
2 journées 
= 60 €  

Cet atelier de deux jours « décortique » en introduction, les recettes qui ont fait 
le succès du commerce intégré et explique par la suite de manière concrète, 
quels outils/méthodes mettre en place dans les commerces indépendants pour 
à la fois se différencier et conquérir des parts de marchés. 
 
 
A l’issue de ces deux journées, vous serez en mesure de : 
 
* Construire une image en phase avec les familles de produits distribués et la 

clientèle visée (cf. positionnement), 
* Optimiser vos implantations (choix de gammes, 20/80, linéaires adaptés 

aux comportements d’achats des clients), 
* Mettre en scène vos produits (en vitrine et en magasin), 
* Véhiculer une image dynamique, actuelle et professionnelle de votre ensei-

gne. 
 
 

Code atelier : VIT75 
 

Lieu : Paris 10ème 
Date : 12 et 13/04/2010 
 
 
Date limite d’inscription : 
12/03/2010 
 
Animé par :  
GLOBAL MERCHANDISING  
MANAGEMENT  

Renforcez l’attractivité commerciale de votre bouti que pour accroître 
sa rentabilité ! 

Ateliers du 1er semestre 2010  

Objectifs  
 

Les ateliers de la FNH ont été 
conçus pour faciliter l’échange entre 
les professionnels de notre secteur 
et leur apporter des informations et 
des connaissances sur des thèmes  

pointus. 

Méthode pédagogique  
 

Illustrations, cas concrets,  
documentation. 

 
La participation de chacun sera 

encouragée. 

Public  
 

Nos ateliers sont destinés aux  
dirigeants ou personnel d’une  

boutique de prêt-à-porter  
indépendante. 

Améliorez la rentabilité de votre boutique : gestion financière  

 
Vous êtes dirigeant ou responsable d’un point de vente, vous souhaitez savoir 
lire et interpréter votre bilan et votre compte de résultat, transformer vos don-
nées comptables en outils de gestion ? 
 
A l’issue de cet atelier vous serez capable de : 
 
* Analyser le compte de résultat : les soldes intermédiaires de gestion : com-

prendre ceux qui sont les plus significatifs (marges, valeur ajoutée, excé-
dent brut d’exploitation, les charges variables/fixes), le point mort, le seuil 
de rentabilité 
 

* Analyser le bilan : les principaux ratios 
 
* Construire un tableau de bord : l’utilité du tableau de bord, les informations 

nécessaires à son élaboration 
 

1 journée 
= 30 €  

Code atelier : GFI 75 
 

Lieu : Paris 10ème 
Date : 24/05/2010 
 
Date limite d’inscription : 
24/04/2010 
 
Animé par : Groupe 5 
Consultants 



Ateliers du 1er trimestre 2010  

1 journée 
= 30 €  

Faites du paquet cadeau un vecteur de communication   pour votre  
boutique ! 

 
Dernière phase du processus de vente, le paquet cadeau est une étape à 
ne pas négliger, car il contribue à séduire vos clients et à le fidéliser sans 
forcément nécessiter un budget ou une créativité extraordinaire. Le paquet 
cadeau doit exprimer la personnalité du magasin dont il sort  et doit varier 
en fonction des produits vendus et du style de la boutique. 

A l’issue de cette journée, vous serez en mesure de  

* Faire des paquets-cadeaux rapidement tout en personnalisant et en soi-
gnant l’esthétique, 

* Faire du paquet-cadeau un vecteur de communication et de fidélisation 
pour votre boutique, 

* Ajouter le « plus » créatif simple et peu onéreux permettant de personna-
liser le paquet selon le style du magasin, de la clientèle et des produits 
vendus. 

Code atelier : PAQ75 
 

Lieu : Paris 10ème 
Date : 12/04/2010  
 
Date limite d’inscription :  
12/03/2010 
 
Animé par : Groupe 5 
Consultants 
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Négocier : relations acheteurs / fournisseurs 

CONNAITRE SES FOURNISSEURS 
�  Contexte général des sources de fabrication- achat/sourcing 
�  Panorama des fournisseurs et de leur problématique 
�  Audit et évaluation fournisseurs 
�  Construire son « panel ABC» fournisseurs 
 
CONNAITRE SES BESOINS REELS, SES ATOUTS 
�  Définir ses besoins en fonction de ses objectifs apparents et réels : prépa-
rer sa négociation = 80% de réussite, 
�  Méthode de recherche d’informations (veille tendances mode, économi-
ques, juridique…) 
�  Critères de sélection de ses fournisseurs, 
�  Maîtriser les conditions générales d’achat et de règlement, 
�  Mesurer les enjeux et les risques (ce que je suis prêt à céder, à négocier, 
à abandonner…). 
 
NEGOCIER, UNE TECHNIQUE 
�  Psychosociologie de l’échange 
�  Communiquer c’est s’engager 
�  Gérer le temps, les priorités, 
�  Outils de communications 
�  Sortir d’une négociation mal engagée. 
 
BILAN 
�  Tableaux de contrôle-budget-objectifs en période d’achat 
� � Et de bilan en fin de saison 

Code atelier : NEG75 
 

Lieu : Paris 10ème 
Date : 31/05/2010 
 
Date limite d’inscription :  
30/04/2010 
 
Animé par : Retail  
dévelopments 

1 journée 
= 30 €  



Raison sociale :  

Adresse : 

Téléphone : Fax : 

Mobile : E.mail : 

Nom du Responsable : 

Attention, pour tout désistement le jour de l’ateli er votre chèque sera conservé et débité par la FNH.  

Bulletin d’inscription à un atelier 
A retourner avec votre chèque à :  

FNH - Marie Neto - 9, Rue des Petits hôtels – 75010  PARIS 

Nom et prénom du/des participants :  _______________________________________________________________  
 
Fonction :  _____________________________________________________________________________________  
 
 
Nom et prénom du/des participants :  _______________________________________________________________  
 
Fonction :  _____________________________________________________________________________________  
 
 
Nom et prénom du/des participants :  _______________________________________________________________  
 
Fonction :  _____________________________________________________________________________________  
 
 
Nom et prénom du/des participants :  _______________________________________________________________  
 
Fonction :  _____________________________________________________________________________________  

Assistera à/aux ateliers :  _______________________________________________________________________  
(indiquer la/les références) 
 
 
Je joins un chèque de  __________________ €  n° du chèque  _______________  Banque : _________________  
 
à l’ordre de la FNH 
 
 
La/les personne(s) inscrite(s) déjeuneront avec l’animateur et les autres participants. 
 

Numéro d’adhérent si adhérent :  



 
MODALITES D’INSCRIPTION :  

Votre inscription doit être faite par courrier avant la date limite mentionnée pour chaque thème. 
 
Vous devez nous adresser par courrier à l’attention de Mme NETO—FNH—9, Rue des Petits-
Hôtels, 75010 PARIS :  
 
* le chèque du montant demandé  
* le bulletin d’inscription dument rempli. 
 
Une confirmation vous sera adressée par mail ou par courrier (si vous n’avez pas d’adresse email) 
dès réception de votre inscription. 
 
Cette confirmation comprendra : le lieu de l’atelier et les horaires, ainsi qu’une liste d’hôtels propo-
sant des prix négociés à la FNH. 

Pour tout renseignement complémentaire contacter la  FNH (Marie Neto) au 01 42 02 61 89  
ou par mail : mneto@federation-habillement.fr 

Programmes complets de nos formations, ateliers et matinales  
sur notre site internet : www.federation-habillemen t.fr 


