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Consignes générales : les calculs nécessaires pour répondre aux questions devront 
être intégralement portés sur la copie. 
NB : Bien qu’inspirées d’un cas réel, pour des raisons de simplification et de 
confidentialité, les données chiffrées ainsi que les mises en situation sont fictives. 

Contexte et problématique professionnels 
 

Une société jeune et dynamique, mais avec plus de soixante-quinze ans 
d’expérience 
Créée en 1947 à Sancey-le-Grand (25), cette entreprise familiale est spécialisée en 
équipements : chauffage, climatisation, photovoltaïque, sanitaire, pompe à chaleur et 
carrelage. L’entreprise propose en outre des services, que ce soit pour les professionnels 
ou les particuliers : la livraison sur chantier avec un site internet dédié, l’accompagnement 

et la conception de salles de bain, la mise en place d’un drive1 pour faciliter le retrait des 
commandes et un réseau de professionnels à disposition : le Club VF Pro. 
Plus de 2 000 professionnels font confiance à VF Confort pour sa réputation technique. Le 
service optimum, la qualité, l'expertise ou encore les relations de proximité sont des critères 
constants de VF. 

Avec dix points de vente dans la région 
Bourgogne Franche-Comté, le sud de 
l’Alsace et la Côte d’Or, 33 000 articles en 
stock et 300 fournisseurs, VF Confort est 
l’un des leaders régionaux dans la 
distribution d’équipements de salle de 
bains & chauffage. 

La région Bourgogne Franche-Comté offre 
un potentiel en termes de rénovation de 

parc immobilier consécutive à l’interdiction d’installation de chaudières au fioul neuves. Pour 
répondre à cette demande régionale, monsieur Arnoux, directeur général souhaite mobiliser 
son équipe commerciale autour de deux axes : 

- dynamiser le segment des pompes à chaleur air/eau ; 

- animer le réseau et notamment les artisans chauffagistes. 

Votre place dans l’entreprise 
Vous êtes technico-commercial ou technico-commerciale rattaché/rattachée à l’agence VF 
Confort de Besançon (25). Monsieur Arnoux souhaite vous associer à la mise en place de 
cette nouvelle orientation stratégique. Pour cela, il vous confie deux missions : 

- analyser la performance commerciale de son équipe et organiser le 
recrutement du nouveau ou de la nouvelle technico-commerciale, 

- animer le réseau. 

 

1 Drive : Service permettant de retirer une commande tout en restant à bord de son véhicule. 

Société VF CONFORT 
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Le décret d’application interdisant l’installation de chaudières au fioul est en vigueur depuis 
près de trois ans. Monsieur Arnoux souhaite évaluer l’évolution des ventes de PAC2 air/eau 
et ainsi se projeter sur le management de son équipe (définition des objectifs et recrutement) 
pour 2025. 

 

 

 

 
Le développement du réseau passe d’abord par une bonne connaissance des clients et de 
leurs interactions avec VF Confort. La digitalisation de la relation se généralise et impose à 
VF Confort d’intensifier son usage tant à l’interne qu’à l’externe. 

 

 
Pour aider les artisans chauffagistes à développer leur activité, il semble intéressant de faire 
un point sur les solutions techniques de chauffage et d’ECS3 apportées par les fabricants. 
Le thème retenu, pour une matinée technique, est orienté vers les différentes installations 
en neuf et rénovation pour le chauffage et l’ECS intégrant une pompe à chaleur air/eau. 

 

 
Pour accompagner les technico-commerciaux du réseau régional dans leur démarche 
commerciale sur les PAC auprès des artisans chauffagistes, une mise à niveau sur les 
installations Chauffage-ECS utilisant une PAC est envisagée. Pour cette formation, la 
direction régionale envisage l’envoi d’un questionnaire à l’équipe commerciale des 10 
agences pour anticiper leurs besoins en formation. 

 

 
 

 

2 PAC : Pompe à chaleur 
3 ECS : Eau chaude sanitaire 

Première mission : analyser la performance commerciale et organiser le 

recrutement du nouveau ou de la nouvelle technico-commercial(e) 

1.1. Évaluer les performances individuelles des trois technico-commerciaux de 
l’agence de Besançon sur le segment des pompes à chaleur air/eau. Commenter 
les résultats. 

1.2. À partir du chiffre d’affaires prévisionnel 2025 de l’agence de Besançon sur la 
gamme des PAC air/eau, définir les objectifs individuels de l’équipe 
commerciale. 

1.3. Comparer et choisir le réseau social le mieux adapté pour la recherche du 

candidat ou de la candidate. Concevoir le post. 

Deuxième mission : animer le réseau 

2.1. Définir les profils types de clientèle de VF Confort sur la gamme PAC air/eau et 
identifier les parcours clients associés. 

2.2. Présenter les intérêts pour VF Confort d’une part, et ses partenaires artisans 
chauffagistes d’autre part, de participer au dispositif BATIGITAL.  

       Proposer des actions physiques et digitales complémentaires d’animation du   

réseau. 

2.3. Présenter les modalités d’organisation et les éléments à aborder pour 

accompagner notre réseau d’artisans chauffagistes lors de cette demi-journée. 

2.4. Identifier les thèmes à aborder dans cette enquête. 
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Nous proposons une organisation unique pour être au plus proche de nos partenaires et de 
nos clients, autour de deux spécificités : 

 
 des comptoirs libres-services sur tous nos points de vente, ce qui en fait 10 : Belfort, 

Besançon, Lons-le-Saunier, Pontarlier, Dole, Vesoul, Dijon Mulhouse, Montbéliard, et 
Saint-Claude ; 

 des salles d’exposition en salle de bain et chauffage sur 5 de nos points de vente dans 
les villes de : Besançon, Belfort, Pontarlier, Lons-le-Saunier et Dole. 

 
Statut : commerce de gros (commerce interentreprises) de fournitures pour la plomberie et 
le chauffage (4674B) 

 

L’organisation commerciale du réseau VF Confort 

Chacun des dix points de vente du réseau compte deux technico-commerciaux (itinérants 
ou sédentaires). L’agence de Besançon, plus importante, en compte trois appuyés au siège 
de Besançon par une équipe d’administration des ventes (ADV). 

 

Des partenariats pour la réussite 

VF Confort est membre du 1er réseau d'experts salle de 
bains « au fil du bain ». Avec plus de 90 salles 
d'expositions en France regroupant les meilleurs 
spécialistes en matière de projets de salle de bains, faire 
appel au réseau « au fil du bain », c'est profiter des 
dernières tendances, des meilleurs conseils et d'une 
expertise d'un véritable professionnel. 

 

 

Nos services 

Nos services sont à votre disposition pour vous aider au mieux dans votre expérience client. 

 

Nos services de livraisons pour vous aider 

Nous faisons face à toute sorte de situations d’urgence. Nous mettons tout en œuvre pour 
intervenir dans la demi-heure qui suit votre demande de dépannage. 



Annexe 1 - Le groupe VF Confort (suite) 
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Bénéficier de conseils d'expert 

L’expertise de nos collaborateurs à votre service ! 
 

Des intervenants professionnels capables de vous orienter au mieux 
dans vos projets. 

 
10 000 professionnels font confiance au réseau de points de vente Bleu 
Rouge, pourquoi pas vous ? Le réseau Bleu Rouge c'est 115 
distributeurs indépendants répartis en France, spécialistes en chauffage 
et en salle de bains, qui vous assurent compétence et proximité.  C'est 
pourquoi nous en faisons partie. 

 

Profiter de notre service de livraison sur place ! 

Programmez la réception de vos commandes et venez les retirer facilement en magasin, ou 
sur la zone de chalandise que vous avez choisie. C’est un gain de temps et d’efficacité. 

 

Un service après-vente de qualité 

Accueil du client et assistance après-vente sont les maîtres-mots de l’entreprise. Être 
efficaces, proches de nos clients, nous oblige à avoir le souci de notre gestion. VF 
Confort aujourd’hui, c’est plus de 110 personnes présentes à travers 10 points de vente, 
c’est avant tout une équipe qui vous présente ce projet et qui est à votre écoute. C’est 
pourquoi notre service après-vente est aussi important et nous tient tant à cœur, car 
entretenir une relation de confiance avec nos clients, nous assurer de leur satisfaction sont 
primordiales dans nos métiers. 

 

Des formations pour nos clients professionnels 

Parce que nous ne sommes pas un magasin comme les autres, nous avons mis en place 
un autre service que ceux vus plus haut, et qui saura être bénéfique pour vous : les 
formations VF. 

En effet, nous avons fait le choix de former nos clients à nos produits quand cela est utile. 
Cela leur apporte toutes les compétences techniques dont ils peuvent avoir besoin pour 
poser, utiliser ou mettre en route nos produits. 

Nous formons aussi en interne (dans notre centre de formation de Besançon) nos 
techniciens d'assistance technique et nos technico-commerciaux qui seront là en support si 
nos clients professionnels rencontrent des difficultés avec nos produits. 

 
 

Source : Informations fournies par l’entreprise 
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L’agence de Besançon (2021  2024) 

Activités par 
segment de 

produit 

Chiffre 
d’affaires 

2024 (en €) 

Chiffre 
d’affaires 

2023 (en €) 

Chiffre 
d’affaires 

2022 (en €) 

Chiffre 
d’affaires 

2021 (en €) 

Chauffage (hors PAC) 7 450 310 7 421 705 6 945 606 6 970 502 

PAC* air/air 2 459 302 2 812 032 2 328 560 2 257 607 

PAC* air/eau 1 856 300 1 534 528 1 204 345 1 108 402 

Photovoltaïque 940 328 932 450 867 459 856 345 

Électricité 1 456 349 1 543 320 1 343 544 1 245 675 

Sanitaire 3 546 810 3 328 127 3 123 400 3 198 657 

Carrelage 727 892 562 341 550 491 545 654 

Total 18 437 291 18 134 503 16 363 405 16 182 842 

*PAC = Pompes à Chaleur 

Source : Données de l’entreprise modifiées pour des raisons de confidentialité 
 

 

 

Eléments Claire Jean Mehdi 

  
 

Recrutée en 2016 
Formation : BTS 
technique dans le 

domaine du 
chauffage 

 
 

Recruté en 2001 
Formation : Bac 
professionnel 

technique 

 
 

Recruté en 2022 
Formation : BTS 

technico-commercial 

CA annuel PAC air/eau 
2023 

613 055 566 200 355 273 

CA annuel PAC air/eau 
2024 

702 300 554 125 599 875 

Objectif PAC air/eau 
2024 

680 000 580 000 500 000 

 

Nombre de devis PAC 
air/eau 2023 

52 38 41 

Nombre de devis PAC 
air/eau 2024 

58 41 57 

 

Nombre de commandes 
PAC air/eau 2023 

38 33 25 

Nombre de commandes 
PAC air/eau 2024 

44 32 34 

 
Source : Les auteurs 

Annexe 3 - Résultats annuels des trois technico-commerciaux de l’agence de 

Besançon sur le segment des pompes à chaleur air/eau 
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Source : Les auteurs 
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Quels sont les canaux de recrutement utilisés par les recruteurs ? 

Les canaux de recrutement privilégiés dans certains secteurs d’activité sont autant de 

bonnes indications pour cibler au mieux les candidatures. 

 
LE DIGITAL : LA VOIE N°1 DU RECRUTEMENT 

Où les recruteurs vont-ils chasser leurs futurs collaborateurs en priorité ? 

Les nouvelles technologies ont transformé la société… et le marché de l’emploi. Entre les 

sites spécialisés, les candidatures par e-mail ou les réseaux sociaux professionnels, internet 

représente le 1er endroit où candidats et recruteurs prennent contact. 

 
Source : www.francetravail.fr - consulté le 20 juin 2024. 

 
Utiliser les réseaux sociaux pour diffuser votre annonce en externe 

Vous avez publié vos annonces sur les sites d’emplois et n’avez pas eu le retour escompté ? 

Utilisez les réseaux sociaux pour les rendre encore plus visible ! 

 

 
En recrutement, plusieurs réseaux sociaux sont disponibles : 

 

 LinkedIn : ce réseau social 100 % orienté professionnel vous permettra à la fois de 

diffuser vos annonces de recrutement mais aussi d’entrer en contact avec des 

candidats potentiels. Vous pourrez y trouver une multitude de profils qui pourraient 

correspondre à vos annonces. LinkedIn est le réseau social numéro 1 en 

recrutement, il est donc incontournable que vous ayez un profil sur ce réseau.
 

https://www.francetravail.fr/candidat/5-astuces-pour-ecrire-un-e-mail-de-motivation-percutant-%40/article.jspz?id=249713
https://www.francetravail.fr/actualites/les-reseaux-sociaux-professionnels-%40/article.jspz?id=60708
http://www.francetravail.fr/


Annexe 5 - Choix d’un support de diffusion d’annonce de recrutement (suite) 
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 Facebook : depuis quelques temps, Facebook a lancé une nouvelle fonctionnalité « offre 

d’emploi » parmi tous ces services. Vous pouvez donc publier vos annonces de recrutement 

directement sur Facebook. Vous pouvez également vous servir de la fonctionnalité « 

groupe » de Facebook pour publier vos annonces.

 

 

 
 Instagram : si vous avez un compte Instagram pour votre entreprise, utilisez vos storys 

et vos posts pour parler de vos recrutements. En story, prenez une minute pour vous 

filmer et décrire le poste à pourvoir et le profil recherché.

 

 
Quand une société n’a pas beaucoup d’abonnés sur son réseau social, elle devra se 
concentrer exclusivement sur LinkedIn car il est facile de se créer une communauté sur 
LinkedIn. […] 

 
 
 

Sources : www.culture-rh.com et réseaux sociaux de l’entreprise, consultés le 20 juin 2024 

http://www.culture-rh.com/


Annexe 5 - Choix d’un support de diffusion d’annonce de recrutement (fin) 
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Améliorez vos offres d’emploi grâce aux données 

 
Rédiger une offre d’emploi qui attire l’attention des meilleurs candidats n’est pas simple. 
Nous avons analysé les interactions de millions de professionnels en recherche d’emploi 
avec les offres publiées sur LinkedIn afin de vous proposer sept conseils vraiment efficaces. 

 
CONSEIL nº 1 

Faites court : les offres d’emploi plus courtes attirent plus de candidats. 

De nombreuses personnes consultent les offres d’emploi depuis leur 
téléphone. Cela explique peut-être pourquoi les candidats postulent 17,8 % 
plus aux offres d’emploi de moins de 150 mots qu’à celles de 450 à 600 mots. 

CONSEIL nº 2 

Ne soyez pas trop familier. 

Les candidats à l’étude étaient 2 à 4 fois moins susceptibles 
de postuler lorsque la description du poste était très 
informelle. Un style oral peut donner l’impression que vous 
n’êtes pas professionnel. Soyez donc chaleureux, mais sans 
tomber dans l’excès. 

CONSEIL nº 3 
Donnez aux candidats les informations qu’ils attendent : n’oubliez 
pas de donner aux candidats les informations essentielles. 

Les candidats ne passeront peut-être que quelques secondes à lire 
votre description de poste, alors allez à l’essentiel. La rémunération 
et les qualifications requises ont été régulièrement citées comme les 
informations les plus utiles dans une description de poste. 

CONSEIL nº 4 
Ne passez pas trop de temps à vanter les mérites de votre 
entreprise : donnez des informations relatives à votre entreprise sur votre site web, 
pas dans votre description de poste. 

Les candidats s’intéressent à votre entreprise, mais ce n’est pas ce qu’ils attendent d’une 
description de poste. Les informations sur l’entreprise, sa culture et sa mission ont été 
jugées moins importantes ici. […] 

[…] 

CONSEIL nº 7 

Employez un langage neutre pour encourager la mixité : prêtez attention aux termes 
utilisés dans votre description de poste. 

Les hommes ont postulé 13 % plus souvent que les femmes après avoir consulté 
une offre. Les descriptions de poste utilisant des qualificatifs perçus comme plutôt 
masculins peuvent décourager des candidates qualifiées, alors que l’utilisation d’un 
langage neutre favorise une meilleure mixité hommes-femmes parmi les candidats. 

Source : https://business.linkedin.com, consulté le 7 novembre 2024 
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Fiche de poste : Attaché(e) technico-commercial(e) itinérant(e) (H/F) en CDI 

Entreprise : VF CONFORT 

Localisation : Poste itinérant rattaché à l’agence de Besançon 

Mission : Vous serez responsable du développement des ventes et de la fidélisation de la 
clientèle dans le domaine du négoce professionnel en chauffage, sanitaire, climatisation, 
pompe à chaleur, ventilation et traitement de l'air. Vous aurez plus particulièrement en 
charge le segment des PAC air/eau. 

Responsabilités : 
1.  Gestion du portefeuille client : 

 développer et entretenir des relations solides avec les clients existants
 prospecter de nouveaux clients dans votre secteur géographique assigné

2.  Conseil technique : 

 fournir des conseils techniques adaptés aux besoins spécifiques des clients

 proposer des solutions « produits » en adéquation avec les exigences techniques, 
les normes en vigueur et la législation

3.  Vente et négociation : 
 élaborer des offres commerciales personnalisées
 négocier les conditions de vente et conclure les contrats dans le respect des 

politiques de l'entreprise
4.  Reporting et administration : 

 rédiger des rapports d'activité réguliers et assurer un suivi précis des ventes

 gérer les aspects administratifs liés à votre activité (devis, commandes, etc.)

5.  Veille concurrentielle : 

 maintenir une connaissance approfondie du marché, des produits et des innovations 
technologiques dans votre domaine

Compétences requises : 

 formation technique (dans les domaines du génie thermique, climatique ou 
énergétique) ou commerciale avec des connaissances techniques (Bac+2 minimum)

 expérience significative dans la vente de produits techniques, idéalement dans le 
secteur du chauffage, de la climatisation ou des équipements sanitaires

 capacité avérée à gérer un portefeuille client et à développer de nouvelles 
opportunités commerciales

 excellentes compétences en communication et en négociation

 autonomie, rigueur et capacité à travailler en équipe

 permis B valide obligatoire

Conditions de travail : 

 poste itinérant nécessitant des déplacements réguliers sur le secteur dédié

 véhicule de service, ordinateur portable et téléphone portable fournis

 package4 salarial attractif comprenant salaire fixe, variable sur objectifs, avantages 
divers (mutuelle, voiture de fonction, etc.)

Source : Informations fournies par l’entreprise 
 
 

 

4 Package : ensemble d’éléments 
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L’auto-constructeur (particulier accompagné parfois d’un auto-entrepreneur) 
Dans le cadre d’un projet, il visite l'entreprise régulièrement et réalise des achats récurrents, 
motivé par la confiance et la satisfaction de ses expériences passées. Il connaît bien les 
produits, services et offres spéciales, et entretient une relation continue avec l'entreprise. 
Ses décisions d'achat sont basées sur l'expérience passée et il valorise la qualité et le 
service (conseil notamment), plutôt que les promotions instantanées. L’achat s’effectue au 
point de vente le plus proche, payé comptant dans la plupart des cas, et se répète sur la 
durée de l’auto-construction ou de la rénovation. 

 
L’artisan « traditionnel » 

Ce sont de petites entreprises jusqu'à 10 salariés. Il visite fréquemment l'entreprise pour 
passer des commandes régulières, souvent en petites ou moyennes quantités. Motivé par 
un besoin constant de fournitures pour leurs projets, il recherche avant tout la qualité et la 
fiabilité. Il a une bonne connaissance des produits et services de l'entreprise et entretient 
une relation de confiance et de long terme avec elle. Ses décisions d'achat sont basées sur 
l'expérience passée, la qualité des produits et la fiabilité du service. Sensible aux remises 
professionnelles et aux conditions de paiement flexibles, il privilégie un bon rapport qualité- 
prix et des offres spécifiques aux professionnels. La prise d’information et l’acte d’achat se 
font en point de vente lorsque ce client est proche géographiquement ; dans le cas contraire, 
c’est le technico-commercial itinérant qui assure un lien primordial dans la relation 
commerciale en allant voir le client à son entreprise ou sur un chantier. 

 
L’artisan « nouvelle génération » 
Il répond aux mêmes caractéristiques que l’artisan « traditionnel », mais se démarque par 
une meilleure maitrise et donc une utilisation plus soutenue des nouvelles technologies dans 
son parcours client. De ce fait, il utilise beaucoup plus les réseaux sociaux de l’entreprise 
pour s’informer et le site internet pour commander en ligne, 7 jours/7 et 24h/24 ses produits 
afin d’optimiser son temps. Son passage en point de vente, moins fréquent, se rapproche 
davantage à de la réception de commandes. 

 
Le professionnel « grands comptes » 
Ce type de client passe des commandes presque quotidiennement, souvent en grandes 
quantités. Avec des moyens financiers importants, il recherche des partenariats fiables et 
durables pour assurer la continuité de ses opérations à grande échelle. Il possède une 
connaissance approfondie des produits et services de l'entreprise, et maintient des relations 
étroites avec le personnel et les ingénieurs commerciaux. La communication est fréquente 
et structurée, avec des attentes élevées en matière de service et de réactivité. Ses décisions 
d'achat sont guidées par des critères économiques et des conditions de paiement 
avantageuses. En raison de leur volume d'achat, ces clients bénéficient de remises 
significatives et de conditions contractuelles personnalisées. La majeure partie de leurs 
commandes sont livrées directement sur les chantiers et ils viennent très peu retirer du 
matériel en magasin. La relation commerciale est directement établie avec les 
Administrateurs Des Ventes (ADV) basés au siège de Besançon (pour l’ensemble des points 
de ventes) qui centralisent et traitent ces commandes soit par mail soit par téléphone. 

 
Source : Informations fournies par l’entreprise 

Annexe 7 - Segments de clientèle et parcours client types de VF Confort 



Annexe 8 - Présentation du dispositif BATIGITAL 
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Source : www.batigital.fr, consulté le 29 mai 2024 

http://www.batigital.fr/


Annexe 9 – Le contexte environnemental des systèmes de chauffage 
 

 BTS Conseil et Commercialisation de Solutions Techniques Session 202. 

Management de l’activité technico-commerciale  Page 15 / 20 

 

 
L’attrait des français décline pour les chaudières fioul et gaz, les solutions alternatives 
basées sur les énergies renouvelables se développent fortement. La pompe à chaleur en 
est le fer de lance et séduit de plus en plus de foyers. C’est une solution de chauffage avec 
moins d’impact carbone : elle est 6,6 fois moins polluante qu’une chaudière fioul ! 

 
Restriction des chaudières fioul : (décret 2022) 

En janvier 2022, le gouvernement français a publié un décret qui interdit l’installation de 
chaudières au fioul neuves, sauf dans certains cas. À compter de cette date, il sera 
néanmoins toujours possible de réparer et d’entretenir une chaudière au fioul jusqu’à sa fin 
de vie. 

 
Quelles alternatives pour remplacer une chaudière au fioul ? 

Pour assurer la production d’eau chaude sanitaire (ECS) et/ou chauffage, plusieurs 
systèmes de remplacement au fioul existent. 
Privilégier un appareil fonctionnant aux énergies renouvelables comme une pompe à 
chaleur air-eau, ou une chaudière bois. Autre solution, une chaudière gaz à condensation 
labellisée Très Haute Performance Energétique (THPE). 

 
Mais n’oublions pas non plus que l’énergie la moins chère est celle que l’on ne consomme 
pas ; ainsi une bonne isolation thermique peut être un début de solution. 

 
 

Autre alternative pour réduire l’utilisation d’une chaudière fioul : le relevage 
Lors de la rénovation d’une maison, le relevage d’une chaudière consiste à lui coupler un 
autre système de chauffe, comme une pompe à chaleur par exemple. L’intérêt est de réduire 
la consommation de combustible et donc de réduire son empreinte carbone (tout en faisant 
des économies). 
Dans le cas d’une installation avec chauffage central (réseau d’eau chaude circulant dans 
des radiateurs), une pompe à chaleur air/eau est idéale. 

 
Disponible sur https://particuliers.engie.fr, consulté le 7 novembre 2024 

https://particuliers.engie.fr/depannages-services/installation-chaudiere-gaz.html


Annexe 10 – Présentation des pompes à chaleur air/eau Yutaki 
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Le principe de fonctionnement d’une pompe à 
chaleur air-eau est simple : l’unité extérieure puise 
les calories présentes dans l’air extérieur et les 
valorise (grâce au fluide frigorigène). Cette chaleur 
est alors véhiculée à l’intérieur du bâti via l’unité 
intérieure. Elle est alors diffusée via les émetteurs de 
chauffage (radiateurs, planchers chauffants…) et 
peut aussi alimenter un ballon d’eau chaude (ECS). 

 
ECS : Eau chaude sanitaire 

 
 

Les caractéristiques fondamentales 
d’une PAC sont : 
 la puissance 
 le COP (le coefficient de performance) : 

 

 
Unité extérieure Unité intérieure 

Exemple : avec un COP de 4  1kW consommé = 4kW de chaud 

 
La gamme Yutaki (ci-dessous) répond au besoin de relevage et/ou remplacement des 
chaudières fioul en conservant les émetteurs de chauffage lors de rénovation. La plage de 
puissance de cette gamme s’adaptent à beaucoup de situations et répond aux besoins avec 
des performances sans commune mesure. Les professionnels peuvent utiliser Hitoolkit for 
Home, le logiciel de sélection de la gamme Yutaki, générant un rapport complet comportant 
toutes les informations de l’appareil sélectionné. 

 

Un entretien annuel, par un professionnel est nécessaire afin de vérifier les pressions et 
niveaux de fluides. 

 
Source : catalogue pro Hitachi 2024 

Schéma d’installation 
Source : Conseils thermiques 



Annexe 11 – Dix raisons de choisir une pompe à chaleur air/eau Yutaki S 2.0 
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(1) Par rapport à un chauffage électrique. Exemple donné à titre indicatif. Selon conditions d’installation, d’utilisation et lieu. 

(2) Selon loi de finances en vigueur. 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 



Annexe 11 – Dix raisons de choisir une pompe à chaleur air/eau Yutaki S 2.0 (suite) 
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Source : catalogue pro Hitachi 2024 



Annexe 12 - Préparez votre chantier Yutaki S 2.0 

Source : catalogue pro Hitachi 2024 
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Remarque : cette fiche existe aussi sous la même forme dans le catalogue technique pour 
les autres PAC (S combi 2.0 ; S 80 ; S 80 combi). 
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Annexe 13 – Modèle d’outil d’aide au choix de solution (Neuf ou Rénovation) 

 
 


