• TJM plus élevé : l’expertise reconnue justifie un tarif supérieur. 

• Sécurité : un consultant reconnu trouve plus facilement des missions, même en période 

creuse. 



  

Conclusion de ce chapitre 

Construire une réputation d’expert, c’est penser au-delà de la mission en cours. C’est livrer avec 

sérieux, cultiver sa visibilité et mettre en avant ses réussites. 

Avec le temps, cette réputation devient votre meilleur atout : elle vous différencie durablement, 

réduit votre dépendance aux intermédiaires et vous place comme un acteur incontournable du 

marché SAP. 

 

Partie 7 Conclusion 
 

Dans cette septième partie, nous avons vu que la réussite en freelancing SAP ne s’arrête pas à 

décrocher ses premières missions. Le véritable enjeu est de transformer une activité naissante en 

une carrière durable et solide. 

Nous avons exploré plusieurs leviers pour y parvenir : 

• Éviter l’intercontrat et sécuriser un pipeline de missions en anticipant, entretenant son 

réseau et diversifiant ses canaux. 

• Fidéliser ses clients et obtenir des renouvellements, car un client satisfait est la meilleure 

source d’opportunités futures. 

• Monter en expertise et rester à jour sur SAP, en suivant les évolutions de S/4HANA, Fiori et 

BTP pour rester compétitif. 

• S’équiper des bons outils et adopter des routines efficaces, afin de gagner du temps et 

rester performant. 

• Négocier et faire évoluer son TJM, en s’appuyant sur sa valeur et son positionnement. 

• Construire une réputation d’expert, grâce à la qualité des missions, à la visibilité publique et 

aux recommandations. 

En résumé, pérenniser son activité, c’est passer d’une logique de “trouver une mission” à une 

logique de bâtir une trajectoire professionnelle : sécurisée, reconnue et alignée avec ses objectifs 

de vie. 

La prochaine étape est naturelle : tirer les enseignements de ce parcours et conclure sur une vision 

claire de ce que représente le freelancing SAP aujourd’hui et demain. 

  



Conclusion  
 

La feuille de route personnalisée 
 

Tout au long de cet ebook, vous avez découvert que devenir freelance SAP ne se résume pas à un 

changement administratif, mais bien à un parcours structuré, étape par étape. 

Cette feuille de route peut se résumer ainsi : 

1. Se situer 

o Identifier votre profil : key-user, junior, confirmé ou senior. 

o Comprendre vos atouts et vos limites actuelles. 

o Lever vos blocages intérieurs (peur, syndrome de l’imposteur, légitimité). 

2. Construire son socle 

o Maîtriser un module de base (SD, MM, FI, CO). 

o Développer une double expertise pour vous différencier. 

o Travailler vos soft skills et votre posture freelance. 

o Vous former et vous faire accompagner pour accélérer la progression. 

3. Se transformer progressivement 

o Étape 1 : Le Guidé – apprendre avec un cadre, sécuriser ses bases. 

o Étape 2 : Le Réel – se confronter à des cas clients et projets concrets. 

o Étape 3 : L’Autonome – démontrer votre indépendance et livrer de bout en bout. 

4. Se rendre visible 

o Optimiser votre profil LinkedIn et votre personal branding. 

o Utiliser la prospection outbound & inbound. 

o Publier du contenu pour attirer les opportunités. 

o Préparer et réussir vos entretiens pour décrocher vos premières missions. 

5. Sécuriser son activité 

o Choisir le bon statut (portage, SASU, EURL…). 

o Anticiper sa transition financière et gérer l’administratif efficacement. 

o Se protéger (assurances, mutuelle, prévoyance, retraite). 

o Construire et entretenir un réseau actif de clients et de prescripteurs. 

6. Pérenniser et évoluer 



o Éviter l’intercontrat en sécurisant un pipeline. 

o Fidéliser vos clients et obtenir des renouvellements. 

o Monter en expertise et rester à jour sur SAP (S/4HANA, Fiori, BTP). 

o Négocier et faire évoluer votre TJM. 

o Construire une réputation durable d’expert reconnu. 

  

La clé : une trajectoire unique et adaptée 

Il n’existe pas de parcours unique. Votre feuille de route doit être personnalisée en fonction de 

votre profil, de votre expérience, de vos objectifs financiers et de vos envies de carrière. 

Certains mettront quelques mois à franchir les étapes, d’autres plusieurs années. L’important est 

d’avancer avec méthode, de ne pas brûler les étapes et de rester aligné avec vos priorités 

personnelles et professionnelles. 

 

Dernier mot : le freelancing SAP, un choix de liberté et de maîtrise 
 

Le freelancing SAP est bien plus qu’un statut : c’est une opportunité de liberté, de croissance et 

d’accomplissement professionnel. 

Avec une stratégie claire, un socle de compétences solide, une bonne visibilité et une organisation 

sécurisée, vous avez toutes les cartes en main pour réussir. 

La feuille de route est devant vous. À vous maintenant de l’adapter, de la suivre et d’écrire votre 

propre histoire de freelance SAP. 

 


