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Résumé : 

Dans le cadre de ma quatrième année en école d’ingénieur au département génie de l’aménagement 
et de l’environnement à Polytech Tours, j’ai réalisé un stage du 14 avril au 13 juillet dans le groupe 
Cold & Co. Ayant pour projet de faire un double diplôme à Montréal en efficacité énergétique et 
énergie renouvelable, j’ai souhaité réaliser mon stage dans une entreprise en lien avec l’énergie et les 
bâtiments.  

Dans ce rapport de stage vous trouverai l’évolution, et une description des acteurs du domaine du 
chauffage, de la ventilation et de la climatisation. Ainsi que les raisons de la forte croissance du marché. 
Dans une seconde partie, je vous présente le groupe Cold & Co. Son évolution depuis la première 
agence de vente CD Sud jusqu’au développement de ses propre marques. Je vous parle aussi de son 
positionnement sur le marché ses stratégie et ses objectifs. Et pour finir, vous pourrez lire mon travail 
pour la marque Heiwa avec des missions sur des logiciels, des états de l’art, ma participation au 
développement d’un catalogue. 

 

Abstract: 

As part of my fourth year of engineering school in the Department of Planning and Environmental 
Engineering, I did an internship from April 14 to July 13 in the Cold & Co group. Having for project to do 
a double diploma in Montreal in energy efficiency and renewable energy, I wanted to do my internship 
in a company related to energy and buildings.  

In this internship report you will find the evolution, and a description of the actors in the field of heating, 
ventilation and air conditioning. As well as the reasons for the strong growth of the market. In a second 
part, I present the Cold & Co group. Its evolution from the first CD Sud sales agency to the development 
of its own brands. I am also talking about its market positioning, its strategy and its objectives. And 
finally, you can read my work for the Heiwa brand with missions on software, states of art, my 
participation in the development of a catalog.  
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Glossaire : 

Une marque propre est une marque exclusive du réseau, distribuée par la (ou les) enseigne(s) du 
réseau. Les marques propres sont aussi dénommées « marques de distributeur » et ne portent pas 
nécessairement le nom du distributeur qui les propose. Elles peuvent être aussi des « marques 
d'enseigne » lorsque les produits portent le nom de l'enseigne. 

CVC : Chauffage, ventilation et climatisation secteur de l’entreprise Cold & Co 
 
Unité extérieure : Partie de la pompe à chaleur situé à l’extérieur, c’est par cette partie que les calories 
sont récupérées. L’unité extérieure contient généralement l’électronique, le compresseur et le 
détendeur de la pompe à chaleur. 
 
Unité intérieure : Partie qui fait l’échange thermique entre le fluide frigorifique et l'intérieur d’un 
bâtiment. 
 
DRV ou (VRF) : pompe à chaleur à débit de réfrigérant variable, pompe à chaleur avec le détendeur 
dans les unités intérieures destiné aux grosse infrastructures (Hôtels, bâtiments industriels, habitats 
collectifs…). 
 
PAC : Pompe à chaleur 
 
CODIR : Comité de direction (rassemble l’équipe de direction Générale et les directeurs et directrices) 
 
QC : contrôle qualité 
 
FEO (OEM) : Original Equipment Manufacturer (Gree) Fabricant d'équipement d'origine. 
 

B to B: Business to Business désigne le commerce ou l’ensemble des activités que propose une 
entreprise à destination d’une autre entreprise ou d’un professionnel.  
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Introduction : 

Ayant déjà réaliser un stage dans une collectivité public, je souhaitais découvrir un nouvel 
environnement de travail en lien avec le domaine des énergies, j’ai orienté mes recherches de stage 
vers une entreprise prisé agissant dans le domaine des énergies. 

J’ai réalisé donc un stage de 3 mois au sein du groupe Cold & Co sous la tutelle de Vincent Jacquelin 
Business unit developper.  

Spécialisé dans la vente de matériels de chauffage, ventilation, climatisation en B to B, le groupe Cold 
& Co fait partit des leaders nationaux du secteur du CVC. Avec une croissance entre 20 et 25% par ans, 
c’est une PME dynamique qui a pour objectif d’être le numéro 1 en France. Fort de sous expérience et 
de son expertise, l’entreprise développe ses propres marques en conservant des liens forts avec les 
gros acteurs historiques du marché. 

Au sein du service achat, j’ai eu l’opportunité de travailler sur des logiciels de dimensionnement et de 
mise en service et maintenance. Mais aussi de suivre et de participer à la sortie d’une gamme plus 
professionnel et plus technique de pompe à chaleur. J’ai donc travaillé en équipe parfois avec des 
personnes à l’autre bout du monde. 

Afin de rapporter au mieux ce stage du 14 avril au 13 juillet, je commencerai par vous présenter le 
secteur économique de l’entreprise. Puis l’organisation ainsi que la place de l’entreprise dans le 
secteur du CVC, son évolution, ses objectifs et ses ambitions. Et pour finir, je vous décrirai les missions 
que j’ai réaliser et se que j’en ai retiré.  
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Le secteur économique de l’entreprise, Chauffage Ventilation 
Climatisation 

Cold and Co est une entreprise du secteur du CVC (Chauffage, ventilation et climatisation). C’est une 
entreprise du secteur secondaire. Son métier est de distribuer du matériel de climatisation, de 
chauffage ainsi que des accessoires à des professionnels  installateurs. Son Marché est le B to B. 

Histoire de la pompe à chaleur. 

En 1902 Willis Carrier invente la première climatisation. Puis en 1930, il met au point la première 
pompe à chaleur. 
Mais c’est à partir de 1970 avec le choc pétrolier, que la pompe à chaleur va être encouragée par les 
politiques et la filière électrique qui voit une opportunité d’augmenter ses ventes. 
A partir de 1980, les fabricants de pompes à chaleur vont travailler à au développement des unités 
plus efficaces et à trouver de nouveaux fluides frigorigènes plus respectueux de l’environnement.  
 

Principe de la pompe à chaleur. 

Une pompe à chaleur consiste à capter les calorie de l’air d’un milieu pour les transférer dans un autre 
milieu (à l'intérieure en mode chaud ou à l'intérieure en mode froid).  
Le principe de la pompe à chaleur est basé sur le cycle de carnot (ci contre).  
Le fluide frigorifique est chauffé par compression, puis il y a un échange thermique par conduction 
avec le milieu intérieur (on chauffe un milieu et le liquide frigorifique baisse en température). La 
température du fluide est à nouveau abaissée avec un détendeur, pour qu’il puisse capter des calories 
dans le milieu source (par conduction). 
Pour une climatisation, le principe est le même avec source froide à l'intérieur. 
 

 
Cycle de Carnot 
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Schéma d’une pompe à chaleur en mode chaud 

 

Un marché en croissance (10% par an) depuis les années 2000. 

À partir des années 2000, avec l’augmentation du prix des énergies fossiles le marché de la pompe à 
chaleur va enregistrer une forte croissance. En France cela va être d’autant plus fort que nous 
possédons un gros parc nucléaire et un gros parc hydraulique.  Il y aussi les premières réglementations 
pour le climat qui vont plutôt être favorables au secteur de la pompe à chaleur. Mais c’est aussi, 
l’amélioration des performances et l’utilisation de nouveau de nouveaux gaz frigorifiques moins 
polluants qui ont rendu plus crédible leur installation et leur utilisation. Depuis 2010, le secteur de la 
pompe à chaleur à une croissance moyenne de 10%  par an, et à partir de 2018, cette croissance est 
de 20% malgré la crise du Covid. Cela représentait en 2018  3,1 milliards de chiffres d’affaires et 24 000 
emplois en France. 

Les acteurs du marché. 

Sur le marché on trouve deux types d'acteurs, les premiers sont les acteurs historiques, ils sont 
présents sur le marché depuis les années trente ou cinquante. Ces entreprises sont des gros groupes 
qui ont contribué au développement du marché et aux nouvelles technologies dans le secteur. Ces 
groupes ont la plus grosse part de marché. Les plus connus sont Dakin (leader mondial), ce sont les 
premiers à avoir proposé une pompe à chaleur réversible et Mitsubishi. Ils sont principalement 
originaires d’Asie où le commerce a été beaucoup plus actif notamment en Chine mais ils se sont 
développés partout dans le monde comme dans les pays du sud de l'Europe, les pays d'Asie du sud et 
les pays d'Amérique. 

Les seconds types d'acteurs sont plus récents, ils existent depuis les années 1980. Ce sont des 
entreprises qui visent un marché national. Ils ont tendance à privilégier des unités pour une utilité 
spécifique comme le secteur tertiaire, le secteur hôtelier ou le secteur résidentiel... Ces entreprises ne 
sont pas toujours fabricants, généralement elles font appel aux gros groupes pour la fabrication de 
leurs unités et accessoires. Ces entreprises sont principalement des PME ou des filières de plus gros 
groupe qui font soit du transport de marchandises ou sont dans un secteur en lien avec la réfrigération 
ou le chauffage. Cold and Co fait partie de ce deuxième groupe d'acteurs. 

Certaines de ces entreprises ont pu énormément grossir grâce à un marché national très fort comme 
en Chine ou en Italie et en Espagne pour l'Europe. 

Une clientèle qui se diversifie 

Au départ, les climatisations étaient destinées aux entreprises et à l’industrie, les cinémas ont été 
parmi les premiers à se doter de climatisations. Petit à petit, c’est devenu un produit de luxe pour des 
villas situées dans des lieux très chauds. Mais depuis quelques années, la climatisation est de plus en 
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plus abordable ce qui permet à des foyers plus modestes (classe moyenne) de s’équiper. Le secteur 
s’est aussi élargi d'un point de vue géographique puisque d'abord présent dans les pays avec des 
climats  arides on l'a vu arriver en Europe depuis 1990 dans les pays du Sud tel que la Grèce, l’Italie ou 
l’Espagne. Et à partir de 2000, les climatisations ont commencé à arriver en France, d’abord dans le 
sud puis dans les grandes agglomérations. Cela a créé un nouveau secteur industriel en Italie et en 
Espagne leaders d'un point de vue européen. 

Les gouvernements ont aussi fait passer plusieurs règlements et lois qui ont encouragé l'installation et 
la vente de pompes à chaleur. 

 

Les diverses réglementations 

Depuis 2010, les gouvernements ont par des lois et réglementations aider à l'augmentation du nombre 
de pompes à chaleur en France. Les principales réglementations qui ont eu un impact sont celles sur 
l'habitat, on peut notamment citer la loi ELAN de 2018 ou à la réglementaire thermique de 2012. 

Grâce à ces dispositifs les systèmes de chauffage électrique (principalement pompe à chaleur) ont été 
favorisés par rapport au système fonctionnant au gaz ou aux d'énergie fossile. La récente 
réglementation énergétique de 2020 continue dans ce sens et va encore plus loin, puisque les 
installations au gaz seront très limitées, et les installations électriques favorisés grâce à l'abaissement 
du coefficient de conversion énergie primaire en énergie finale. Des aides ont aussi été mise en place, 
à la fois par les régions mais aussi par l'État exemple « ma prime renov », ou à travers la prime EDF. 
Malgré quelques oppositions il est fort probable que les pompes à chaleur continuent d'être 
favorisées, d’autant qu'apparaissent des systèmes associant les pompes à chaleur avec des sources 
d'énergie renouvelable locales (panneau solaire, éolienne…). 
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Description de l’entreprise 

Le Groupe Cold & Co 

Cold and Co est une société par actions simplifiée implantée à Marseille (13016). Elle compte 213 
collaborateurs, et a réalisé un chiffre d'affaires de 142 millions d’euros en 2021. C'est une entreprise 
familiale, un point important de son ADN puisque la majorité des actions sont détenues par les 
membres de la famille du fondateur, la famille Tosolini. Le groupe cold and Co a été créé en 2018 afin 
de regrouper dans le même groupe l'ensemble des marques et société en lien avec le groupe CD Sud 
fondé par la famille Tosolini en 1996. Le groupe cherche à se diversifier toujours dans le secteur du 
CVC afin de devenir plus indépendant des fabricants historiques Mitsubishi et Daikin avec qui il garde 
toutefois des liens privilégiés car ils représentent la majorité de leurs ventes. 

D’une agence de vente à Marseille à un groupe spécialiste du CVC avec ses marques  
propres. 

En 1996, Monsieur Tosolini crée la société CD Sud. Une agence de distribution de chauffage, ventilation 
et climatisation. Il devient le distributeur privilégié de Mitsubishi Electric dans les Bouche du Rhône. 
La société va croitre et ouvrir de nouvelles agences dans le sud-est de la France. En 2008, la société qui 
a déjà 11 agences va évoluer, elle signe un nouveau partenariat avec Daikin premier entreprise 
mondiale dans le secteur du CVC et elle crée « ThermImport » une structure pour distribuer ses 
produits dans les grandes enseignes. 
La société va continuer sa croissance, pour atteindre 17 agences en 2016. C’est à cette période que 
commence une nouvelle étape pour CD Sud puis qu’il y a la création de Mazda et C pro, deux marques 
propres de CD Sud respectivement d’unité énergétique d’intérieure, et d’accessoire.  
En 2018 est créé le groupe Cold & Co qui permet d’englober toutes les entités sous une même 
direction. Et à cette même date la création d’une nouvelle marque propre Heiwa France. 
En 2021, CD Sud avait 33 agences et réalisait un chiffre d’affaires de 132 millions (30% par des 
marchés régionaux et 10% national). En 2021 CD Sud a trouvé e nouveaux partenaires comme 
Airzone spécialistes dans le monitorage des pompes à chaleur, et marque de panneaux 
photovoltaïque. 
 

Plus récemment la fusion avec Sonepar 

Le 4 juillet 2022, a eu lieu la fusion entre Cold and Co et 3C Clim une filiale du groupe Sonepar France. 
Cette fusion a donné lieu à CLIM ONE nom du nouveau groupe le but de cette fusion est de devenir : 
«le leader du CVC en France ». 

Cette fusion permet à CD SUD de bénéficier du réseau de distribution et des moyens financiers de 
Sonepar France et au groupe Sonepar de bénéficier de l'expertise et du savoir-faire de CD Sud. En plus, 
3C Clim et Cold & Co sont complémentaires car implantés dans des régions différentes respectivement 
3 clean dans le sud-ouest et Cold & Co plutôt dans le sud-est. Cette fusion va aussi être l'occasion pour 
l'entreprise de se développer sur le marché européen. Grâce à cette fusion les deux groupes 
deviennent les numéros 1 du marché du CVC en France en dépassant leurs concurrents Clim + avec un 
chiffre d'affaires cumulé de 243,5 millions 
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Organisation du groupe Cold & Co 

Le groupe cold and Co deux distributeurs et trois marques comme on peut le voir sur la figure suivante. 
La plupart des entités sont en lien les unes avec les autres puisque les distributeurs vendent les trois 
marques et que les trois marques ont été pensées pour ne pas se faire concurrence et avec des 
caractéristiques propres. 

 

 

Figure : Organisation du Groupe Cold & Co 

Les distributeurs : 

CD Sud : 

CD sud est l'entité historique du groupe, c'est un distributeur de système de chauffage et climatisation 
énergie renouvelable et accessoires auprès des installateurs spécialisés. La distribution se fait à travers 
des agences, en 2022 lors de mon stage il y en avait 33 dans toute la France. Au sein des agences on 
peut trouver des commerciaux et des installateurs agréés CD Sud ce qui permet un particulier d'avoir 
accès à tous les services avec un minimum d'intermédiaire 

Therm Import : 

Terme import et l'autre distributeur du groupe cold and co celui-ci distribue uniquement les marques 
propres du groupe. Ce service est sous la direction de Fabrice Roudot. Son fonctionnement est 
différent puisque son but est de commercialiser les marques c'est pro et ouais et Mazda dans les 
grandes enseignes tel Darty Leroy Merlin… 

Les Marques : 

C pro : 

C'est et la marque d'accessoires de CD Sud, cela comprend à la fois les systèmes de ventilation, dés de 
la tuyauterie mais aussi des boîtiers en option pour les pompes à chaleur comme des télécommandes, 
des boîtiers Wi-Fi... Les accessoires sont développés pour être compatible avec le plus de marques 
possible, pas seulement les marques CD Sud. Pour sa marque d'accessoires CD Sud est sur une stratégie 
dite one stop shopping, c'est-à-dire que l'installateur peut récupérer tous les accessoires dont il a 
besoin au même endroit et en même temps que les unités de pompe à chaleur ou climatisation... pour 
cela, CD Sud distribue via son réseau d'agence et permettent de tout récupérer en un seul point 
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Mazda : 

Mazda est la première marque propre de CD Sud elle a été lancée en 2017. D'abord une marque de 
pompe à chaleur, elle couvre maintenant tout l'univers de la performance énergétique de l'habitat, à 
la fois des panneaux solaires, des radiateurs, et des ballons d'eau chaude. Mazda fait partie des 
marques qui ont été distribués dans les grandes enseignes notamment Leroy Merlin. Elle cible le 
logement individuel, et se veut une marque abordable et peu chère. 

Heiwa : 

C’est la dernière marque propre de CD Sud, créé en 2019 lors de la réorganisation du groupe. Heiwa 
est une marque de PAC air/air, air/eau, d'accessoires de chauffage, et de climatisation. C’est la marque 
dite « premium», elle s'adresse aussi aux particuliers mais propose une gamme de produits de 
meilleure qualité. L'objectif est de faire de Heiwa une marque plus techniqué, des unités plus 
techniques sont développées comme les pompes à chaleur DRV. Avec cette marque, CD Sud cherche 
aussi à voir une image plus écoresponsable, cela passe par des actions comme la compensation des 
émissions de transport, ou la création d'une forêt Heiwa. 

Les Services : 

ManPac : 

ManPac est un service d'aide aux professionnels (installateur, artisan...), les services proposer peut 
être administratif comme comme l'aide à l'obtention de prime ou d'aide de l'État. Un pack organise 
aussi des formations gratuites sur les produits des marques CD Sud, pour faire découvrir et fidéliser les 
professionnels. Il participe aussi au développement du réseau des installateurs certifiés CD Sud. 

 

Organisation humaine 

 

Figure n :Comité de Direction 

Le groupe Cold and Co est organisé selon 9 services avec un directeur pour chaque service. Le tout est 
dirigé par deux directeurs généraux et un président. Malgré les différentes marques et les réseaux de 
distribution, à l'exception d’une partie du comité de direction, tout le monde est salarié de CD Sud. 
Cette organisation participe à avoir beaucoup d'interactions inter-service puisque des personnes de 
service différents vont travailler sur des mêmes projets comme par exemple lors du développement 
d'une marque. 
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Le Groupe Cold & Co dans le marché du CVC 

Le groupe Cold & Co est un acteur récent sur le marché du CVC. D’abord revendeur, le groupe cherche 
à développer ses propres marques tout en gardant son image de spécialiste. 

Il distribue ses marques et celles d'autres constructeurs pour à travers ses deux réseaux de distribution 
CD Sud et Thermimport. Son marché cible est le résidentiel et le petit tertiaire. Elle ne vend 
uniquement pas à des installateurs qui après s’occupe de l’installation et de la mise en service. 

Sa stratégie est de s’insérer sur le marché avec des prix bas et en proposant des aides administratives 
ainsi que de la formation pour les installateurs notamment avec son service ManPAC.  

 

 

Répartition des ventes de CD Sud en 2021 

Pour accélérer son développement, CD Sud a aussi investi sur d'autres moyens. Le premier le 
développement de son site marchand qui permet de passer des commandes à tout moment, le site est 
aussi alimenté par des tutoriels vidéo sur les produits ainsi que par les offres promotionnelles du 
moment. Un autre moyen d'améliorer les ventes est l'amélioration de son service de livraison, pour 
cela CD Sud a investi dans la création d'un entrepôt de logistique qui lui permet d'avoir du stock et de 
proposer des délais de livraison réduits (12 à 72 heures). L'entreprise s'appuie aussi sur son service 
Relation Client et service après-vente, elle assure un suivi après l'installation en cas de problème et 
même les réparations si cela est nécessaire. Mais c'est surtout son réseau de 33 agences réparties pour 
être au plus proche de ses clients qui servent de relais à son développement  
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Carte de l’emplacement des 33 agences CD Sud 

 

Carte des délais de livraison par CD Sud par département 
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Les objectifs de l’entreprise (5#) 

L’entreprise s’est défini cinq objectifs (ou #)pour 2025 : 

# - Maintenir sa croissance, et atteindre un chiffre d’affaires de 400 millions d’euros. 

# - Devenir le leader du marché du CVC en France 

# - Avoir une meilleure répartition de ses ventes 1/3 Accessoires, 1/3 Marques distribuées, 1/3 
Marques propres, ce qui signifie augmenter les ventes des marques propres. Heiwa 11% CA et 20% 
quantité 

# - Avoir des gammes de plus en plus spécialistes et techniques pour s’implanter dans les marchés 
tertiaire et grand tertiaire. 

# - Se développer sur le marché du digitale avec un plan de numérisation.  

 

Heiwa une marque propre haut de gamme  

Heiwa est la dernière marque propre de l'entreprise. 
Dans notre cas CD Sud, a développé sa propre marque ce qui comprend l'image , le marketing et la 
commercialisation. L'exemple le plus connu est Décathlon avec ses marques Quechua, Kalenji, 
Artengo, Tribord, ... CD Sud n'est pas fabricant de pompe à chaleur pour cela il fait appel à une 
entreprise chinoise GREE. C’est-ce qu'on appelle un FOE soit un fabricant d'équipement d'origine. 

Gree 

L’entreprise 

Fondé en 1991, GREE ELECTRIC APPLIANCES INC. OF ZHUHAI est le plus important fabricant de 
climatiseurs au monde. Avec GREE Product, le distributeur officiel en Espagne et en France, il regroupe 
l’intégralité du cycle de vie du produit : R&D, FABRICATION, COMMERCIALISATION et SERVICE. En 
2018, GREE avait un chiffre d’affaire de 26 milliards d’euro et fabriquait 1 climatisateur sur 3 vendu 
dans le monde. 

Gree FEO de Cold & Co 

Qu'est-ce qu'un FEO? 

Dans notre cas GREE est déjà fabricant de climatisation et de pompe à chaleur. CD Sud va choisir parmi 
les modèles déjà fabriqués et développés par l'entreprise GREE ceux qu'elle souhaite acheter. Ensuite 
elle va négocier avec l'usine la modification du produit d'une part les logos, et les emballages, mais 
aussi certaines caractéristiques techniques comme les longueurs de tuyau ou l’ajout de fonctionnalités 
si cela est possible. Gree sera ensuite chargé de la fabrication et de les expédier à CD Sud. Le FEO peut 
aussi fournir des équipements et des pièces détachées nécessaires aux unités achetées par exemple 
pour la maintenance l'installation ou la réparation. Pour HEIWA, cela lui permet d'avoir ses propres 
produits sans phase de développement et sans la construction ou l'achat d'une usine. Ce qui lui évite 
la gestion de main-d'oeuvre. C'est aussi une garantie sur les produits puisque ceci sont déjà sur le 
commerce. Pour l'entreprise Gree, cela permet de s'implanter sur un nouveau marché sans avoir à 
gérer les réseaux de distribution et le marketing 

Mon équipe  

Lors de mon stage j’étais dans le service achat sous la direction d’Hélène BARCELO. Et mon manager 
était Vincent JACQUELIN. 
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Figure : Organigramme Cold & Co (source : Portail RH, CD Sud) 

Organisation du service achat 

La responsable des achats fixe les objectifs aux category manager, elle est chargée également d’établir 
et de piloter les grandes orientations annuelles des achats, et elle est un lien avec la direction générale 
et les autre services. 

Le responsable technique machine vient en support de la responsable achats, car il détient toutes les 
informations techniques des différents produits. Il peut alors aider à la prise de décision et expliquer 
pourquoi on peut ou on ne peut pas commercialiser certains produits. Il a également une bonne 
connaissance des besoins de nos clients.  

Chacun des 3 category manager est chargé du pilotage d’une ou de plusieurs gammes de produits et 
doit gérer son panel fournisseurs en fonction de ses stocks et des demandes du service Commercial. 
On peut diviser le service en pôles regroupant des produits en univers cohérents. Le pôle achat 
équipement composé de Jaojao, Valérie, Fang et Diane, le pôle achat des machines avec Arnold et à sa 
charge un apprenti Louis. Et le pôle achat de développement des marques avec Vincent Jacquelin 
Christophe Simon et moi-même. Le service était principalement en relation avec le service 
importation, le service commercial et le service marketing. Ces trois services étaient situés dans le 
même open space ce qui facilite les échanges. 

Vincent Jacquelin est chargé de l’achat des unités pour les marques Heiwa et Mazda, mais il travaille 
aussi sur le développement de la marque Heiwa avec Franck BAUVARLET. Je n'ai pas travaillé sur la 
partie achat des unités puisque cela relève plus du commerce que de l'ingénierie. Toutefois, j'ai 
travaillé sur la partie technique des unités et sur les questions de logiciel ainsi que sur la réalisation du 
nouveau catalogue spécifiquement sur la nouvelle gamme DRV Heiwa. 
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Mon environnement de Travail 

 

Figure : Environnement de travail et disposition 

Je disposais d’un bureau au sein du service achat au siège de l’entreprise. Mon bureau était situé dans 
le service achat. Comme vous pouvez le voir sur la figure n?, je me trouvais sur un îlot de 4 personnes 
avec Hélène BARSELO directrice du service achat à ma droite, Christophe SIMON Alternant en face et 
Vincent JACQUELIN mon manageur en face à droite.  

Cette disposition était très pratique car elle permettait de communiquer facilement. 
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Les travaux effectués et les apports du stage 

Ma mission au sein du service achat s’est inscrite dans le cadre du projet de développement d’une 
nouvelle marque propre, la marche « HEIWA ». Je suis intervenu dans la nouvelle étape du projet, qui 
consiste à faire de HEIWA une marque de spécialiste haut de gamme. A cet effet, l’entreprise souhaite 
proposer des produits Débit de Réfrigérant Variable (DRV) . 

Le DRV 

Le DRV est une technologie de pompe à chaleur. La particularité de cette technologie se situe dans le 
fait que le détendeur se trouve dans les unités intérieures et non dans l'unité extérieure comme sur 
les unités classiques.  

C'est un produit haut de gamme et technique pour les grosses infrastructures tertiaires, les habitats 
collectifs, ou encore l’habitat individuel de grande surface. L'avantage de ce système est qu'il permet 
différents réglages des unités intérieures. Certains modèles proposent même la récupération de 
chaleur et le fonctionnement en chaud et en froid simultanément. 

 

Missions principales : 

La mission principale qui s’est déroulée tout le long du stage était de travailler sur des logiciels supports 
: un logiciel de dimensionnement et un logiciel de maintenance, mis en service  pour le DRV.  

Logiciel de dimensionnement (piping) 

Dans le cadre de l'achat d'unités DRV par CD Sud à l'entreprise GREE, cette dernière a transféré son 
logiciel de dimensionnement des systèmes DRV à CD Sud. Ce type de logiciel est également nommé  
logiciel de piping car il permet de dimensionner tout le réseau frigorifique (longueur des tuyaux, 
largeur, liaison…). 

Ma mission s’est alors déroulée en 3 phases :  

- tester le logiciel,  
- réaliser un guide d'utilisation  
- faire la transition du logiciel du modèle Gree vers le modèle Heiwa. 

Dans un premier temps, j'ai testé le logiciel dans une version anglaise. Le but était non seulement de 
se familiariser, mais également de rechercher et pointer les possibles bugs ou incohérences. J'ai ainsi 
réalisé plusieurs « piping » fictifs, afin de connaître toutes les fonctionnalités et de maîtriser le logiciel. 
Pour respecter les délais de ma mission (3 mois) et l’ensemble des tâches,  j'ai réalisé simultanément  
la traduction du logiciel et le guide d'utilisation. 

Le logiciel étant un support d'aide à la commercialisation, j'ai réalisé un diagnostic des points forts et 
points faibles du logiciel. Pour cela, au-delà des tests réalisés, j’ai également interrogé les différents 
utilisateurs au sein de mon services et de la société qui avaient pu utiliser ce type de logiciels. Ainsi, 
j’ai recherché et mis à profit le retour d’expérience des utilisateurs de logiciels de piping au sein 
d’entreprises du même secteur. 

Concernant le guide d'utilisation (cf : Guide d’utilisation « Heiwa Dimensionnement DRV », en annexe), 
je l'ai réalisé sur Publisher (suite office 365). Pour cela, j'ai d'abord construit une première version d’un 
guide de la version Gree en anglais. Sur cette première version, et J'ai pris le part de me fixer comme 
contrainte que chaque étape d’utilisation puisse être décrite sur une double page et d’orienter le guide 
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pour qu’il soit à caractère informatif. Une fois cette première version élaborée, je l'ai présenté à mon 
tuteur de stage ainsi qu’à Franck BAUVARET. Ils m’ont préconisé d’élaborer une deuxième version avec 
un objectif de la rendre plus abordable pour tous. En effet, il leur est apparu nécessaire de détailler 
davantage chaque étape et de rendre le guide  plus instructif. De ce fait, j’ai élaboré une version plus 
complète et directive.  

 

 

La traduction du logiciel  s’est effectuée sur toute la durée de mon stage. Les modifications étaient 
réalisées par l’équipe de développeurs de Gree, selon les instructions que je leur donnais. La traduction 
de l'anglais vers le français a été déléguée à une entreprise spécialisée de traduction. Pour 
accompagner cette prestation sur le volet technique, je m’occupais de la relecture notamment sur les 
termes techniques et le vocabulaire propre à la marque (référence, non des modèles...). De plus, lors 
des premières versions, j’ai repris une partie de la traduction car certains mots n’étaient pas adaptés 
au format du logiciel. Dans ce cadre , tous les échanges se faisaient par mail, mon interlocutrice était 
Brooklyn Hui (Adjointe à la responsable de la zone Europe), qui transmettait ensuite les instructions à 
l'équipe chargée de la modification du logiciel. Cette mission a été bien avancée mais n’a pu aboutir 
sur la durée du stage, car pour des raisons personnelles,  Brooklyn n’a pu être présente pendant 4 
semaines (en juin), ce qui a totalement arrêté le développement de la version Heiwa du logiciel. 
Cependant, la dernière version était suffisamment avancée pour que je puisse réaliser le guide en 
version française. 

Les modifications sur le logiciel et ordre graphique exemple logo images, mais aussi des modifications 
sur certains liens ou sur des fonctionnalités du logiciel comme la sélection de certaines unités option. 

 

J'ai enfin eu l’opportunité de présenter le logiciel. La première présentation a été réalisée auprès des 
commerciaux, en tant que futurs utilisateurs. La deuxième présentation a été réalisée lors de la réunion 
de lancement et de développement de la gamme DRV et roi en France. Cette  présentation était 
organisée en deux parties. La première partie présentait le logiciel et ses fonctionnalités, ses atouts de 
ses défauts, et les conditions d’utilisation. La deuxième partie consistait à réaliser une  démonstration 
sur un cas fictif.  

 

Logiciel de debbuging 

L'entreprise GREE nous a également fourni un logiciel de « debugging ». Grâce à un boîtier, ce logiciel 
permettait une analyse de site d'un système DRV, sa mise en service, et la maintenance associée. 

Ma mission dans ce cadre était d'analyser le logiciel, et de construire un guide. 

Une contrainte forte du fonctionnement du logiciel est la nécessité de raccorder l’ordinateur au  boîtier 
d’un système DRV Gree. Pour l’utiliser, je devais donc me rapprocher systématiquement d’un membre 
du service SAV afin de raccorder mon ordinateur sur une unité de leurs bureaux. Cela a une fois causé 
un problème au niveau de la climatisation des bureaux. 

La réalisation du guide ne fut pas en soit une tâche complexe du fait que j’avais déjà dans les missions 
précédemment expliquées réalisé un guide. Les difficultés d’accès au logiciel ont par contre nécessité 
une organisation complémentaire car pour mener à bien mes missions et réaliser le guide dans le 
temps imparti, j’ai dû anticiper les visuels dont j'avais besoin pour être le plus efficace possible lors des 
sessions d’utilisation. 

La pompe à chaleur DRV installée dans le bureau a eu des problèmes de fonctionnement au moment 
de mon stage. Cela a permis de tester le logiciel en condition réelle et ainsi de me donner l’ensemble 
des éléments nécessaires à la bonne réalisation de ma tâche. 
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Pour cette mission j’ai beaucoup collaboré avec l’équipe SAV, à la fois pour l’utilisation du logiciel, et 
pour la réparation du système. Je me suis aussi appuyé sur l’expérience de certains des membres de 
l’équipe dans la mise en service et la maintenance de la gamme DRV. Ces échanges basés sur 
l’expérience du personnel technique m'ont permis d’analyser  au mieux le logiciel afin de vérifier qu’il 
correspondait  aux besoins réels. Cela m’a également permis d’identifier les potentiels axes 
d'amélioration.  

 

Missions secondaires : 

Benchmarking 

Une de mes premières missions a été de réaliser un benchmark de la gamme de DRV. L’étude avait 
pour objectif de comparer chaque groupe extérieurs à ceux de la concurrence selon une puissance 
équivalente. 

La première étape était de récupérer les informations techniques de la gamme de produits sur chaque 
unité pour les puissances suivantes :  12kW, 14kW, 16kW, 22,4kW, 28kW, 12,1kW et 14,1 kW. 

Les informations provenaient de l’usine de fabrication de l’entreprise Gree. Il s’est avéré que la 
compilation des données a été plus compliquée car les 3 sources de données dont je disposais ne 
recoupaient pas les informations et les données étaient différentes. Ces 3 sources étaient les 
informations transmises par l’usine, les catalogues Gree et les fiches produits disponibles sur le site 
internet de Gree. 

Dans un second temps j’ai recherché les informations de fonctionnement et de performance dans les 
entreprises concurrentes.  

Pour cela,  je me suis appuyé sur les catalogues et sites internet des différentes entreprises. La 
difficulté de cette tâche n’est pas tant de récolter les données, qui sont mises à disposition par les 
entreprises, que de réellement comparer les données entre elles car les mesures sont différentes. Par 
exemple, le bruit de l’unité peut être donné en intensité ou en puissance, les conditions de mesures 
n’étant pas identiques pour fournir les données non plus. 

J’ai ensuite classé et trié ces données dans un tableau Excel. Pour en simplifier la lecture, j’ai effectué 
les mises en forme nécessaires afin de rendre le résultat du benchmark accessible simplement. 

Pour compléter le benchmark, j’ai créé des indices selon 5 critères regroupant plusieurs données. Les 
indices de chaque produit étaient calculés par rapport aux mêmes indices du produit Heiwa qui avaient 
comme valeur 1. J’ai ensuite présenté les indices sous forme de graphiques araignées regroupant les 
unités des différentes marques avec des puissances équivalentes (voir annexe). Cela permettait  de 
situer les produits Heiwa visuellement et rapidement par rapport aux produits directement en 
concurrence. 

Cette mission m’a notamment apporté deux éléments d’intérêt. Cela m’a permis de me familiariser 
avec la technologie du DRV, de maîtriser la technique de la pompe à chaleur,  et de comprendre le 
secteur de la pompe à chaleur, le marché, ses principaux acteurs. Mais cela m’a également permis de 
comprendre que le marketing pouvait être trompeur, car il était possible, en sélectionnant les données 
publiées, en construisant des indices calculés de différentes manières, d’induire une compréhension 
des différents produits biaisée. 

Etat de l’art : 

Une autre mission qui m’a été confiée était de faire une analyse des documents et réglementations. 
j’ai ainsi pris connaissance de la Réglementation énergétique 2020 (RE 2020), du Diagnostic de 
performance énergétique. J’ai également pu réaliser des interviews dans le cadre du forum Interclimat 
et du mois du bâtiment. 
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Règlementation Energétique 2020 (RE2020) 
Avant le stage, nous avions pu avoir une présentation en cours des réglementations sur le bâtiment. 
Dans le cadre du stage, j’ai eu l’occasion d’étudier la RE 2020 plus spécifiquement. En effet, j’ai eu 
l’occasion d’approfondir plus particulièrement la partie du règlement sur les consommations 
énergétiques, le calcul des indicateurs et les potentiels de changement anticipé par les organismes. 

Le résumé de la RE 2020 fut plutôt simple car la documentation était accessible en ligne. En effet, 
plusieurs organismes y expliquent les grandes lignes de cette nouvelle réglementation. 

Dans l’ensemble des éléments dont j’ai pu prendre connaissance, il semble qu’il y ait un consensus sur 
le fait que les pompes à chaleur puissent être un mode de chauffage favorisé. J'ai ensuite  concentré 
mes recherches sur les calculs des indices, base de cette nouvelle réglementation. J’ai également 
approfondi le calcul du cycle de vie et ai pu trouver quelques préconisations. De ce fait au regard des 
informations des produits de référence identifiés dans la base INIES, les produits de l’entreprises 
étaient plus intéressant que ces calculs de base. Il est donc opportun, malgré les couts de dépot des 
fiches INIES, de proposer un produit référencé, et ainsi favoriser le volet administratif du produit par 
des coefficients de performance plus bas. 

DPE 2021 
J'ai aussi fait un état de l'art sur le diagnostic de performance énergétique et les changements qui ont 
été apportés en 2021. Comme pour la RE 2020 j'ai fait un résumé et cherché des préconisations. 
Toutefois je me suis vite aperçu qu'il y aurait davantage d’impacts sur le secteur du CVC, et donc de 
l'entreprise. Les changements étant surtout centrés sur la rénovation et l'isolation des bâtiments 
anciens. J’ai donc pas approfondi ces recherches. 

 

Conférence Interclimat / mois du batiment 
A un stade avancé du mon stage, j'ai réalisé un état de l'art des podcasts qui avaient été réalisés dans 
le cadre du salon Interclimat, qui regroupe les acteurs de la filière génie climatique, et le mois du 
bâtiment. Au total il y avait huit podcasts en lien avec le bâtiment, dont un ayant pour thème principal 
les innovations et les nouvelles réglementations. Sur les 8 podcasts,  deux concernaient les centres 
d’intérêts prioritaires de l’entreprise. 

Le premier de ces podcasts concernait la ventilation, et faisait un état des lieux des systèmes en France. 
C'est un secteur sur lequel CD Sud est présent. L’état des lieux des systèmes de la ventilation en France 
est plutôt mauvais, mais il semble qu’il n'existe pas réellement de projet ambitieux pour y remédier. 

Le deuxième podcast concernait la nouvelle réglementation européenne sur les gaz réfrigérants. Le 
podcast faisait principalement une présentation générale du sujet, j'ai donc dû faire des recherches 
supplémentaires. Cette nouvelle réglementation n’est pas encore aboutie, il est ainsi difficile d'être 
précis, mais j’ai néanmoins pu établir,  à partir des dernières propositions en cours, les enjeux pour 
l'entreprise et les possibles restrictions sur le secteur et sur les unités concernées. 

 

Modélisation de courbe 

On m'a demandé de modéliser les courbes de puissance des compresseurs de certaines unités. Pour 
cela je les ai réalisées sur Excel grâce au langage VBA. Cela m'a permis d'apprendre un nouveau langage 
que je ne maîtrisais pas. Pour me former je me suis aidé des nombreux tutoriels disponibles en ligne. 
Ce fut relativement simple car je possédais déjà des bases en Python. Au final, réaliser les courbes en 
VBA m'a pris plus de temps que de définir des points manuellement, mais j'ai obtenu un résultat 
beaucoup plus propre, et la possibilité de modéliser beaucoup plus rapidement. 

Les courbes ont été utilisées pour le catalogue et la description des compresseurs. 
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Catalogue 

Pendant mon stage la création du catalogue Heiwa 2022-2023 était en cours, j'ai donc participé à la 
création de la nouvelle partie dédiée à la gamme DRV. Mon apport était focalisé sur les logiciels 
supports, ainsi que sur certains points techniques comme les caractéristiques d'un moteur ou un type 
de refroidissement. Pour le catalogue il fallait communiquer les textes, les schémas des visuels, les 
captures d'écran des logiciels que l'on souhaitait. La mise en page et la réalisation des visuels de toute 
la partie graphique étaient ensuite confiées à un designer. 

Autres missions 

Lors de mon stage j'ai aussi fait d'autres petites missions, généralement le délai de ses missions était 
entre un jour et une semaine, et je devais les réaliser en plus de mon travail sur les logiciels. Parmi ces 
missions il y a eu plusieurs tests de matériel, la réalisation de fiche produits, etc. 
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Les apports du stage et les problématiques rencontrées 

Pendant mon stage, j’ai eu des missions très variées, durant lesquelles j’ai rencontré des situations qui 
m’ont appris à la fois sur le plan technique et des connaissances ainsi que sur le relationnel et les 
méthodes de travail dans une entreprise privée du secteur concurrentiel. 

Echange avec la Chine  

Pendant les trois mois chez CD Sud j'ai changé quotidiennement avec l'usine GREE en Chine. 

Ces échanges concernent principalement mon organisation, il y avait 6 heures de décalage horaire, ce 
qui demande de l'anticipation puisqu'il y a toujours une journée avant d'avoir une réponse. Cela peut 
entraîner une grande perte de temps si une question n'est pas comprise par exemple. Je priorise donc 
le travail qui avait un lien avec un correspondant chinois. J'ai aussi fait face aux différences culturelles 
au travail. Par exemple un système très hiérarchiser, ou la politesse de ne pas répondre négativement 
qu'il m'est arrivé au début de mal interprété comme du désintérêt ou la volonté de ne pas faire. 

Et pendant les 4 dernières semaines de juin, ma correspondante avec l’entreprise Gree, Sophie Wang 
a eu problème personnel de et pas de remplacement sur son poste ou sur ses activités. Et sa supérieure 

Brooklyn Hui avec qui j’échangeais aussi était en déplacement en Europe de 1er juin au 8 septembre 
donc indisponible. Cela a beaucoup ralentit ma mission et je n’ai pas réussi à trouver de solutions.  

Les conflits, Problème lors d’un test 

Une fois, un test sur une unité de climatisation a été suivi d'un problème de dysfonctionnement cela a 
créé des tensions, et des conflits avec le service de gestion des bâtiments qui n'avait pas été mis au 
courant. Au final, cela a permis de trouver qu'un élément avait été oublié lors de l'installation.  
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Conclusion : 

• Ce stage chez Cold & Co fut très enrichissant, j’ai appris sur du technique,  le fonctionnement 
des pompes à chaleurs et le secteur du CVC (chauffage Ventilation Climatisation). J’ai aussi découvert 
un environnement de travail multidisciplinaire: être dans une PME, travailler avec des personnes de 
l’autre côté du globe et la vente en B to B.  

• Mes missions principales était la réalisation de guides d’utilisation et la traduction d’un 
logiciel de dimensionnement et d’un logiciel de maintenance et de mise en service. Mais j’ai aussi 
réalisé plusieurs missions annexes comme modéliser des courbes, procéder à des tests ou aider à la 
conception d’un catalogue.  

• Cette période en entreprise, m’a permis d’évoluer pour être plus à l’aise avec les personnes 
avec qui je travaille.  Je me suis senti plus actif et plus entreprenant.  

• Au final ce stage s'inscrit dans mon projet professionnel de travailler dans les énergies dans 
le secteur du bâtiment et il est en lien avec mon projet d’étude de faire un double diplôme au 
Québec en efficacité énergétique et énergies renouvelables. 
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Annexe : 

 

 

Fonctionnement d’une pompe à chaleur réversible. 
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Travaux réalisés lors du stage : 

Guide d’utilisation du logiciel de Dimensionnement réalisé lors du stage :
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Guide d’utilisation du logiciel de mise en service et de maintenance :
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Etoile comparatif des unités réaliser lors du Benchmarking : 
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Fiche produit d’une Unité extérieure de pompe à chaleur DRV :
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