Catalogue
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1er semestre 2010

Pour développer une compétence particuliére, pour vous adapter aux évolutions de votre métier , nos
formations, de deux jours, vous permettront de développer un bénéfice opérationnel en peu de temps par
'acquisition de démarches, méthodes et outils éprouveés, par I'échange de bonnes pratiques et I'expéri-
mentation en groupe.

4 raisons incontournables de se former et de faire former son équipe avec la Fedération Nationale de
I'Habillement

- L'efficacité de formateurs spécialisés qui vous apportent toutes leurs connaissances et leur savoir-
faire,

- Le choix des themes parfaitement adaptés aux besoins des détaillants,

- La proximité par des stages a Paris, mais également réalisables chez vous, dans votre ville ou votre
boutique (pour un minimum de 5 personnes),

- La quasi gratuité car nos stages sont pris en charge dans le cadre du plan de formation et du DIF par
AGEFOS-PME ou AGEFICE.

4 thémes essentiels pour se perfectionner ou
acquérir de nouvelles connaissances
professionnelles destinés aux dirigeants,
responsables de boutique ou personnel de vente :
Plan d’achats
Management

Animer sa boutique et développer son chiffre
d’affaires

Typologie clients, accueil et techniques de vente

La Fédération Nationale de [I'Habillement n‘est ni un OPCA ni un organisme de formation, mais
'organisation professionnelle des commercgants indépendants de Prét-a-Porter. Notre but est de vous
aider a progresser dans votre activité, notamment par I'acces a la formation professionnelle.

Nos stages sont ouverts a tous les professionnels i ndépendants ou aux créateurs d’entreprise.
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LA FORMATION PROFESSIONNELLE : un point essentiel a ne pas négliger

Depuis plus de 6 ans, la Fédération Nationale de I'Habillement
s’efforce de promouvoir la formation continue des dirigeants de
magasins indépendants et de leurs salariés.

Selon « Perspectives 2009 : cahier spécial réforme de la forma-
tion professionnel » édité par I'Agefos-pme les difficultés ren-
contrées par les entreprises dans le recrutement sont principale-
ment relatives a la pénurie de candidats, a leurs compétences et
a leur motivation ....la motivation des candidats affectant da-
vantage les TPE et le niveau de compétences étantd avanta-
ge percu comme une difficulté par les entreprises d u com-
merce (89 %).

La Féedération Nationale de I'Habillement vous propose tout au long de I'année des formations, ateliers,
conférences et réunions d’informations destinées a vous dirigeant, ou a vos salariés, pour vous aider a dé-
velopper vos compétences, a acquérir de nouvelles connaissances et a compléter votre savoir-faire :

formations sectorielles  (typologie client, animation de la boutique, merchandising, plan d’achat,
management, ...) de courte durée (deux jours) et prises en charge par votre OPCA.

ateliers pratiques (gestion financiére, négociation fournisseurs, paquets cadeaux, merchandi-
sing, ...) d’une journée et entierement pris en charge par la Fédération Nationale de I'Habillement,

ateliers juridiques (droit social et droit économique) d’une journée et entierement offerts aux
adhérents* de la Fédération Nationale de I'Habillement

ateliers réseau : des ateliers animés par des experts (merchandising, plan d’achats, ...), d’'une
journée, gratuits et organisés en collaboration avec nos correspondants locaux,

57 % des consommateurs de mode disent faire leurs achats souvent ou de temps en temps en multimar-
gues (Boutigue de mode, mode d’emploi), le contexte actuel peut alors permettre aux multimarques de faire
leur retour : encore faut-il, pour cela, capitaliser sur les fondamentaux et vouloir bousculer ses habitudes...

*Sont adhérentes a la Fédération Nationale de I'Hab illement, les entreprises payant une cotisation
annuelle en plus de leur contribution au FNCIP-HT o bligatoire.

Formations dans votre boutigue et sur mesure

Si vous souhaitez former vos salariés dans votre boutique, notre service formations peut organiser
la formation de votre choix (pour un minimum de 5 stagiaires) éligible au financement OCPA.

Pour plus de renseignements n’hésitez pas a nous co ntacter au 01 42 02 61 89




Formation professionnelle...mode d’emploi

AGEFOS-PME est le partenaire de notre branche professionnelle depuis la signature de
I'accord formation du 21 décembre 1994.

Cet accord rend obligatoire le versement des contributions conventionnelles au titre du plan de
formation et de la professionnalisation & AGEFOS-PME pour vos salariés.

Themes et financements entreprises de 1 a 9 salarié s

La contribution a AGEFOS-PME, quel que soit son mon  tant, permet a chaque entreprise de 1 a 9
salariés de bénéficier d’'une prise en charge totale ou partielle de la formation.

PLAN DE FORMATION : 1.600 € HT par entreprise et par an (montants 2009 a titr e indicatif)

Thémes prioritaires :  Vente / accueil
Colt pédagogique : codt réel plafonné a 40 € HT/Heure/stagiaire

Thémes non prioritaires :
Etalage/merchandising,
Conseil look client,
Connaissance des produits,
Gestion, fiscalité,
Langues,
Gestion des stocks informatisée-plan d’achats,
Caisse enregistreuse informatisée
Colt pédagogique : codt réel plafonné a 30 € HT/Heure/stagiaire

Informatique ou toute autre formation en lien avec 'activité de I'entreprise
Colt pédagogique : codt réel plafonné a 20 € HT/Heure/stagiaire

DIF PRIORITAIRES : 2.400 € HT par entreprise et par an (montants 2009 a titre indicatif)

Thémes prioritaires :
vente/accuell
étalage / merchandising
conseil look client
gestion, fiscalité
langues
gestion des stocks informatisée-plan d’achats
Colt pédagogique : codt réel plafonné a 30 € HT/Heure/stagiaire

Pour le financement de demande de DIF non prioritai  re, se reporter aux critéres de financement
Plan de formation

Si vous étes une entreprise créée en cours d'année , et que vous souhaitez bénéficier d'un finance-
ment, il est possible de réaliser un versement volontaire en cours d’année de 100 € HT vous permettant de
bénéficier d’'une enveloppe de 1600 € HT pour vous former (si vous étes dirigeant salarié) ou former

vos salariés.

Si vous étes dirigeant non salarié et souhaitez vous former, vous cotisez pour votre formation a
AGEFICE.

Pour_connaitre le_montant de votre enveloppe annuel le (environ 800 € par _an) veuillez prendre
contact avec votre antenne AGEFICE a la CCI, au MEDEF ou a la CGPME.

Renseignements et inscriptions au 01.42.02.61.89 ou  par mail : mneto@federation-habillement.fr



Themes et financements entreprises de plus de 10 sa  lariés

La contribution a AGEFOS-PME, quel que soit son mon  tant, permet a chaque entreprise de 10 sala-
riés et plus de bénéficier d'une prise en charge to  tale ou partielle de la formation.

PLAN DE FORMATION : PLAFONDS ANNUELS (Part branche PF+10) (montants 2009 a titre indicatif)

Par tranche de versements
1-300€:600¢€
301-500€:750€
501 - 1000€:1200€
1001 - 1500 €: 1 650 €
1501 - 2000 €:2 200 €
2001 -2500€:2750 €
plus de 2501 € : étude au cas par cas

Thémes prioritaires :
vente / accuell
Codt pédagogique : codt réel plafonné a 40 € HT/Heure/stagiaire

Thémes non prioritaires :
étalage / merchandising
conseil look client
gestion / fiscalité
langues
gestion des stocks et caisse enregistreuse informatisée
connaissance des produits
Colt pédagogique : codt réel plafonné a 30 € HT/Heure/stagiaire

thémes non prioritaires :  Informatique
Colt pédagogique : codt réel plafonné a 20 € HT/Heure/stagiaire

DIF PRIORITAIRES

Le Droit Individuel de Formation permet au salarié de prendre l'initiative de la formation et de construire ain-
si, en accord avec son employeur, un parcours professionnel.

Qui est concerné ?

Depuis le 7 mai 2004, chaque salarié de la branche capitalise 21 heures de DIF chaque année, cumulables
sur 6 ans (soit 126 heures de formation au total).

Pour bénéficier du DIF :

— les salariés en CDI doivent avoir un an d’ancienneté dans I'entreprise

— les salariés en CDD doivent avoir travaillé 4 mois consécutifs ou non en CDD au cours des 12 derniers
mois

— les salariés a temps partiel bénéficient du DIF au prorata temporis du temps de travail.

Theémes prioritaires :
vente/accueil
étalage / merchandising
conseil look client
gestion, fiscalité
langues
gestion des stocks informatisée-plan d’achats
Colt pédagogique : codt réel plafonné a 30 € HT/Heure/stagiaire

Pas de financement branche de demande de DIF non pr  ioritaire

Pour obtenir de plus amples renseignements et conna  itre votre budget pour
I'année : contactez votre conseiller AGEFOS-PME ou bien
rendez vous sur le site internet http://www.agefos-  pme.com , rubrique « Services en ligne ».

T Renseignements et inscriptions au 01.42.02.61.89 ou  par mail : mneto@federation-habillement.fr



Bulletin d’inscription

(a détacher et a retourner avec votre cheque a :

Fédération Nationale de I'Habillement - Marie Neto - 9, Rue des Petits hétels — 75010 PARIS)
Voir modalités d’inscription au verso

Signature du responsable + cachet de I'entreprise

@, 1A4 4 + A7 7 A

Attention :
Pour tout désistement moins de 15 jours avant la fo  rmation, le cheéque sera conservé et
débité par I'organisme de formation.

Si vous souhaitez la subrogation par votre OPCA (Ag  efos-Pme ou/et Agefice), vous devez nous adresser| e
chéque de caution.




Modalités d’inscription au stage

Monsieur ou Madame
Dirigeant/responsable de la
BOUTIQUE Y

5
: A N A D

Demander un formulaire de prise en Contacter Marie Neto a la Fédération Envoyer a la FNH - Pole
charge aux Agefos Pme (si le Nationale de I'Habillement au Formations - 9, Rue des
stagiaire est un salari¢) aux Agefice 01.42.02.61.89 ou par mail : Petits-Hotels -75010 PARIS,

(CCl, si le stagiaire est un dirigeant mneto@federation-habillement.fr le bulletin d'inscription et le
non salarié) et demander quel est le pour une pré-inscription avant la _cheque a l'ordre de
montant de vos droits & ce jour. date limite d'inscription I'organisme de formation avant la
w indiquée sur le programme ‘1 date limite d'inscription * .

/

Deés réception de votre inscription ferme accompagné e du cheque
(avant la date limite d’inscription) :

La Fédération Nationale de I'Habillement  vous adressera une confirmation rappelant l'intitulé du stage
et indiquant le lieu et I'heure a laquelle vous devez vous présenter. Vous trouverez un plan d’acces
détaillé ainsi qu’une liste d’hétels pour votre hébergement.

Environ 15 jours avant le stage , 'organisme de formation  vous expédiera en double exemplaire,
une convention de stage a signer . Vous devrez leur en retourner un exemplaire par retour de
courrier.

Apres votre stage , l'organisme de formation vous adressera la facture acquittée et I'attestation de

by

présence que vous devrez retourner a votre OPCA afin d’obtenir le remboursement du co(t
pédagogique.

Vous devez établir 1 chéque par stage et le libelle r al'ordre de I'organisme
de
formation indiqué sur le programme.

En cas de désistement moins de 15 jours avant le dé  but de la formation,
le chéque de réservation sera encaissé.

Les inscriptions ne seront validées gu’a réception du chéque de réservation
a la Fédération Nationale de I'Habillement.

Dans le cas de la prise en charge directe par votre  Agefos-pme ou Agefice,
le chéque de caution ne vous sera restitué qu’apres le réglement des Age-
fos-pme ou Agefice auprés de I'organisme de formati on.

Si aucun réglement des Agefos-pme ou Agefice n’int  ervient dans les 60
jours apres la formation, le cheque sera débité et  vous vous ferez rembour-
ser directement par votre OPCA.




Plan d’achats (gestion de stock)

Jean-Pierre GALLOIS

RETAIL DEVELOPMENTS

16, rue George Sand 75016 - Paris
Mobile : +33 6 07 11 94 56
N°d'existence : 11753877675

Référence de la formation :
ACH.7501

Lieu et date :
Paris, les 19 et 20 avril 2010

date limite d’inscription :
15 mars 2010 au plus tard

Codt de la formation / personne :
598 € TTC - 500 € HT

Cheéque a libeller a I'ordre de
Retail developments et a
adresser a la Fédération

Nationale de I'Habillement

Objectif :

Développer la fonction achat, une
véritable stratégie, premiére source
de bénéfice.

Public concerné :
Dirigeant, Responsable de boutique,
ler vendeur

Remarques :
Le stagiaire repartira avec un exem-
ple de plan d’achat .

Conditions :

apporter ses données chiffrées N —
1, une machine a calculer, son PC
portable éventuellement.

2 jours

(16 heures)

Une stratégie d’enseigne
Mes achats
Connaitre mon marché et ma concurrence
Bilan de mes fournisseurs N -1

Analyse des flux produits et stocks
Elaboration du planning événementiel
Analyse quantitative et qualitative des ventes par mois, par catégorie, par
typologie ABC, courbe de vie - régle des 50 - 80 et 90 %
Gestion des indicateurs de la saison N-1, dont les promotions, les
soldes, les stocks résiduels...
Analyse des prix et corrélation entre prix d’achats et marge dégagée,
influence des niveaux de prix : public - psychologique et concurrentiel
Plan d’achats structure et cadence (en terme de val  eur, de volume
et de timing)
Construction du plan d'achat en fonction de mes choix stratégiques pour
la prochaine saison, de mon chiffre d’affaires mensuel, de ma marge, de
mes fournisseurs référencés, des offres nouvelles en cours de saison,
opérations commerciales, soldes, etc
Planification de ma marge mensuelle, de ma communication et
de mes promotions, et tous événements prévisibles, en cohérence avec
mon environnement concurrentiel et local
Mise en cohérence avec mon plan merchandising
Techniques de gestion d’Unités d'Offres ou modules cadencés

Etude de cas concret personnel, simulation d’'une sa  ison
Mise en ceuvre a partir de ses données personnelles, tableaux
manuels ou Excel (tableaux vierges fournis)
Travail sur les catégorisations SKU, de la référence au coloris -
tailles
Les outils de « pilotage » de gestion, de suivi, de motivation et
d’animation du CA, de la Marge et des stocks
La qualité des achats est la premiére source de succes. Le pilotage et le
suivi en cours de saison sont indispensables, a mettre en place auprées de
tous les acteurs du magasin : de la direction au responsable du stock en
passant par le personnel de vente. Nous mettrons en ceuvre les outils de
pilotage de suivi et de bilan de fin de saison.

Méthode pédagogique :

Alternance d’apports théoriques, d’applications théoriques et de cas concrets.

Renseignements et inscriptions au 01.42.02.61.89 ou

par mail : mneto@federation-habillement.fr




Ires

Animer sa boutique et développer son chiffre d'affa

(vente/accueil)

ELECTRA

FORMATION - DEVELOPPEMENT

266, Rue de Perdigal
34790 GRABELS
Tél/Fax : 04 34 35 67 59

N°agrément / existence : 913 405 302 34

N°SIRET : 444 944 508 00019
Contact : René ROMAN

Référence de la formation :
ANI.7501

Lieu et dates :
Paris, les 3 et 4 mai 2010

Date limite d’inscription :
le 3 avril 2010 au plus tard

Co0t de la formation / personne :
717 € TTC—599,50 € HT

Cheque a libeller a I'ordre de
Electra Formation Développe-

ment et a adresser a la
Fédération Nationale de
I'Habillement

Objectifs :

Développer le chiffre d'affaires
par un meilleur indice de vente et
un meilleur panier moyen ,
Professionnaliser les équipes de
vente afin de leur permettre de
faire plus de résultat avec moins
de stress,

Maitriser les techniques d’argu-
mentation pour convaincre et
persuader,

Développer son pouvoir d'influen-
ce, renforcer son image de servi-
ce.

Public concerné :

Chefs d’entreprise, responsables de
magasin, personnel de vente,
créateurs ou repreneurs de bouti-
ques de prét-a-porter indépendan-
tes.

2 jours

(16 heures)

Les 3 principes de base du développement

« Toutes les clientes qui entrent dans la boutique sont acheteuses»

« Chaque erreur commise et la sanction est immédiate : une vente de
perdue »

« Le client est roi »

Les causes objectives et subjectives du développeme nt d’'une bouti-
que

L'équipe de vente
La responsable, la vendeuse (rdle et fonction),
L'état d’esprit (C’est ce qui caractérise la réussite d’'une équipe),
I'effectif, la tenue, les motivations,
Les objectifs (connaitre les objectifs mensuels, déclinés en objectifs
journaliers),
Les performances (il faut savoir qui fait quoi dans une boutique).

La préparation d’'une saison
LA PUBLICITE : le budget, les moyens (jeux de roles)
LES ACHATS : les statistiques de vente, la structure des achats, le
budget

L'équipe de vente
Le merchandising
La préparation des ventes
Les 10 verbes de la vente : Accueillir — Observer — Questionner —
Ecouter — Proposer — Essayer — Argumenter — Conclure - Encaisser —
Fidéliser.

Le fichier clients :  L'utilité — la fiche, la prise d’adresses - I'utilisation

Les soldes : L’objectif — La décote - L'organisation — La publicité

Méthode pédagogique :
Pédagogie interactive :
- Simulations et jeux de roles

- Alternance d’'exposés et de retour d’expérience des participants

Renseignements et inscriptions au 01.42.02.61.89 ou

par mail : mneto@federation-habillement.fr




Typologie clients, accuell et techniques de vente

ELECTRA
FORMATION - DEVELOPPEMENT

266, Rue de Perdigal

34790 GRABELS

Tél/Fax : 04 34 35 67 59

N°agrément / existence : 913 405 302 34
N°SIRET : 444 944 508 00019

Contact : René ROMAN

Référence de la formation :
VEN.7501

Lieu et dates :
Paris, les 22 et 23 mars 2010

date limite d’inscription :
le 22 février 2010 au plus tard

Codt de la formation / personne :
717 € TTC—599,50 € HT

Cheéque a libeller & I'ordre de
Electra Formation Développe-
ment et a adresser a la Fédéra-
tion Nationale de I’'Habillement.

Objectifs :
Apprendre a mieux cibler les
différents comportements de vos
clients pour adapter I'approche, le
comportement, la gestuelle, les
arguments.

Développer le chiffre d'affaires par
un meilleur indice de vente et un
meilleur panier moyen.

Professionnaliser les équipes de
vente afin de leur permettre de faire
plus de résultat avec moins de
stress.

Public concerné : Personnel de
vente

2 jours

(16 heures)

Typologie clients
Apprendre a mieux cibler les différents comportements de vos clients
Comment identifier trés facilement leurs tendances ainsi que leur
typologie lorsqu’ils rentrent dans la boutique ?
Comment s’adapter a la typologie des clients pour u n meilleur taux de
concrétisation :
Les accueillir, les aborder, les séduire, les rassurer, argumenter

Gestion des situations particulieres :
Le vol (prévention, action), le scandale, I'agression, le marchandage,
la tierce personne, etc.

Typologie vendeur (se)
Caricature des vendeurs (ses) : centré sur le produit, centré sur le
résultat, centré sur la cliente, centré sur lui (elle)-méme.

Accueil :
Faire appel aux 5 sens : la vue, l'ouie, le godt, le toucher, I'odorat.

Les 3 principes de base du développement :
Démystifier le « Je regarde »,
Chaque erreur commise = une vente perdue, le client est roi : droits et
devoirs

Les causes subjectives et objectives du développeme nt

L’équipe de vente :
Réle et fonction, I'état d’esprit, la tenue, les objectifs, les performances.

L'acte de vente
Le merchandising,
La préparation des ventes,
Les 10 verbes de la vente,
Les jeux de réle

Le fichier clients : utilité, la prise d'adresses

Méthode pédagogique :
Pédagogie interactive :
- Simulations et jeux de roles

- Alternance d’exposés et de retour d’expérience des participants

Renseignements et inscriptions au 01.42.02.61.89 ou

par mail : mneto@federation-habillement.fr




Le management du point de vente (gestion)

Jean-Pierre GALLOIS

RETAIL DEVELOPMENTS

16, rue George Sand 75016 - Paris
Mobile : +33 6 07 11 94 56
N°d’agrément ; 11753877675

Référence de la formation :
MAN.7501

Lieu et dates :
Paris, les 17 et 18 mai 2010

date limite d’inscription :
le 17 avril 2010 au plus tard

Co0t de la formation / personne :
598 € TTC - 500 € HT

Cheque a libeller a I'ordre de
Retail developments et a
adresser a la Fédération Natio-
nale de I'Habillement.

Objectifs :
Adopter un management
opérationnel en vue de développer
I'esprit d’équipe

Identifier les compétences des
collaborateurs et déterminer des
objectifs individuels

Utiliser des outils de pilotage de
I'activité

Réussir le recrutement et I'intégra-
tion d’un nouveau collaborateur

S’entrainer a une communication
efficace et positive

Public concerné :
Chefs d’entreprise, responsables de
magasins.

2 jours

(16 heures)

Le management opérationnel

Maitriser les clés du management d’équipe (imposer des régles, ani-
mer motiver I'équipe)

Formaliser un plan d’action commerciale pour son point de vente et le
faire vivre avec I'équipe au quotidien

Favoriser I'autonomie, la responsabilisation et développer la confian-
ce au quotidien

Savoir anticiper les problemes et conflits quotidiens

Les atouts de I'équipe

Mieux connaitre son équipe de vente (points forts, points faibles)
S’appuyer sur les compétences individuelles pour accroitre les perfor-
mances de ses vendeurs et de son point de vente

Fixer des objectifs qualitatifs et quantitatifs

Le pilotage de l'activité

Suivre la réalisation du plan d’action commerciale (identifier les
objectifs a suivre régulierement et s’y tenir)

Mettre en place les moyens et I'organisation favorisant I'atteinte des
objectifs

Contrdler et évaluer le travail réalisé par son équipe de vente (rythme,
outils, méthode)

Développer la motivation en communiquant, en formant ses équipes
et en valorisant les performances.

Le recrutement et I'intégration

Identifier le profil le plus adapté a son point de vente
Maitriser les éléments clés de I'entretien de recrutement
Identifier les pieges a éviter

Analyser I'entretien et faire le bon choix

Savoir intégrer le nouveau vendeur dans I'équipe

Méthode pédagogique :

Alternance d’apports théoriques, d’applications théoriques et de cas concrets.

Renseignements et inscriptions au 01.42.02.61.89 ou  par mail : mneto@federation-habillement.fr




LES PROCHAINS ATELIERS DE LA FEDERATION

Les ateliers de la Fédération Nationale de I'Habillement ont été congus pour faciliter I'échange
entre les professionnels de notre secteur et leur apporter des informations et des connais-
sances sur des themes pointus

Destinés aux dirigeants ou personnel d’une boutique de prét-a-porter indépendante, ils sont ani-
més, grace a des illustrations, des cas concrets et de la documentation, par des experts, et la
participation de chacun y est encouragée.

Sur une ou deux journées, nos ateliers viennent compléter parfaitement nos programmes de for-
mation, ont lieu a Paris et leur colt est de 30 €/jour/personne (prise en charge du colt pédagogi-
que par la Fédération Nationale de I'Habillement).

Sur le premier semestre 2010, nous vous proposons 4 thémes :

Faites du paquet cadeau un vecteur de communication pour votre boutique !
Le lundi 12 avril 2010

Renforcez I'attractivité commerciale de votre bouti gue pour accroitre sa rentabilité !
Les lundi 12 et mardi 13 avril 2010

Améliorez la rentabilité de votre boutique : Gestion financiere
Le lundi 24 mai 2010

Négocier : relations acheteur / fournisseurs
Le lundi 31 mai 2010

Retrouver nos programmes d’ateliers sur notre site internet www.federation-habillement.fr
rubrigue Formations et Nos ateliers.



Pourquoi adhérer a la Fédération Nationale de

I'Habillement (FNH) ?

Il existe encore d’'importantes confusions entre la Fédération Nationale de I'Habillement (FNH) et le
FNCIP-HT, qui sont un frein au développement de not  re fédération.

Le FNCIP-HT est I'organisme collecteur de la contribution conventio nnelle obligatoire , a laquelle sont assujet-
ties toutes les entreprises __du secteur ayant des salariés et appliquant la convention collective «Commerce de détall
de I'habillement et des articles textiles ». Elle est calculée par rapport a la masse salariale.

Cette contribution conventionnelle obligatoire nourrit le dialogue social a travers la négociation de la convention col-
lective : classifications, minima salariaux, régime de prévoyance... Elle permet aussi a chaque boutique de prét-a-
porter d’avoir une information sur la convention collective et I'actualité conventionnelle. En dehors du domaine social,
cette contribution permet d’accéder a certaines actions organisées par la Fédération Nationale de I'Habillement ou
d’avoir accés a de la documentation gardant toujours un caractére collectif dont notre catalogue de formation.

Pour tout autre service il est nécessaire d’adhérer a la Fédération Nationale de I'Habillement

La Fédération Nationale de I'Habillement  est votre organisation professionnelle , elle représente et défend les
intéréts de la profession . Elle représente aujourd’hui des formes diverses et complémentaires du commerce indé-
pendant : 'adhésion de magasins adhérents de groupements d’achat ou affiliés-franchisés le montre.

Avec notre équipe de juristes, vous bénéficiez d’aide et de conseils personnalisés en matiére de droit social, droit éco-
nomique, fiscalité.

Grace a des partenariats avec des professionnels du secteur, nous vous offrons des services adaptés a vos besoins :

Formation professionnelle : remboursement des frais de transport, hébergement et repas* pour les formations
proposées dans notre catalogue

Guides professionnels (vente en anglais, “Boutiques de mode, mode d’emploi”,...)
Assistance juridique via une compagnie d’assurances spécialisée

Entrées gratuites pour certains salons du prét-a-porter

Revue trimestrielle “le Détaillant” et accés a un service Internet

Abonnement gratuit a une revue professionnelle hebdomadaire

Nouveau : depuis 2009, votre adhésion a la FNH vous permet de vous acquitter en toute simplicité de I'éco-
contribution obligatoire.

* forfait annuel de 200 €/personne si vous étes en province et 50 €/personne si vous étes a Paris ou Région Parisien-
ne.

Baréme de cotisation 2010 a la Fédération Nationale de I'Habillement

Cotisation forfaitaire de base par entreprise (= 1 Numéro SIREN) : 260 €
En sus, la cotisation par salarié (de 1 a 20 salariés) est de 50 €
Au dessus de 20 salariés : la cotisation par salarié passe a 25 €.

Important :

» Une méme entreprise peut comporter plusieurs boutiques ou établissements avec des adresses différentes. Sont
constitutives d’'UNE SEULE entreprise les boutiques ayant le méme numéro de SIREN. Dans ce cas, une seule coti-
sation de base est due.

» Un méme dirigeant peut avoir des boutiques avec des numéros de SIREN différents :
il faut alors déclarer les boutiques individuellement et une cotisation de base par boutique
est due dans ce cas.
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Année civile 2010 Pour une société

Formulaire a compléter et a retourner avec votre pa  iement a la
FNH — 9, rue des Petits Hotels — 75010 PARIS

SIREN de la société (1) .....................................................................................................................................

(1)A remplir obligatoirement

Coordonnées de la boutique principale ou du siege :
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Coordonnées des boutiques secondaires éventuelles :

(si plus d’'une boutique complétez sur papier libre les autres coordonnées le cas échéant).
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