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Rappel des prérequis indispensables 
pour bien vendre un ANC 

L’installateur d’ANC doit connaître : 

• Le vocabulaire règlementaire, 

• Les différents éléments constituant une installation, 

• Les différents types de filière, 

• Les missions et responsabilités de chaque acteur de la 
filière, 

• Ses obligations en matière d’assurance, 

• Les règles de sécurité lors de l’installation. 



Rappel des prérequis indispensables 
pour bien vendre un ANC 

Conception : 
• Pour avoir un regard critique, l’installateur d’ANC 

doit avoir des notions générales : 
– De dimensionnement de l’installation et des ouvrages, 
– D’implantation de l’installation et des ouvrages. 
 

• Néanmoins, son rôle est de respecter l’étude de 
conception et l’avis de conformité règlementaire 
du SPANC. 



Rappel des prérequis indispensables 
pour bien vendre un ANC 

Relation client : 
• Acteur de proximité en contact direct avec le 

maître d’ouvrage, l’artisan a un devoir 
d’information et de conseil. 
 

• Le conseil porte sur quelques étapes essentielles: 
– Devis, 
– Réception des travaux, 
– Entretien et la maintenance. 



L’Exemple d’une démarche de vente 
efficace par un artisan 



Le RDV a été fixé avec le client 
Les étapes sur place : 

• Visite du terrain et des différentes sorties de la 
maison. 

 

• L’Artisan donne au client des informations : 
– sur les différents systèmes, 

– sur l'obligation de l'étude de sol, 

– sur les aides éventuelles. 

 

 

 

 



Le RDV a été fixé avec le client 
• En fonction de ces éléments, l’artisan conseille le 

client sur le système qui va correspondre au mieux 
en fonction du terrain : 
– l'intérêt des ventilations primaire et secondaire et le 

positionnement (car pas toujours esthétique), 
– le positionnement de l'installation sur le terrain, afin de ne pas 

occasionner une gêne future (terrasse, agrandissement). 

 
• L’Artisan fait une proposition au client du meilleur 

rapport qualité/prix. 



Le client a fait son choix, les 
travaux ont débuté 

• L‘Artisan se charge de l'appel du SPANC pour le contrôle 
au moins 2 jours avant la fin des travaux. 

 



Fin des travaux 
Lors de la réception des travaux, l’artisan remet au client 
une pochette avec différents documents : 

• La copie de l'assurance décennale, 

• L’Attestation de TVA réduite, si besoin à signer, 

• Le procès verbal de réception des travaux, 

• La fiche technique des différents produits mis en place, 

• Un plan de l'installation si différent du dossier d'étude, 

• La facture. 







Suivi de l’installation, SAV 
• L’Artisan conseille le client sur l'entretien et la 

maintenance. 

 

• L’Artisan fait la proposition d'un contrat d'entretien. 

 



Des questions ? 
 

Merci pour votre attention ! 


