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GAREER BOOST Introduction

LE PIEGE DES LIKES SANS GLIENTS

Tu postes chaque semaine. Les likes s'accumulent. Mais ton agenda reste vide. Tu as limpression de faire tout bien:
régularité, visuels soignés, hashtags bien placés. Et pourtant, personne ne te contacte pour une mission.

Le résultat ? Tu doutes de ta stratégie. Tu te demandes si LinkedIn fonctionne vraiment pour trouver des clients.
Chaque semaine passée sans prospect, c'est du chiffre d'affaires qui s'‘évapore. Et pendant ce temps, d'autres
freelances avec moins d'expérience que toi décrochent des missions grdce & leurs posts.

Le probléme n'est pas ta régularité. C'est ce que tu publies. Les contenus qui généerent des likes et ceux qui générent
des clients ne sont pas les mémes. Ce guide te donne la stratégie exacte pour passer de "créateur de contenu” &
"machine & prospects”.

Ge que tu vas découvrir

® Pourquoi le buzz ne paie pas tes factures (et quoi faire & la place)
® |es 3 types de posts qui attirent vraiment des prospects qualifiés
e Comment transformer tes missions passées en aimants a clients
® La méthode pour oser vendre sans passer pour un spammeur

e Un plan d'action concret pour ta premiére semaine
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GAREER BOOST Chapitre 1

OUBLIE LE BUZZ, FOGUS SUR LES LEADS

Tu vois des posts LinkedIn avec des milliers de likes et tu te dis "c’est ¢a qu'il me faut”. Stop. Les posts viraux attirent
des curieux, pas des acheteurs. Le reach ne paie pas tes factures. Les clients, oui.

o,
2 /o des personnes qui likent un post viral vont réellement consulter ton profil avec une intention d'achat

Sur LinkedIn, ton contenu doit remplir un seul objectif : attirer les bonnes personnes. Pas tout le monde. Concentre-
toi sur ton audience cible, adapte chaque post & ses probléemes concrets, et parle des résultats que tu peux lui
apporter.

() Ajoute un PS avec un CTA clair & la fin de chaque post (lien Calendly, formulaire, site web). Les gens qui scrollent
vite ne devineront pas que tu es disponible si tu ne leur dis pas.

Les métriques qui comptent vraiment

® Messages regus en DM suite & un post : c'est le signe que ton contenu touche les bonnes personnes
e Visites de profil qualifiées : des décideurs et des responsables, pas des créateurs de contenu

® Demandes de devis directes : le graal, méme avec un post & 30 likes

/), Aretenir: Un post & 30 likes qui génére 2 appels découverte vaut infiniment plus qu'un post viral & 5 000 likes qui
ne rapporte rien.
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GAREER BOOST Chapitre 2

LES 3 TYPES DE POSTS QUI GENERENT DES CLIENTS

Tu publies du contenu éducatif, des listes de conseils, des infographies. Les likes arrivent, mais pas les clients. La
raison est simple : ces formats montrent que tu sais des choses, mais ils ne prouvent pas que tu sais les appliquer.
Voici les 3 types de posts qui convertissent vraiment.

3X plus de demandes de contact avec les posts "preuve” qu'avec les posts "conseil”

La régle d'or : show, don't tell

e Les victoires clients : partage les résultats concrets que tu as obtenus. Chiffres, avant/aprés, témoignages. Les
prospects achétent parce qu'ils veulent tes résultats.

® Les erreurs fréquentes : montre les erreurs que tu observes chez tes prospects. Ga éduque et ga prouve ton
expertise terrain, pas théorique.

® Les avant/aprés concrets : captures d'écran, métriques, résultats chiffrés. Montre la transformation sans tout
dévoiler. Ca déclenche le "je veux la méme chose".

Q Note toutes les questions que tes clients et prospects te posent au quotidien. Chacune est un sujet de post qui
touche directement les problémes de ton audience cible.

Tu veux recevoir des templates de posts qui convertissent, chaque semaine dans ta boite mail ?

Rejoins la newsletter Career Boost - www.careerboost.dev

@ A retenir : Montre les résultats que tu obtiens pour tes clients. C'est la preuve la plus puissante. Personne ne signe
un devis grace & une liste de 10 conseils.
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GAREER BOOST Chapitre 3

L'ARME SECRETE : LES MINI-ETUDES DE CAS

Tu as déja réalisé des missions pour des clients. Tu as obtenu des résultats. Mais tu n‘en parles jamais sur Linkedin.
Grave erreur. Chaque mission terminée est un contenu prét & publier qui peut tapporter ton prochain client.

)
+ 50 /o de taux de conversion en plus quand un prospect voit une étude de cas avant de te contacter

La structure d'une mini-tude de cas

® Le contexte: présente le client (secteur, taille) et son probléme initial. Sois précis sans trahir la confidentialité.
® L'action : explique ce que tu as mis en place concrétement. Pas de jargon vague, des actions claires.

e Lerésultat: donne des chiffres. +50% de trafic, ~-30% de colt d'acquisition, x2 sur le CA. Les chiffres parlent plus
que les mots.

® Le CTA:termine par "Tu veux les mémes résultats ? Contacte-moi.” Direct. Sans filtre.

Q Pas de client encore ? Utilise un projet perso, un audit gratuit que tu as réalisé, ou un avant/aprés sur ton propre
business. Limportant, c'est de montrer ta capacité a produire des résultats.

Les mini-études de cas créent un effet puissant : le désir mimétique. Quand un prospect voit les résultats que tu as
obtenus pour quelqu'un d'autre, il se projette et se dit "je veux la méme chose". C'est ce qui déclenche les demandes

entrantes.

, Aretenir: Chaque mission terminée est un post LinkedIn en attente. Structure en contexte/action/résultat et
termine avec un CTA clair.
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GAREER BOOST Chapitre 4

OSE LES POSTS COMMERGIAUX (SANS AVOIR HONTE)

Tu publies du contenu, tu apportes de la valeur, mais tu n‘'oses jamais parler de ton offre. Tu as peur de "déranger”
ou de passer pour un vendeur agressif. Résultat : personne ne sait ce que tu proposes ni comment bosser avec toi.

o, . . . . .
80 /o des freelances ne mentionnent jamais leurs services dans leurs posts Linkedin

Tu n'es jamais trop visible. Les gens découvrent ton profil tous les jours. Une offre doit étre répétée encore et encore
pour étre comprise et intégrée par ton audience. Ne pense pas que tu fatigues les gens. Ceux qui te suivent veulent
savoir comment tu peux les aider.

e Le PS systématique : ajoute un post-scriptum avec un lien vers ton Calendly, ton formulaire ou ton site. Simple
et efficace.

® Le post dédié: 1 post sur 5 peut étre 100% commercial. Présente ton offre, les résultats attendus, et comment te
contacter.

e La preuve sociale : partage un témoignage client et ajoute "tu veux les mémes résultats ?" Les preuves lévent les
freins & l'achat.

Chaque semaine, des conseils concrets pour décrocher des missions en freelance. Zéro spam.

Inscris-toi & la newsletter - www.careerboost.dev

@ A retenir : Si tu ne parles jamais de ton offre, personne ne saura que tu es disponible. Répete, répete, répete. Les
gens ont besoin de voir ton message plusieurs fois avant d'agir.
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GAREER BOOST Chapitre 5

PUBLIE MOINS MAIS MIEUX - LA STRATEGIE DU RECYCLAGE

Tu penses qu'il faut poster tous les jours pour avoir des résultats ? Faux. 1 & 2 posts bien calibrés par semaine
suffisent pour générer des leads. Le secret, c'est de maximiser limpact de chaque contenu que tu crées.

~
] a 2 posts par semaine suffisent pour générer des leads quand le contenu est ciblé

9 fagons de recycier un bon contenu

® Change l'angle : transforme un post "échec client” en "3 erreurs & éviter’. Méme fond, nouvelle accroche.

e Change le format: un post texte devient un carrousel, une vidéo courte ou un sondage. Teste pour voir ce qui
marche.

® Republie 3 mois plus tard : avec une intro différente. Ton audience ne lit pas tout, et ceux qui revoient ton idée la
retiendront mieux.

e Découpe un long post : extrais 3 mini-posts d'un contenu long. Chaque idée forte mérite son propre post.

e Ponce ce qui marche : un post a bien fonctionné ? Reviens dessus, améliore-le et republie une version plus
percutante.

(_) Bloque 1h par semaine pour préparer tes posts en avance. Utilise un outil de transcription vocale pour rédiger plus
" vite:dicte tes idées, puis retravaille le texte.

@ A retenir : Mieux vaut recycler un bon contenu que publier un post moyen pour “tenir le rythme”. La qualité bat la
quantité, toujours.
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GAREER BOOST Plan d'action

TON PLAN D'ACTION EN 7 JOURS

Tu as maintenant toutes les clés. Voici le plan concret pour transformer ta stratégie LinkedIin cette semaine. Pas de
théorie, que de l'action.

1 Jour 1 - Audite tes 10 derniers posts. Combien parlaient de tes résultats clients ? Combien contenaient un
CTA ? Note le ratio.

2. Jour 2 - Liste 3 missions passées. Pour chacune, note le contexte, l'action et le résultat chiffré. Ce sont tes
futures mini-études de cas.

3. Jour 3 - Rédige ta premiére mini-étude de cas. Utilise la structure contexte/action/résultat/CTA. Publie-la.

4.  Jour 4 - Collecte tes preuves sociales. Demande un témoignage & 2-3 clients satisfaits. Propose-leur un
modéle pré-rédigé pour leur faciliter la tache.

5. Jour 5 - Rédige un post commercial. Présente ton offre clairement avec les résultats que tes clients peuvent
attendre.

6.  Jour 6 - Recycle ton meilleur post. Prends ton post le plus performant et change l'angle ou le format.

7. Jour7 - Planifie ta semaine suivante. Bloque Th pour préparer 2 posts : 1 étude de cas + 1 post avec CTA.

() Commence par le jour 1, aujourd'hui. L'audit de tes anciens posts va te montrer exactement ol tu perds des
opportunités. C'est le premier pas le plus important.
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57
PRET A TRANSFORMER TES POSTS EN GLIENTS ?

Rejoins la newsletter Career Boost et recois chaque semaine des stratégies concrétes pour

décrocher des missions en freelance grace d LinkedIn. Templates, études de cas, et conseils
actionnables directement dans ta boite mail.

3 REJOINDRE LA NEWSLETTER

Mathieu Dacheux www.careerboost.dev



