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Innovations.
De la pratique pour lapra
Y

Chez Schllter-Systems, nous considérons I'innovation comme
une réponse aux besoins de tous ceux qui travaillent chaque
jour avec nos produits. QU'il s’agisse de profilés bien pensés, de
systemes d’évacuation intelligents, de systemes de chauffage
efficaces ou d’aides a I'installation pratiques, les solutions de
SchlUter-Systems sont le résultat d’une expérience pratique et
garantissent le meilleur mélange de fonctionnalité, de précision,
de design et de confort d’installation.

n schluetersystemsbenelux

. Schliiter

Systems

fr.schlueter.be




La mosaique
transcende notre culture
au travers des siécles

Cher Membre,

La découverte récente d’'un vaste sol
en mosaique a Elusa, capitale antique
en plein coeur des terres gasconnes,
ensemble gallo-romain unique, nous
rappelle a quel point cet art est en-
cré dans notre civilisation depuis des
siecles. Dans tout le pourtour médi-
terranéen et au-dela dans I'empire
romain, de superbes demeurent
sont fleuri parées de ces surfaces
étonnantes. Elles témoignent d’une
richesse culturelle et artistique pour
grande partie encore inégalée. Ne
s'agit-il pas d'un rappel opportun
des splendeurs de lantiquité mais
aussi de la nécessité d'intégrer l'art
et ses milles facettes dans nos vies,
nos maisons et dés le plus jeune
age via, pourquoi pas, nos écoles.
La mosaique fait partie de ces pos-
sibilités que les architectes peuvent
utiliser pour réhausser la beauté de
nos demeures et batiments collec-
tifs. Il ne faut en effet pas se limiter a
d’antiques reliques ou a des musées
souvent limités a un petit nombre de
connaisseurs pour faire connaitre cet
art mais bien au contraire essayer de
disséminer ces parements colorés
magnifiques auprés du plus grand
nombre.

Encore faut-il disposer des connais-
sances techniques qui sont néces-
saires a cet artisanat délicat. Le
nombre de piscines qui connaissent
des revétements en mosaique qui se
désolidarisent n'est hélas pas a rap-
peler. Signe que les connaissances de
nos entrepreneurs sont encore parfois
lacunaires. On ne s'improvise pas mo-
saistes ou carreleurs. On le devient par
'apprentissage et la formation.

Fecamo avec son concours du meilleur
carreleur mais également ses contacts
avec les écoles et les centres de for-
mations professionnelles entend pour-
suivre sans relache cette mission de
transfert de savoir. Pour que nos petits-
enfants puissent encore non seulement
admirer de telles ceuvres mais pour
qu’ils puissent également en couvrir les
sols et murs de leurs futurs lieux de vies.

Avec mes sentiments confraternels,

Gino Vanhaverbeke
Président FECAMO
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Raimondi :

U servicerdu cart \leur,'de
I'ltalie au coeur du Benelux

L'ltalie est historiquement recon-
nue come le berceau du carreau
céramique, un poéle mondial ou
I'évolution des matériaux dicte
le rythme des innovations. C'est
au ceceur de ce district technolo-
gique, a Modéne, que l'histoire
de Raimondi S.p.A. commence
en 1974.

Fondée par Mirco Raimondi, I'entre-
prise est née d'une vision claire et
pragmatique : concevoir des équi-
pements et des machines capables
d'améliorer la qualité de la pose,
d'augmenter la productivité et,
surtout, de réduire la fatigue phy-
sique du professionnel. Aujourd’hui
dirigée par Ilvan Raimondi et son fils
Marco Raimondi, la marque célébre
plus de 50 ans d'activité sans ja-
mais dévier de sa mission d’origine.

Raimondi a su conquérir la confiance
des carreleurs du Benelux grace a
des machines devenues légendaires
pour leur robustesse, leur fiabilité et
leur efficacité.




Le systeme de jointoiement et de
nettoyage mécanisé en est lillustra-
tion, grace a la MAXITITINA et aussi
de I'éponge électrique BERTA, pour
obtenir un nettoyage parfait en un
seul passage. Pour compléter le net-
toyage dans les zones inaccessibles
a la BERTA, les bacs de nettoyage
RAMBO et PEDALQO’ s'avérent d’'une
grande aide.

Autre fidéle allié des carreleurs du
Benelux : la ZOE, une scie a eau
d’'une puissance de 3 chevaux,
capable de couper le grés cérame
le plus épais ainsi que des pierres
naturelles et les briques. De plus,
en suivant I'évolution constante des
matériaux, Raimondi a été la pre-
miére entreprise du secteur a déve-
lopper une ligne compléte d'équipe-
ments dédiés a la manipulation, a
la coupe et a la pose des grandes
dalles en grés cérame de faible
épaisseur.

L'innovation pour Raimondi est une
réponse concréte aux défis quoti-
diens. Un exemple parfait de cette
philosophie remonte a 2002. A
I'époque, les formats de gres cé-
rame commengaient a s'agrandir
(le format 60x60 cm représentant
alors un défi), exposant les carre-
leurs au probleme des désaffle-
ments (différences de niveau) entre
les carreaux. C'est précisément au
sein de son propre showroom de
Modéne - devenu aujourd’hui le
Musée Raimondi, ouvert aux visi-
teurs et aux clients — que le départe-
ment R&D a développé et testé sur
le terrain le tout premier systéme de
nivellement RLS (Base-Coin).
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Ce sol, sur lequel on peut encore
marcher aujourd’hui puisqu’il consti-
tue la surface du musée de l'entre-
prise, témoigne de la naissance
d’'une invention révolutionnaire qui
a changé a jamais les standards
mondiaux de la pose de carrelage.
Depuis lors, Raimondi n’a jamais ces-
sé d’enrichir sa gamme de solutions
de nivellement, en s'adaptant aux
joints extra-fins (jusqu’a 0,5 mm) et
en I'élargissant a différentes dimen-
sions ainsi qu'au systeme RLS VITE.

Fidéle a son ADN de pionnier,
Raimondi franchit aujourd’hui une
nouvelle étape majeure avec le lan-
cement officiel de sa toute nouvelle
ligne : RLS EVO.

Le systéeme RLS EVO représente
la toute derniére évolution. Congu
aprés des années d'écoute des car-
releurs sur le terrain, ce nouveau
systeme optimise chaque geste
technique. Les clips de la gamme
EVO intégrent une géométrie revi-
sitée et des matieres premiéres de
nouvelle génération. Le résultat ?
Une résistance a la traction encore
plus élevée lors du serrage, combi-
née a une facilité de rupture inéga-
|ée au moment du retrait.

La gamme RLS EVO démontre que
Raimondi ne se contente pas de
suivre I'évolution de la pose de carre-
lage : elle continue de la guider. Pour
les professionnels belges soucieux

d'offrir des finitions impeccables
a leurs clients, RLS EVO s'impose
comme le nouveau partenaire indis-
pensable de leur quotidien. &
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un risque sous-estime

Pourquoi la charge physique est-
elle encore trop souvent sous-esti-
mée chez les carreleurs ?

Parce que la charge physique est
considérée comme ‘propre au métier’.
S'agenouiller, se pencher, lever et
travailler dans de petits espaces sont
des gestes du quotidien et sont de ce
fait normalisés. Les conséquences -
comme l'usure et les douleurs chro-
niques - n‘apparaissent souvent
quaprés des années, les rendant
moins visibles a court terme. Sur les
chantiers, le planning et I'exécution
sont en outre souvent prioritaires sur
'ergonomie.

Dans la pratique, quelles plaintes
apparaissent le plus souvent chez
les carreleurs ?

Essentiellement des troubles mus-
culo-squelettiques. Il s’agit souvent
de dorsalgies (comme des lombal-
gies et des hernies), de problémes

aux genoux dus a un agenouillement
prolongé, de douleurs au niveau des
épaules et du cou lorsque le travail
se fait au-dessus de la hauteur des
épaules. Les poignets et les coudes
sont aussi fréquemment surchar-
gés suite a des gestes répétitifs et a
I'utilisation de la force. Ces douleurs
menent souvent a une absence au
travail pour cause de maladie ou a
une employabilité réduite.

Quels accessoires innovateurs
existe-t-il aujourd’hui et ceux-ci
peuvent-ils étre également utilisés
sur des plus petits chantiers ?

Il existe a I'heure actuelle des solu-
tions compactes et mobiles qui ré-
duisent considérablement la charge
physique chez les carreleurs.

Ainsi, des accessoires avec vide dair,
des cadres a ventouses et des cha-
riots de transport permettent de lever
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alaverticale, de déplacer et de posi-
tionner avec précision des carrelages
(de grand format) avec moins de
charge du dos et des épaules. Dans
la phase préparatoire, des tables de
découpe et de travail réglables, des
systémes de découpe sur rail et de
puissants coupe-carrelages facilitent
lutilisation et réduisent en méme
temps les efforts.

L'automatisation et la robotisation
gagnent par ailleurs du terrain. Des
égaliseuses automatiques assurent le
travail lourd et répétitif alors que des
robots de découpe avec nébulisation
permettent de scier des carrelages
quasi sans poussiére et sans charge
physique.

Des exosquelettes peuvent enfin
étre utilisés comme soutien complé-
mentaire, certainement lorsque l'on
se penche, en cas de levage et de
positions statiques prolongées. Ces
accessoires innovateurs sont déja
d’actualité et peuvent améliorer 'em-
ployabilité durable, également sur
des plus petits chantiers.

Quelle est aujourd’hui le plus grand
profit pour des entreprises ?

Le plus grand profit est celui d’élimi-
ner la charge physique a la source.
Concréetement investir dans des
accessoires mécaniques et ergo-
nomiques comme des systémes de
levage avec vide d’air, des chariots
de transport, des malaxeurs ergo-
nomiques et la préparation maximale
des matériaux en dehors du chantier.
De telles mesures diminuent non seu-
lement la charge mais augmentent
également l'efficacité et la qualité.

Quel role jouent la formation et
I'organisation ?

Un r6le crucial. Des accessoires fonc-
tionnent uniquement s'ils sont utilisés
correctement. Une formation ciblée,
des accords précis sur la répartition
des taches, une occupation suffisante
en cas de travaux lourds et l'insertion
de la rotation des taches font la diffé-
rence entre la théorie et la pratique.

Conclusion : qu’est-ce qui est

important pour le long terme ?

La charge physique est gérable mais
requiert une approche ciblée. Les tra-
vailleurs qui investissent en ergono-
mie renforcent 'employabilité durable,
limitent les absences au travail et aug-
mentent la motivation des travailleurs.

De plus amples informations ainsi que
des exemples d’'accessoires ergono-
miques sont disponibles dans la fiche
d'information 3036 ‘Charge physique
chez les carreleurs
et mesures de pré-
vention selon le
principe STOP’ de
Constructiv. ay
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I'art du

carrelage sur mesure

Précision, créativité et accompagnement haut de gamme :
portrait d’'un artisan qui a fait de I'exigence sa signature.

Le secteur du carrelage change
vite : les formats grandissent,
les matériaux se complexifient,
les clients en demandent tou-
jours plus. Face a cette mutation,
certains artisans choisissent la
course au volume. D'autres parient
sur I'excellence. C’est le choix qu’a
fait le fondateur de J.J. Perfection,
entreprise spécialisée dans le car-
relage haut de gamme, le sur-me-
sure et la mosaique. Membre actif
de la FECAMO, il nous ouvre les
portes de son univers.

Une vocation mirie

pendant quinze ans

Fondée en 2025, J.J. Perfection est
le fruit d’'un long parcours : plus de
quinze ans passés sur les chantiers, a
poser, rénover, apprendre. Au fil des
années, une conviction s'impose :
il est temps de voler de ses propres
ailes. « Je voulais m‘affranchir des
contraintes des entreprises pour les-
quelles javais travaillé et proposer
un service plus soigné, plus créatif,
plus exigeant », explique-t-il. Avec
un associé, il batit alors une structure
tournée vers le haut de gamme, ou la
précision technique se double d'un
accompagnement complet du client.

Le sur-mesure, une signature

Ce qui distingue J.J. Perfection, c’est
d’abord une création qu’'on ne trouve
nulle part ailleurs : des vasques ar-
rondies en carrelage, entiérement
personnalisées. Piéce unique née du
carrelage lui-méme, elle condense
la philosophie de la maison : repous-
ser les limites du métier pour offrir a
chaque client un résultat qui n‘existe
gu’une fois. Cette exigence du sur-
mesure irrigue tout le reste : choix
des matériaux, configuration du pro-
jet, finitions — rien n’est laissé au ha-
sard. « Tout est millimétré », résume
le fondateur, avec la fierté tranquille
de quelgu’un qui sait précisément ce
que ce mot signifie sur un chantier.



Des valeurs qui se lisent

sur les chantiers

Chez J.J. Perfection, les valeurs ne
sont pas des mots affichés sur un
mur, elles se vérifient au geste prés.
Respect du travail bien fait, passion
du métier, propreté du chantier, co-
hérence du projet : ces exigences, le
fondateur les considére non négo-
ciables. Mais c’est sans doute dans
la relation au client qu'il se distingue
le plus. Chaque chantier s’y construit
dans le dialogue. « J'écoute, je
conseille et je reste transparent.
Cette proximité crée une confiance
solide et permet d’obtenir des résul-
tats qui leur ressemblent vraiment »,
affirme-t-il.

Un métier sous tension,

une réponse par la formation
Matériaux techniques toujours plus
complexes, formats XXL, demande
de personnalisation en hausse, pé-
nurie de main-d’ceuvre qualifiée

le secteur de la céramique et de la
mosaique change a un rythme sou-
tenu. Pour suivre, le fondateur de
J.J. Perfection a choisi la formation
continue. « Je me forme en continu,
jinnove dans le sur-mesure et je
reste attentif aux nouvelles tech-
nologies et tendances », souligne-
t-il — une veille permanente qui lui
permet de rester compétitif sans
renoncer a I'dme artisanale de son
entreprise.

La premiére vasque,

une fierté intacte

Quand on lui demande sa réalisation
préférée, le fondateur revient, avec
émotion, a la toute premiere salle
de bain ou il a installé une vasque
arrondie en carrelage sur mesure.
Le défi technique était réel ; la sa-
tisfaction, a la clé, totale — pour lui
comme pour son client. « Chaque
projet m’apporte d‘ailleurs sa part de
fierté : travailler main dans la main
avec les clients est ce qui rend ce
métier passionnant », confie-t-il.
Une phrase qui dit, mieux qu'un long
discours, I'état d'esprit de J.J. Per-
fection depuis ses débuts.

Cap sur le sur-mesure

Pour la suite, J.J. Perfection ne
change pas de route : la créativité et
le sur-mesure resteront les piliers de
son développement, nourris par une
veille constante sur les nouveaux
matériaux et les styles émergents.
L'objectif : toujours plus de haut de
gamme, de personnalisation et de
proximité avec les clients. Un cap
tracé par un artisan qui a fait de sa
passion une excellence — et de cette
excellence, une identité d’entreprise.
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Colts impacteés par la gu
Pas besoin de supporter

Comme énormément d’entre-
preneurs, la situation géopoli-
tique actuelle a trés certaine-
ment un impact plus ou moins
marqué sur vos colts. Que
¢a soit le transport, les maté-
riaux, I'énergie, ... Les carreleurs
n'échappent pas aux consé-
quences pratiques et finan-
cieres du moment. Cela étant
dit, rien ni personne ne vous
impose de supporter ces aug-
mentations seul : si la meilleure
solution reste de dialoguer avec
son client, il suffit parfois de
prendre quelques minutes au
bon moment pour s'épargner
bien des malheurs par apreés.

Avant la conclusion du contrat :

la clause de révision des prix

Déja importante auparavant, elle
n'a jamais été aussi essentielle au-

jourd’hui : la clause de révision de
prix. Simple formule mathématique,
elle permet de ne pas assumer seul
les fluctuations des prix et de réper-
cuter tout ou partie de ceux-ci sur la
facture finale.

Trés généralement obligatoire dans
les documents de marchés publics,
n'hésitez pas a interroger votre pou-
voir adjudicateur si ce n'est pas le cas
et vérifiez qu'elle corresponde bien
aux spécificités de votre marché.

Pour ce qui est de vos marchés
privés, il suffit de l'insérer directe-
ment dans le contrat ou dans vos
conditions générales' avec la date
de 'offre ou de signature du contrat
comme période de référence.

Des clauses types peuvent étre re-
trouvées sur le site d’'Embuild mais
un exemple classique ressemblerait
a ceci:




« Le prix convenu pourra étre révisé
a la facturation selon la formule sui-
vante :

p = P*[a*(s/S) + b*(i-2021/1-2021) + c]

La révision s’appliquera, en fonction
de I'évolution des indices de salaires
et de matériaux publiés par le SPF
Economie. Les valeurs de référence
sont celles en vigueur a la date de
l'offre et a la date de la révision ».

Il est évident qu’une description des
différents termes est essentielle et
qu'il est surtout nécessaire d'adapter
la clause au chantier en question.

1 Pour rappel : attention & toujours bien
faire connaitre vos conditions générales
au client et vous assurer qu'il puisse les
accepter en connaissance de cause.
Dans le cas inverse, il pourrait se préva-
loir de son ignorance pour ne pas les faire
appliquer en cas de litige.

Typiquement, en ce qui concerne I'in-
dice a utiliser, on retrouve ici le clas-
sique i-2021 couvrant la construc-
tion de maniére générale mais il est
tout a fait possible (et méme néces-
saire) de modifier sa formule pour
par exemple viser plus spécialement
certains carrelages importés ou cer-
taines colles dont le prix est particu-
lierement volatile.

Vous pourrez ainsi adapter le prix
final du contrat a chaque étape
d'avancement pour partager tout ou
partie de l'augmentation des colts
subie avec le maitre d’'ouvrage.

En cours d’exécution du contrat :
I'imprévision /clause de réexamen
Un autre mécanisme pouvant vous
épargner beaucoup de soucis
le changement de circonstances,
généralement appelé [théorie de]
I'imprévision ou clause de réexamen
dans les marchés publics.
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Tres utile dans les hypothéses ou
aucune clause de révision des prix
n'est prévue, qu’elle ne permet pas
de refléter adéquatement la hausse
des colts ou encore si les pro-
blémes se situent au niveau des
délais contractuels inatteignables,
en raison des retards de livraison
par exemple.

L'imprévision, qui est presque tou-
jours applicable a moins d’avoir été
explicitement exclue, implique de
prouver au maitre d'ouvrage que
des circonstances imprévisibles
- qui ne sont évidemment pas de
votre fait — ont bouleversé I'équi-
libre contractuel (dans les marchés
publics) ou en ont rendu I'exécution
excessivement onéreuse (dans les
marchés privés). Encore une fois,
la situation au Moyen-Orient pour-

rait avoir interrompu vos livraisons
de carrelage ou augmenté tous vos
co(its de maniére générale sans que
la clause de révision suffise a rétablir
cet équilibre contractuel.

A la différence de la force majeure,
vous étes tenu de poursuivre le chan-
tier mais en application de la théorie
de limprévision, s'ouvre alors la pos-
sibilité de renégocier le contrat, que
Ga soit par un prix final ajusté ou par
une prolongation des délais d'exécu-
tion.

Dans toutes les hypothéses :
informer son client au plus vite

Pour la clause de révision comme
pour la clause de réexamen ou I'im-
prévision, une étape essentielle dans
tous les cas est de prévenir son client
au plus vite.



Il ne s'agit pas ici de discutailler de
la situation géopolitique au Moyen-
Orient mais bien d'informer le maitre
d'ouvrage par écrit que certaines cir-
constances (ex. : le blocage du dé-
troit d'Ormuz) entrainent des consé-
quences (ex. : la hausse des prix du
carburant) qui impactent durablement
votre chantier (ex. : augmentant le
colt de transport du personnel et
d'utilisation des machines) avec des
estimations chiffrées a l'appui.

Ces estimations sont d’autant plus
importantes que la clause de réexa-
men n’est applicable que si vous
prouvez avoir subi un préjudice trés
important? dans le cadre d'un mar-
ché public.

2l y a lieu de considérer le préjudice
comme trés important quand il s’éleve a
min. 2,5% du marché initial. Il existe ce-
pendant des seuils permettant de qualifier
le préjudice de trés important bien qu'ils
soient inférieurs pour certains marchés.

Attention que cette dénonciation
est a faire dans les 30 jours suivant
'apparition des circonstances impré-
visibles pour les marchés publics et
dans un délai raisonnable pour les
marchés privés donc ne tardez pas
I Il existe la encore des lettre-types
sur le site d’Embuild afin de vous
aider a faire cette notification en
bonne et due forme.

Une fois le contrat exécuté — pour au-
tant que vous ayez bien notifié votre
client — la derniére étape sera évi-
demment de chiffrer le fameux impact
financier que vous avez subi.

En effet, si vous aviez déja apporté
quelques estimations dans la dénon-
ciation des circonstances imprévi-
sibles, il vous faut dorénavant sortir
la calculette et établir exactement de
quel montant le contrat devra étre
révisé.

La encore, la Iégislation sur les mar-
chés publics impose de transmettre
cette justification chiffrée dans les
90 jours de la réception tandis qu'il
s'agit d'un délai raisonnable pour les
marchés privés.

En conclusion,
une fois n’est pas coutume :
mieux vaut prévenir que gué-
rir. Cependant avant, pendant ou
aprés I'exécution du contrat, le plus
important reste de communiquer
avec son maitre d'ouvrage pour per-
mettre de (r)ouvrir la négociation
quand les situations instables dont
nous sommes contemporains ont un
impact sur votre marché.

]
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Carrelages de sol : attention

=:1I) Buildwise

J. Van den Bossche, Buildwise

Lorsqu’ils choisissent un carrelage de sol, les clients s’intéressent
principalement a I'aspect, a la taille et a la qualité des carreaux eux-
mémes. En revanche, ils souhaitent souvent que les joints de mor-
tier soient aussi minces que possible, afin de mieux mettre en valeur
les carreaux. Pourtant, ces joints jouent un réle essentiel : ils doivent
étre réalisés correctement pour garantir un résultat a la fois perfor-
mant et esthétique.

Classification des

mortiers de jointoiement

Les joints de mortier dans un car-
reLa norme NBN EN 13888-1 classe
les mortiers de jointoiement pour
carreaux céramiques en fonction de
leur liant et de leurs propriétés :

CG (cementitious grout) : mortiers

de jointoiement a base de ciment.

Ceux-ci sont encore subdivisés

selon les criteres auxquels ils ré-

pondent :

- CG1 : mortiers de jointement a
base de ciment répondant aux

exigences de base de la norme
F (fast) : développement plus
rapide de la résistance
(= 75 N/mm? en 6 heures)

— CG2 : mortiers de jointement a
base de ciment offrant égale-
ment un certain nombre de per-
formances supplémentaires :

W (water absorption) :
absorption d’eau limitée

A (abrasion) :

résistance a I'usure accrue

RG (resin grout) : mortiers de join-
toiement a base de résine.



Certains mortiers de jointoiement
présentent une Iégére élasticité. Les
fabricants peuvent le mentionner,
mais la norme ne fixe aucune exi-
gence a ce sujet. Les joints de mor-
tier ne peuvent cependant jamais
remplacer les joints de dilatation.

Dans la pratique, on utilise généra-
lement des joints a base de ciment.
Les joints a base de résine sont
principalement choisis lorsque les
joints doivent présenter une résis-
tance chimique plus élevée (voir
aussi article Buildwise 2008/03.07).

Des mortiers de jointoiement simi-
laires sont aussi utilisés pour les
carreaux en pierre naturelle. Il est
recommandé de toujours demander
au fabricant si le mortier ne tache
pas la pierre naturelle.

Reprise des écarts

dimensionnels des carreaux

Les joints de mortier dans un carre-
lage permettent de compenser les
écarts dimensionnels des carreaux.
Un carrelage sans joints n’est donc
pas envisageable.

Selon la norme NBN EN 14411, les
carreaux céramiques de plus de 30
cm x 30 cm peuvent présenter un
écart dimensionnel de 2 mm. Les
fabricants indiquent souvent que
leurs dalles répondent a des exi-
gences plus strictes (dans le cas de
carreaux rectifiés, par exemple).

aux joints de mortier

Pour les carreaux en pierre natu-
relle, la norme NBN EN 12058 pré-
voit une tolérance dimensionnelle
de 1 mm pour les dalles jusqu’a 60
cm et de 1,5 mm pour les éléments
de plus grandes dimensions.

Lors du choix de la largeur des
joints de mortier, il convient de tenir
compte des tolérances dimension-
nelles indiquées par le fabricant. La
largeur nominale du joint ne peut
jamais étre inférieure au double de
la tolérance dimensionnelle indi-
quée dans la fiche technique des
carreaux (carreaux en céramique)
ou dans la norme (carreaux en pierre
naturelle). Lors du choix du mortier
de jointoiement, vérifiez que celui-ci
est adapté a cette largeur.

La tolérance de pose sur la largeur
du joint est de 1 mm pour les car-
reaux en céramique (voir NIT 237)
et de 0,5 mm pour ceux en pierre
naturelle (voir article Buildwise
2025/06.04) par rapport a la lar-
geur nominale du joint, a majorer de
I'écart dimensionnel réel du carreau.

Pour les pierres naturelles présen-
tant des bords irréguliers (ardoises,
carreaux tambourinés ou clivés, ...),
il est préférable d'opter pour des
joints plus larges. La variation de
largeur des joints sera alors inévita-
blement plus importante.
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Mise en ceuvre du

mortier de jointoiement

Lors de la préparation du mortier de
jointoiement, il convient de doser
correctement I'eau ainsi que tout
autre additif éventuel (latex, par
exemple), puis de bien mélanger
'ensemble conformément aux ins-
tructions du fabricant.

Il est primordial de remplir les joints
sur toute leur profondeur : jusqu'a 1
mm sous la surface du carrelage ou
jusqu’a la face inférieure des bords
dans le cas de carreaux a bords bi-
seautés (voir figure 1).

Aprés séchage, les joints pré-
sentent souvent une forme légeé-
rement creuse. Ce phénoméne est
plus prononcé lorsque le mortier de
jointoiement est un peu plus humide
lors de la mise en ceuvre ou lorsque
I'épongeage est trop humide ou trop
intensif. Il faut s’assurer que le creux
ne dépasse pas, en moyenne, la
moitié de la largeur du joint, avec un
maximum de 1,5 mm (voir figure 1).

Sans bords biscautis

Figure1:
Tolérances dimensionnelles des joints de mortier
pour carreaux sans et avec bords biseautés

Plusieurs mesures, réalisées a des
endroits aléatoires, sont néces-
saires pour évaluer la profondeur
moyenne des joints (10 mesures par
surface de 10 m?, par exemple). Si
les carreaux ont des bords biseau-
tés et que la profondeur du joint est
mesurée a partir de leur surface, il
faut soustraire la hauteur du bord
biseauté de la profondeur mesurée.

Aspect des joints de mortier

Visez un aspect uniforme, mais gar-
dez a l'esprit que de légéres diffé-
rences de couleur ne peuvent étre
exclues. Différents facteurs, pas
toujours tout a fait maitrisables,
peuvent en effet influencer la cou-
leur des joints (voir NIT 237). De
méme, des variations de la teneur
en humidité du mortier de jointoie-
ment (séchage non homogene,
taux d’humidité initial différentiel
du support, ...) sont susceptibles
d’'entrainer des différences de teinte
locales. L'aspect des joints ne doit
étre évalué que lorsque ceux-ci sont
complétement secs.

Les petits trous a la surface des
joints ne peuvent pas non plus étre
évités. lls se forment généralement
par l'éclatement de petites bulles
d‘air juste sous la surface. Un mé-
lange correct du mortier et une mise
en ceuvre conforme aux directives
du fabricant permettent toutefois
de les réduire au minimum. ~ &

Résumé d’un article paru en page p. 8-9 du
Buildwise Magazine juin 2026. Seul le texte
original, rédigé dans le cadre de I'’Antenne
Normes ‘Parachévement’ subsidiée par le
NBN, peut étre cité en référence.
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Stable, rapide a installer et idéal pour une construction
de terrasse professionnelle.

STICKSOL C3/2T

- se combine avec le plot réglable de votre choix

- 2 écarteurs au lieu de 4

- idéal pour les dalles grand format ou pour un soutien
supplémentaire en bordure

- également disponible avec une couche supérieure
autocollante

info@solidor.be



22

Inaja.11ed Np 991AI9S ne auLIudbuL,

: o \ Q-."

L'ingénierie au service

du carreleur

De la douche de plain-pied aux
systemes de chauffage par le
sol, Blanke Systems s'impose
comme un partenaire de réfé-
rence pour les professionnels
belges du carrelage. Rencontre
avec Mario Mingels, leur homme
de terrain en Belgique.

Une philosophie de systéme,

pas de produit

Dans un secteur ou les fabricants ri-
valisent de catalogues toujours plus
fournis, Blanke Systems a fait le pari
inverse : plutét que de vendre des
composants isolés, cette entreprise
familiale allemande développe des

systemes complets, testés et coor-
donnés entre eux. Profilés, water-
proofing, drainage, chauffage par le
sol, douches de plain-pied, balcons
et terrasses — chaque solution est
pensée pour s'intégrer dans une lo-
gique globale de construction.

Ce positionnement de « fournis-
seur de solutions complétes » se
traduit concrétement : un interlocu-
teur unique pour le carreleur, de la
conception jusqu'au chantier, avec
a la clé un support technique, du
conseil projet, des formations et une
documentation compléte. Moins de
fournisseurs a gérer, plus de cohé-
rence sur le chantier — et une res-
ponsabilité clairement identifiée en
cas de probléme.



Accessibilité, durabilité : des convic-
tions, pas des arguments marketing
Les douches de plain-pied et les en-
vironnements sans barriére ne sont
plus réservés aux personnes agées
ou a mobilité réduite. lls sont deve-
nus un choix de design a part entiere,
plébiscité pour le confort, la sécurité
et la flexibilité qu'ils offrent a toutes
les générations. Les systemes de
douche Blanke sont congus pour
répondre a ces concepts d’habitat
inclusif, sans sacrifier I'esthétique ni
la fiabilité d'installation.

i

Sur le volet durable, I'entreprise mise
sur la longévité des constructions et
la réduction des besoins de mainte-
nance. Ses systémes de chauffage
et de rafraichissement par le sol a
eau — notamment la gamme BLANKE
PERMATOP — sont particulierement
adaptés aux sources de chaleur basse
température comme les pompes a
chaleur modernes, contribuant ainsi a
réduire la consommation énergétique
globale. La rénovation occupe éga-
lement une place centrale : des sys-
téemes a faible hauteur de construc-
tion et poids réduit permettent de
moderniser des batiments existants
sans démolition lourde, réduisant a la
fois les déchets et la consommation
de matériaux.

« Pour nous, construire durable-
ment, ce n’est pas seulement une
question environnementale. C’est
créer des solutions pérennes qui
améliorent le confort, soutiennent
un habitat inclusif et apportent de
la valeur sur I'ensemble du cycle de
vie d’'un batiment. »
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Mario Mingels : un homme

de terrain pour la Belgique

Derriere les systémes, il y a les
hommes. Mario Mingels, Area Ma-
nager pour la Belgique, incarne la
vision de proximité que Blanke Sys-
tems défend sur le marché local.
Issu d'un parcours ancré dans la
chaine de valeur de la construction
— du management de chantier au
conseil spécialisé pour les profes-
sionnels de la finition — il connait de
I'intérieur les réalités du métier.

Cequil'aattiré vers Blanke Systems ?
« L’ADN innovant de l'entreprise.
Blanke est synonyme d’innovation
pragmatique et de technologie alle-
mande de haute qualité. En rejoi-
gnant cette équipe, je peux mettre
mon expertise au service dune
marque qui ne se contente pas de
suivre les normes actuelles, mais
développe activement les solutions
de demain. »

Au quotidien, son soutien aux car-
releurs belges s'articule autour de
trois piliers concrets :

Conseil technique direct et garan-
ties projet — Les professionnels
peuvent contacter directement les
conseillers techniques pour des
scénarios d'installation complexes

carrelage sur supports en bois,
grands formats XXL, compatibilité
avec des colles spécifiques. Plutét
qu’une garantie standard générique,
le service technique évalue les pa-
rametres propres a chaque chantier
pour délivrer une garantie systeme
sur mesure.




Formations pratiques et Pro Center
— Via le réseau des grossistes, les
poseurs regoivent des instructions
directes sur des systemes complexes
: étanchéité auto-adhésive BLANKE
DISK, systémes de chauffage a faible
hauteur de construction... Le Pro

Center Portal donne en continu accés
aux directives de pose, vidéos d'ins-
truction et supports physiques de
présentation. L'objectif prioritaire des
modules de formation :
sinistres sur chantier.

prévenir les

Accompagnement terrain et visibi-
lité locale — Des techniciens itiné-
rants travaillent en étroite collabo-
ration avec les distributeurs belges,
et interviennent sur place si néces-
saire. Les carreleurs actifs et formés
peuvent par ailleurs étre référencés
sur blanke-blue-base.de, un outil
qui les met directement en rela-
tion avec des maitres d'ouvrage ou
entrepreneurs généraux cherchant
une expertise certifiée.

Le marché belge : grands formats,
haute technicité, durabilité

La Belgique ne ressemble a aucun
autre marché. Mario Mingels le sou-
ligne : c’est un marché mature, pre-
mium et fragmenté, ou les solutions
génériques fonctionnent rarement.
La demande y est portée par la ten-
dance aux grands formats XXL, des
exigences élevées en rénovation
thermique, et des professionnels qui
ne transigent pas sur la qualité.

Face a ces spécificités, Blanke
s'appuie sur une distribution régio-
nale couvrant Flandre, Wallonie et
Bruxelles, et mise sur des outils pré-
cisément adaptés : la natte de dé-
couplage BLANKE PERMAT (idéale
pour les sols en bois ou les supports
complexes), le systéeme de nivelle-
ment BLANKE LEVITO pour garan-
tir un résultat parfaitement plan sur
les grands formats, et des solutions
completes pour douches a litalienne.
La digitalisation du support technique
et le renforcement des formations
ciblées sont également au cceur de la
stratégie, dans un contexte de pénu-
rie de personnel technique qualifié.
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Meat & Greet 2026 : Iserlohn ouvre
ses portes aux Belges

Du 2 au 30 septembre 2026, Blanke
Systems accueille a Iserlohn (Alle-
magne) son événement signature :
le Meat & Greet. Le concept repose
sur une idée simple — réunir des
professionnels dans un cadre qui
favorise l'apprentissage, I'échange
et les vraies conversations, loin du
formalisme des salons traditionnels.

Au programme : des présentations
sur des thémes d’actualité (solu-
tions douche modernes, systémes
de chauffage rayonnant, digitalisa-
tion dans la construction), suivies
d’'une soirée autour du feu ou les
discussions se prolongent dans une
atmosphére détendue. Une expé-
rience culinaire animée par un chef
professionnel invite les participants
a mettre la main a la pate — ou sim-
plement a profiter de I'ambiance.

Des nouveautés produits seront dé-
voilées en avant-premiére : nouveaux
développements pour les systemes

hydroélectriques de chauffage et
rafraichissement, innovations pour
les espaces douche, et quelques
surprises colorées. Pour les détails, il
faudra faire le déplacement.

Les professionnels belges peuvent
s'inscrire via blanke-blue-base.de/
events ou contacter directement
Mario Mingels, qui sera leur point de
contact personnalisé avant et pen-
dant I'événement.

« Les meilleures conversations de
notre secteur ne se tiennent pas
dans les halls d’exposition. Elles ont
lieu quand les gens se retrouvent,
partagent leurs expériences et ap-
prennent les uns des autres. C’est
exactement ce qu'est le Meat &
Greet. Nous vous promettons que
vous rentrerez avec bien plus que
des informations produit. » = &

E ili':'-: E Inscription :

= Contact Belgique :
Mario Mingels

'S blanke-blue-base.de/events
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