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L'arriere-boutique du port de Marseille

Commercants établis et kamikazes
d’origine maghrébine

Sylvie Mazzella

Tout au long du siécle, I'étranger a trouvé 4 Marseille un lieu d'accueil
dans les rues, places et quartiers autour de la porte d’Aix, 4 proximité de
la gare Saint-Charles et du port de la Joliette. Comme dans d'autres grandes
villes du monde, c’est dans le quartier populaire du centre ancien que le
dernier venu peut trouver 3 s'installer, plus facilement quiailleurs, sur la place
ou dans la boutique’. Cet espace d'accueil s'est élargi plus récemment a un
quartier adjacent, Noailles, proche du Vieux-Port, de l'autre coté de la
Canebiére.

Au premier abord, ce qui saute aux yeux, c'est moins un type de produit
vendu, que la maniére commerciale, 'organisation de I'achalandage ou tout
est mis en ceuvre pour faire marché. Les petites boutiques sont ainsi largement
ouvertes sur la rue avec leurs portes et vitrines effacées derriére les
marchandises présentées en stocks, alors que la musique bat son plein a
Pintérieur des magasins. Vendeurs ambulants, commercants 2 la sauvette
d'objets achetés au marché aux Puces, forains des marchés municipaux ou
privés, boutiquiers dans la chaussure, le prét-d-porter ou I'équipement de la
maison, grossistes ou exportateurs en textile, industriels de la viande haldl,
coexistent dans ce secteur commercial, ou les acheteurs viennent des quatre
coins de France et de l'étranger, comme en témoignent les plaques
d'immatriculation des bus et voitures garés en double file et le va-et-vient des
pousseurs de diables vers 'embarcadére de la Joliette.

Une éude sociographique des commerces proches du port permet de
discuter l'analyse de l'inscription culturelle du marché selon laquelle un
groupe de commercants étrangers est donné a priori comme une totalité
homogeéne, distincte économiquement de la population autochtone et
circonscrite dans une aire culturelle. Il s'agit ici de partir des pratiques
d'individus commercants pour rencontrer les territoires ressources dont ils
disposent et de décrire ainsi l'inscription utbaine d'une organisation sociale,
saisie sur un espace économique bien plus large que la seule échelle du



quartier. Cet espace combine le local, le régional, le national, la Méditerranée
et 'Europe.

S'agissant aussi bien de migrants de passage que d'anciens immigrés ou
fils d'immigrés, aux statuts économiques et aux origines culturelles différents,
aux trajectoires et projets migratoires divers, l'interrogation porte alors
précisément sur ce qui constitue 4 Marseille, malgré I'hétérogénéité et
l'instabilité des individus, un collectif localisé et durable de commercants.

Précisément, la derniére partie de l'article interroge la nature des liens
entre nouveaux et anciens étrangers, derniers venus clandestins et
commergants établis. Peut-on parler pour eux de rapport de stricte domination,
de concurrence ou de forme de solidarité obligée??

Ancrage durable du dispositif, acteurs renouvelés

D'une rive a l'autre de la Méditerranée, les commercants, majoritairermnent
d'origine maghrébine?, occupent depuis longtemps autour du port de
Marseille une place prépondérante dans I'économie transfrontaliére entre la
France et le Maghreb, et plus largement entre le Nord et le Sud.

En 1960, mon oncle faisait déja le commerce des « 1 000 kg »; il chargeait
linierieur de la voiture en marchandises, et vendait le volume, voiture et tout
son contenu, en Algérie, affirme un entrepreneur algérien’, directeur d’usine,
profitant de son voyage d'affaires pour effectuer une halte a la porte d'Aix,
et acheter comme son oncle avant lui, voiture et marchandises, avant de
reprendre le bateau pour I'Algérie.

Tout au long de 'année, le port de la Joliette accueille également une
population maghrébine immigrée, venue de toute la France, s'attardant un
jour ou deux dans le secteur avant l'embarquement vers I'Algérie, la Tunisie,
ou le Maroc. Pendant la période estivale, de mai a septembre, les départs de
bateaux vers 'Algérie sont trés fréquents depuis le port de la Joliette®. Si
tout au long de I'année des départs sont prévus quasiment tous les jours, en
pleine saison plusieurs bateaux partent le méme jour pour une méme ville
d'Algérie.

Ce commerce méditerranéen, relativement stable dans le temps, a
cependant connu des inflexions, des périodes plus ou moins intenses de flux
de marchandises et d'hommes traversées par des événements économiques
et politiques au Maghreb et en Europe, et des politiques nationales
d'immigration plus ou moins strictes.

La décennie 1985-1995 est ainsi marquée par une restriction de sorties
de devises. Imposées en mars 1986 par le gouvernement algérien 2 ses



ressortissants, cette limitation restreint l'activité commerciale du quartier
Belsunce, surtout qu'elle s'accompagne, en septembre 1986, de nouvelles
mesures de restrictions d'enirée des étrangers hors CEE émises par le
gouvernement frangais.

Au fur et 3 mesure que la procédure d'instauration puis de limitation de
visas entre en vigueur, les ménages algériens de moins en moins nombreux
ne peuvent plus venir aussi directement faire leurs achats en France, d'autant
que le climat politique s'est aggravé avec la guerre civile algérienne et
notamment l'assassinat en 1992 du président Boudiaf. Ce commerce
transfrontalier doit aussi se comprendre dans le contexte d'une Algérie
affaiblie qui importe pratiquement tout 4 la différence du Maroc ou de la
Tunisie. Rappelons que la France reste le premier fournisseur de I'Algérie avec
le quart du marché algérien. Elle est aussi le premier pays d'accueil des trois
millions d'Algériens expatriés.

Durant 'année 1993, des décisions politiques et économiques entrainent
une fluidité de la circulation des marchandises dans l'espace européen
rendue possible par les accords de Schengen, en méme temps qu'un fort
ralentissement de la circulation des hommes entre le Maghreb et I'Europe,
particulierement en France ou l'application de la politique d'immigration
est a4 ce moment-1a drastique®.

Ces limitations de circulations et ces événements politiques en Europe
et au Maghreb n'ont pourtant pas conduit a la mort économique du secteur
de la porte d'Aix dont les commerces répondent particuliérement a la
demande de ces pays du Sud. Ils ont seulement contribué i sa recomposition
locale. On assiste a I'émergence de places marchandes (marchés privés) et
4 l'arrivée d'acteurs économiques nouveaux comme ont pu le souligner les
travaux d’A. Tarrius et de M. Peraldi’.

Durant la décennie 1985-1995, nombre d'importateurs algériens, de
jeunes forains de parents maghrébins immigrés, d'anciens ouvriers binationaux
et de clandestins fuyant la guerre civile algérienne se lancent dans le commerce
avec le Maghreb.

Les difficultés de circulation des biens et des personnes profitent au
début des années 1990 i une catégorie émergente d'importateurs algériens,
plus ou moins légaux, sans structure réelle, qui répondent 4 Ja demande des
ménages algériens désormais immobilisés, et qui déstabilisent, un temps,
l'organisation locale du commerce. Un commergant d'origine tunisienne de
Belsunce rappelle cette période : des bommes d’affaires algériens de rien du
tout sont venus voir des petits détaillants de rien du tout comme moi, d
Belsunce, Camille-Pelletan. Moi je me disais exportateur, mais j'étais pas



exportateur. En revanche, en ouvrant les vannes comme je l'ai fait, jai
perdu de l'argent. Les bommes n'étaient pas silrs. lls ne payaient pas. Alors
mot, comme d’'autres dans le secteur, on a refermé les vannes, ils ont perdu
notre confiance. Je me suis posé la question trop tard : pourquoi ils viennent
chez moi, petit boutiquier. Ils me chantaient la chanson « on est des fréres...
etc. ». Mais, en fait, c ‘élait parce qu'ils n'étaient pas déclarés pour aller voir
directement les grossistes".

Aujourd'hui, ces acteurs économiques tendent a disparaitre pour laisser
la place 2 quelques sociétés iégales d'importation en Algérie. Des responsables
logistiques de grandes compagnies d'armement comme CMA-CGM et Sud
Cargo le confirment : aujourd’bui 50 containers partent pour un seul client
algérien alors qu’'avant c'était 50 containers pour 50 priveés.

Le contexte politique strictement national contribue lui aussi, dans la
méme décennie, entre 1985 et 1995, 3 'émergence de nouveaux acteurs. On
voit se développer, a la méme époque, de nouvelles places marchandes
telles que le marché aux Puces en 1988, ou le marché couvert de I'avenue
Camille-Pelletan proche de la porte d’'Aix. Elles vont connaitre une expansion
commerciale dans un contexte national particuliérement favorable 2 l'insertion
sociale de forains. 1a venue des forains sur les marchés est en effet encouragée
durant les années 1980 par les ANPE qui facilitent, par une série de mesures,
la réinsertion économique de choémeurs dans le marché ouvert de 'emploi.
A Marseille, la municipalité reconsidére alors sa politique de rétribution des
places vacantes sur les marchés pour favoriser l'intégration de commercants
non sédentaires et non abonnés, aux charges sociales moins lourdes que leurs
collegues abonnés : les forains, commercants non sédentaires du secteur non
alimentaire. Les grands marchés de la ville voient ainsi leur part de forains
doubler 3 la fin des années 1980°.

Parmi les nouveaux venus apparaissent des fils d'immigrés, médiateurs
entre différents univers culturels qui se cdtoient sur les marchés™, et qui
tentent la de nouvelles carriéres professionnelles.

Pour ces jeunes, 1a cassure est trés forte avec le monde ouvrier de leurs
péres : la plupart des enfants d'immigrés ne veulent pas reproduire la situation
de leurs parents. Ils n’entendent pas étre eux aussi des « Arabes surexploités »*'.
Les peres immigrés de ces enfants sont ces hommes de la premiére grande
vague d'immigration, arrivés avant 1974 en pleine période de croissance
forte et réguliére, et souvent recrutés dans leur pays méme pour occuper, en
France, des postes non qualifiés liés 4 la production de masse *. Aujourd'hui,
des perspectives d'identification, différentes de celles traditionnelles du
mouvement ouvrier classique, s’offrent 4 ces fils d'immigrés dans un contexte



ou des logiques d'individualisation se sont largement développées, parfois
encouragées par le patronat au sein méme des entreprises'*.

Certains de leurs ainés, immigrés maghrébins, se lancent d'ailleurs, eux
dussi, dans le commerce. Anciens ouvriers non qualifiés venus nombreux en
France dans les années 1960 et 1970, pour un certain nombre d'entre eux 4
la retraite ou en invalidité aprés un long itinéraire professionnel au sein de
grandes entreprises nationales, ils profitent de leur statut binational pour
compléter leurs revenus par des échanges marchands entre la France et le
pays d'origine. Les études anglo-saxonnes et frangaises de ces quinze
derniéres années sur les entrepreneurs migrants ont permis de mieux
comprendre ce phénomeéne en renouvelant la problématique de la migration,
analysée jusque-la en deux points séparés, avant et aprés, ici ou la-bas. Elles
décrivent des migrants transnationaux ou binationaux, pris dans une mobilité
pendulaire. Ces analyses portent moins sur le cofit de la migration (ce que
colte au clandestin le passage de la frontiére) que sur les bénéfices, les
ressources matérielles et immatérielles produites par la mobilité pendulaire
dans la mesure ou elle repose sur des différences de profits créés par le
passage de frontiéres ™.

Depuis la fin des années 1990, I'heure est plutdt 4 'anticipation optimiste,
ici comme la. Les autorisations de visas augmentent en France (le ministére
des Affaires étrangéres accorde 150 000 visas supplémentaires en 1999 aux
Algériens désireux de se rendre en France). Les lignes aériennes sont rouvertes
aprés une interruption prolongée de vols d’Air France .

Dans un de ses discours, le président Bouteflika prone le passage d'une
économie de la rente et du bazar 4 une économie de marché. 1l dit aussi
vouloir favoriser la production en Algérie et faciliter les investissements
étrangers. Lors de sa derniére visite en France le 15 juin 2000, le président
algérien a exprimé ouvertement son souhait de resserrer les liens entre les
deux rives et, d'un point de vue strictement économique, de voir convertie
une partie de la dette algérienne en investissements via des entreprises
francaises dans le cadre de privatisations 4 venir'.

A Marseille, aprés le constat d’'une crise 4 la fois démographique et
économique de la ville, apparu dans le discours dominant, aussi bien politique,
médiatique que savant, la Municipalité est aujourd’hui optimiste quant 2 la
relance du potentiel économique de MarseilleV. Le projet Euroméditerranée
en est 'enjeu majeur™. En attendant la réalisation de ces voeux économiques,
qu'en est-il de l'activité commerciale actuelle dans le périmetre concerné par
ce grand projet et qui concentre, le long de deux espaces portuaires, le Vieux-
Port et la Joliette, le commerce d'entre les deux rives ?



Un déclin de I'activité commerciale dans la ville a nuancer...

Marseille comprend dans sa grande périphérie Nord, trois grands
centres régionaux distants de moins de 10 km (Grand Littoral, Vitrolles, Plan-
de-Campagne) et deux autres centres commerciaux régionaux dans sa
grande périphérie Est (La Valentine, Aubagne) également distants de
moins de 10 km. Avec ses 1 600 000 m? de grande surface de vente
{commerces de plus de 300 m?) I'agglomération d’Aix-Marseille constitue
plus de 75 % de l'offre commerciale du département (source AGAM).

Si les grandes surfaces commerciales connaissent une montée en
puissance dans I'agglomération d'Aix-Marseille, le commerce est en
diminution dans la commune et particulierement dans le centre de la ville.
L’hypercentre commercial étant délimité par les services en charge de sa
gestion selon 6 axes au sud du Vieux-Port : Canebiére, rue Paradis, rue
Saint-Ferréol, rue de Rome jusqu’a la Préfecture, rue Breteuil et cours
Lieutaud. It faut y ajouter le Centre Bourse et ses 20 000 m? de surface
commerciale au nord de la Canebiére.

On constate depuis 15 ans une accélération de la baisse de I'activité
commerciale dans |a ville : une baisse de 10 % en 8 ans entre 1985 et 1993,
et de 15 % en 4 ans entre 1995 et 1999 (source Chambre de commerce).
Les commergants sont trois fois moins nombreux que dans les années
1970 (passant de 35 000 a 11 628, entre 1975 et 1990, source INSEE).
Pourtant le nombre de commergants étrangers est resté stable sur la
période.

Si les chiffres des chefs d'entreprise étrangers et ceux des artisans
étrangers sont constants sur la période 1975-1990, celui des commergants
étrangers est proportionnellement en progression a Marseille passant de
4,8 4 10,3 % entre les deux recensements. En particulier, les commergants
algériens connaissent une progression, passant de 2 % en 1975 a 5,3 %
en 1990 par rapport a I'ensemble des commer¢ants marseillais. Les
600 commercants algériens de 1990 représentent 50 % des commergants
étrangers contre 168 commercants tunisiens et 76 commergants marocains
dans la commune de Marseille selon le recensement INSEE. Les données
de la Préfecture donnent également cette proportion de commergants
algeriens pour 1999.

E. Ma Mung (1994) note, a I'échelle nationale et pour des entrepreneurs
d'origine étrangére (commergants, artisans, et chefs d’entreprises), une
progression entre 1982 et 1990. lIs représentent 9,5 % du total des
entrepreneurs en 1990 contre 7 % en 1982. Selon E. Ma Mung, différents
facteurs expliquent le développement de I'entrepreneuriat ethnique en France
comme aux Etats-Unis : des facteur externes (la crise de 'emploi salarié
conjuguée au développement de la sous-traitance), des facteurs intemes (une
tradition migratoire et commergante présente dans le pays d'origine, une
forte capacité d'autofinancement communautaire, un renforcement de fa
présence immigrée qui renforce une ethnicisation de la consommation).



Localisation dans la ville
des activités lies au Port autonome de Marseilie
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LES ETABLISSEMENTS D'ACTIVITE AU 1ER JUILLET 1999

Amigre [Camllle [Amibre
Adtivité principale de I'établle. Marselile | Zone d'étude | Noailles|Belsunce |Républigus |port sud [Pelletan jport nord [Amavants |MIN
Primaire 317 10 1 [] 1 4 [] 2 1 1
Induetrie 3440 462 72 43 27| 136 1 9 84 2
[y comprls boulangerie, patisserie 526 56 13 12 7| 0 4 3 5 0'
|y compsis textile, habillement 304 58 12 3 16 4 2 g]
BTP 3141 248 32 7) 89/ 68 2 0
Coimmerce aut. 1k 1233 208 15 1 102 47| 24 2
Commerce de gros 37 763 %] 796 ) zzir 19 ) 9 37*
y comprig intermédiaires 1013 162 20 21 7 €8 (] 16 14 190
Produits allmentalres 470 17 5 4 4 50 1 22 11 74
Textile, habillament, cuir 420 198 15 139 a 26 7 3 3
Autres produits non alimentaires 2281 396 40 53 16 149 11 37 77 13,
de détall 7 600 1327 324 E14] 106 N7 58 99 50 SI
Produils alimeniaires 2027 337 88 §3| 18 102 1 46 13 2|
Textile, habillerment, cuir 1224 343 64 165 19 70 1 8 4 0
Autres prodults non allmentaires 4 348 647 172 153 145 28 47 33 1
Services 31 165, 2738 488 4889, 334 e84 62| 402 286 wl
Htels-cafés-restaurants 3656, 614 145 180 51 124 17 72 18 7]
Transports 2020 327 9 23 23 138 7 51 7 4
Agences de voyage 151 26 2 1 5 5 2 1
Transparts maritimes 36 3 2 1
Autres modes de transports 1428 152 7 7 7 56 4 36 32 3
Gastion d'Infrastructures de transports 44 -] 2 1 2 1
Manutention el enfreposage 78 29 12 -] 8 1
Organlsation du transport de fret 63| 24 16 1 7
Services auxfalres de transpont 219 87 3 10 46 1 3 24
Activités linancldres 1231 98 13 1 21 25 5 8 12| K
Activités immobilidres 1612 96 26 13 4 24 1 1 16 1
Services aux entreprises 7810 483 75 47 61 135 2 82 100 1
Servies aux particuliers 3 631 280 75| 45| 33 67 7 39 14
Education, santé, action sociale 8973 560 76 88 [ 118 10| 13N 38
Administration 2233 283 49| 79 42| 64 3 29 17
IEno.mblt des activités 50 067 5 785 072! 1124 408] 1568 147] 769 seal 111

Source : INSEE, fichier SIRENE
Exploitation : AGAM/SCPMIM



Une chaine de petits services tertiaires de proximité dans l'arriere-
port : de Noailles a Saint-Louis
&

La réalité économique du territoire de l'arriére-port est complexe et
diffuse. Le recours 4 la nomenclature d'activité de 'INSEE (code NAF, source
SIRENE) permet de dégager un vaste secteur économique lié au port, allant
des quartiers Noailles a Saint-Louis™. Une carte (ci-jointe), établie selon les
sources du Port autonome de Marseille et reportant l'ensemble des clients
du PAM dans la ville, souligne la diffusion de l'activité portuaire dans une aire
élargie allant de Noailles jusqu'au 15¢ arrondissement de la ville.

1l s'agit d'un territoire dense en activités. La zone comprend globalement
5 755 établissements d'activités sur 646 ha, soit 9 établissements a I'hectare
contre 4 sur I'ensemble de Marseille. Les entreprises n’ayant aucun salarié
représentent 43 % de l'ensemble des entreprises de l'aire d'éude soit un
peu moins que dans le reste de la ville (50 %, soit 25 000 établissements).
Rappelons que I'économie de la ville est actuellement portée par le tertiaire
(86 % de lactivité économique), et plus particuliérement par la trés petite
entreprise de service (62 des 86 %). La présence de la trés petite entreprise
de service caractérise l'activité économique de Marseille par rapport a la
moyenne nationale.

Deux activités dominent dans le territoire arri€re-portuaire :

— le commerce de gros dont un quart de celui de la ville est implanté dans
cette zone. Particuliérement celui du textile et de 'habillement, quatre fois
plus présent que dans le reste de Marseille ;

— les services des transports en lien avec 'activité portuaire y sont trois
fois plus nombreux que dans le reste de Marseille (la manutention,
'entreposage, I'organisation du fret et les services auxiliaires de transport).

Belsunce concentre le commerce de gros (trois fois plus que dans le reste
dans la ville), et particuliérement celui du textile et de I'habillement qui y est
quinze fois plus représenté qu'ailleurs dans la ville.

Une répartition socio-économique se lit clairement dans ce quartier de
grossistes, Les cotations commerciales diminuent en remontant de la Canebiére
i la porte d'Aix : la rue du Tapis-Vert est plus cotée que la rue du Petit-Saint-
Jean, elle-méme plus cotée que la rue des Dominicaines. Les plus anciens
sont aujourd’hui installés en bas du quartier. Si, aprés-guerre, le jouet était
le secteur d'activités dominant, c’est aujourd’hui et depuis les années 1960,
le textile®. Ce quartier de grossistes accueille depuis un siécle les migrants
de vagues successives. Coexistent aujourd’hui Arméniens et Juifs polonais
pour les plus anciens, juifs séfarades venus nombreux dans les années 1960,



Algériens et Noirs africains arrivés dans les années 1970. Si quatre grandes
familles juives séfarades donnent le ton dans le secteur du textile, depuis un
an le quartier connait la premiére installation de Chinois venus directement
de Paris (trois magasins d’import-export). Les magasins de luxe des enseignes
réputées de grossistes jouxtent de plus en plus depuis les années 1980 les
magasins de gros du textile et habillement bas de gamme pour une clientéle
de forains en forte augmentation.

La particularité de ce commerce de gros est la pratique d'un commerce
au comptoir: les détaillants venus des départements du Sud de la France et
de l'étranger choisissent sur place et emportent immédiatement la
marchandise. Le principe de base est de mettre le stock 4 disposition, sans
attente et sans frais de port. C'est un principe de commercialisation du
produit a disposition immédiate, les ventes cash and carry, qui se retrouve
4 une autre échelle économique et sur d'autres places marchandes
mondialisées telles que le Sentier a Paris ou Duba.

Spécialisé, le quartier commercial Belsunce n'est pas moins connecté au
reste de l'activité économique de la ville, et précisément a tout le termitoire
de l'arriere-port qui se prolonge coté nord de la ville jusque dans le
15¢ arrondissement. Cet espace remplit le role d'une antichambre commerciale,
vaste fonds de boutique, si on peut dire, nécessaire i l'activité commerciale des
grossistes et petits intermédiaires de commerces non spécialisés dont la vente
est en partie destinée 2 l'exportation, et qui y trouvent nombre de services tels
que les entrepots des grossistes, les succursales de banques, la Compagnie
nationale de conteneurs, les compagnies d'armateurs, les transitaires.

Les petits commergants non spécialisés des quartiers centraux Belsunce,
Noailles, Camille-Pelletan ou du marché aux Puces, tout 4 la fois détaillants
et grossistes, sont partie prenante de cette chaine de l'organisation
internationale du transport dés lors qu'ils sont amenés a exporter
ponctuellement des containers a I'étranger.

Ils ont parfois besoin d’'une main-d’aeuvre ponctuelle et rapide pour
«dépoter » et « empoter » des containers a destination de I'’Algérie mais qui ne
peuvent étre transportés par la Compagnie nationale des conteneurs
uniquement habilitée 3 travailler sur le territoire frangais. La transition, pour
étre rentabilisée, est le plus souvent effectuée en moins de deux heures par
deux hommes disponibles et réquisitionnés sur le tas. Ces commer¢ants
savent faire fonctionner, ensemble, un systéme technique discontinu (celui
de la rupture de charge) et un cycle continu des vagues migratoires de la main-
d'ceuvre étrangere qui leur permet des économies importantes. M. Lazzarato?
souligne bien, pour le quartier du Sentier 4 Paris, la double nature de son



économie : un espace économique de résistance active au salariat et au
chdémage qui mobilise 'activité des réseaux communautaires de migration,
embauche des clandestins et, em méme temps, est d'une efficacité remarquable
pour l'entrepreneur qui gagne a l'exploitation de groupes ethniques infériorisés.

Cette rupture de charge de marchandises 4 destination de l'étranger
demande le recours d'un transitaire qui s'occupe des documents administratifs
(documents pour la douane, frais d’'assurance) nécessaires i l'envoi de
containers. La moitié des transitaires de Marseille (83 sur 194 au total a
Marseille) sont regroupés dans larriere-port et plus précisément dans la
zone industrielle des Arnavants® (8 fois plus présents que dans le reste de
Marseille). Les quartiers autour de la porte d'Aix (boulevard des Dames, rue
de la République, Belsunce, avenue Camille-Pelletan) concentrent, quant a
eux, les 33 petits transitaires (moins de 3 employés) de la zone d'étude.

Petits commerces non spécialisés — containers — entrepdts — petits
transitaires — main-d’ceuvre d’'appoint disponible, constituent une
configuration économique en flux tendu occupant un territoire arriere-
portuaire de plus de 600 hectares.

De méme, pour répondre aux besoins d'une clientéle étrangére, une
chaine de petits services tertiaires de proximité constituée de petits
commerces, garages et petits transitaires, 4 laquelle il faut adjoindre l'offre
des hotels, cafés, taxis clandestins ou non, se met 4 disposition rapide du
client qui débarque et peut embarquer le jour méme pour I'Algérie ou la
Tunisie. Le boulevard des Dames, situé i une centaine de métres de
I'embarquement des passagers, répond particuliérement aux services
demandés d’'une population en transit. Dans cette principale artére, qui
relie directement le port aux quartiers commerc¢ants maghrébins, se
concentrent des sociétés d'import-export, des commissionnaires, transitaires,
et auxiliaires de transport international ; on y trouve aussi des banques,
des agences de voyages, des garages, cafés, et hotels. Un client algérien, a
peine débarqué, peut dans la méme journée y acheter une voiture chez un
garagiste, puis aller chez un transitaire. Ce client, désirant remplir de
marchandises sa voiture nouvellement acquise, se rend ensuite 4 pied chez
un des commercants de la porte d’Aix (Belsunce, avenue Camille-Pelletan
et rues adjacentes) et choisit la marchandise que l'employé du magasin
transporte avec un diable directement jusqu’au garage. Le commergant
récupére plus tard chez le transitaire la facture de la douane 'exonérant de
taxes sur les produits destinés a I'exportation.

Le commergant choisit de préférence toujours le méme petit transitaire
avec lequel il va pouvoir bénéficier d’'un échéancier de 60 jours. Tout est



relationnel, précise un commergant de Camille-Pelletan : je préfére faire
travailler mon transitaire qui me fait confiance. Si un client me paie
comptant 100 000 F, je travaille avec cet argent, c'est-d-dire je paie par
traites de 60 jours le banquier, et avec cette traite mon transitaire. Avec ce
systéme mon argent reste dans le tiroir et crée de la monnaie, crée de la valeur.

On pourrait reprendre ici ce quécrit M. Lazzarato? pour résumer le
circuit court du Sentier a Paris dans ses effets économiques : « Nous dirons
qu’il consiste essentiellement en une sorte d’accumulation bricolée de petites
économies et de petites astuces d'une part, et de l'autre, en une réduction
maximale de la durée de rotation qui permet non seulement de baisser les
colts (amortissement, frais bancaires, frais de manutention, de magasinage)
mais surtout de réinvestir plusieurs fois et donc de multiplier les bénéfices ».

Le kamikaze et I'établi dans la concurrence du marché local

Au ceeur de ce dispositif économique, les commercants du secteur de
Camille-Pelletan n'ont qu'un seul objectif, faire baisser les prix dans un circuit
extrémement court®. On travaille a faible marge. On prend le risque de lancer
des opérations suicides.

Une espéce de frénésie, de fieévre commerciale, les anime, surtout
pendant la période estivale de mai 4 aolt, au moment ou le trafic des
passagers, a destination de I'Algérie particulierement, est le plus dense :
passez un mercredi ou un samedi aprés-midi dans le quartier Camille-
Pelletan. Les voitures sont en triple file malgré la police. Pendant la période
estivale aussi vous voyez arriver les autocars de Grenoble, Lyon. Ils ne voni
pas rue Saint-Ferréol, ni méme au cours Belsunce. C'est un quartier qui attire
400 a 500 km a la ronde et I'étranger aussi.

La concurrence est dure. Tout le monde est le concurrent du voisin
dans ce type de commerce non spécialisé et changeant. Il s’agit de ne lacher
aucune information. Aucun indice d’adresse de fournisseur n'est laissé sur
les cartons d’emballage. Pour se protéger de la concurrence locale, les
commercants recoivent toujours la marchandise des fabricants dans des
entrepdts situés plus loin dans les 3¢ et 15° arrondissements de la ville.

Clest actuellement un commercant dans le prét-a-porter « femmes et
enfants », appartenant a une famille juive séfarade réputée dans le commerce
a Marseille dont I'un des membres est propriétaire du marché couvert du lieu,
qui est considéré par ses pairs comme l'un des moteurs de la dynamique
commerciale locale. Il dit préférer vendre 2 perte plutdt que de vendre plus
cher que le voisin. Sa technique de vente est tirée de sa pratique des marchés



qu'il a adaptée a la boutique : acheter tout le stock de fins de série directement
aux fabricants, réduire ses marges bénéficiaires équivalentes 4 celles d'un
grossiste pour augmenter le débit de vente, simuler une forte rotation de la
marchandise renouvelée tous les 15 jours dans le magasin, avoir a disposition
une «armée » de forains de la région auprés de qui il va pouvoir vendre une
patrtie des lots achetés en grande quantité.

Mais le groupe de commercants le plus remarquable actuellement dans
Camille-Pelletan est le groupe des « kamikazes », jeunes commer¢ants,
derniers arrivants, préts a tout pour casser les prix#. Le terme « kamikaze »*
reléve d'une catégorie de description indigéne qui a pu étre précisée au
cours d’entretiens aupreés de commercants de Camille-Pelletan.

Il répond a des caractéristiques précises :

— ce sont des hommes, jeunes, célibataires, issus d’une immigration
maghrébine (Algérie, Tunisie, Maroc), clandestine et récente du début des
années 1990. Ils n'ont le plus souvent pas de carte de séjour, pas d’existence
légale. La plupart ont brdlé leurs papiers d'identité au moment de leur
passage clandestin. Ils sont sans profession dans leur pays d'origine?. Des
raisons strictement politiques ont parfois motivé leur départ du pays d'origine.
L'un d'entre eux a combatiu en Algérie pour le FIS et est recherché par la police
algérienne, un autre, au contraire, a été condamné a mort par le FIS et a été
obligé de s'exiler. Les autres commercants du secteur plus anciennement
établis connaissent leur passé et expliquent ainsi leur maniére commerciale
particuli¢rement agressive, souvent illégale. s les croient capables de
prendre de gros risques dans le commerce, jusqu'a l'emprisonnement, parce
que n'ayant plus rien a perdre ;

— officiellement, ils n'ont pas d'emplacement commercial, mais ils amivent
par des préte-noms a gagner un emplacement fixe pour un temps : un
garage qui fait office de petit magasin, un emplacement sur les marchés
privés ou un lieu fixe et public comme le café qui sert de point de rendez-
vous. Leur ancrage est provisoire (deux, trois ans) et aléatoire. Leur projet
commercial commande leur stabilité ou leur mobilité spatiale ;

— ils répondent principalement 4 la demande de la clientéle des
trabendo®, impossible a fidéliser tant elle recherche le plus bas prix. Ils s’en
distinguent par leur relatif ancrage dans Marseille ; ils ne sont pas engagés
comme les commercants trabendo dans des allers et retours fréquents entre
la France et I'Algérie ;

— ils vendent, chaussures et prét-i-porter homme, i prix de gros avec
une trés faible marge bénéficiaire. Pour cela, ils ne cherchent pas a se fidéliser
aupres d'un grossiste local. Ils se déplacent eux-mémes souvent (deux fois



par semaine) pour aller chercher la marchandise chez leurs fournisseurs
italiens, espagnols, allemands, belges. Les kamikazes s'associent chaque
fois qu'il s'agit d'acheter en espéces de grosses quantités de marchandises
légales ou illégales, qu'ils doivent revendre le plus rapidement possible, au
risque de ne pouvoir les écouler ;

— ils cassent les prix : principalement grice au non paiement de la TVA
(les accords de Schengen de 1993 stipulent, dans un contexte international
d'ouverture des frontiéres aux marchandises, que c'est au commergant de
déclarer les taxes auparavant déclarées au passage a la douane). Ils profitent
également de lots détaxés que des importateurs algériens revendent
illégalement en partie 4 Marseille avant de les envoyer en Algérie.

Entre solidarité et forte concurrence, entre insertion et controle localisé,
entre assise durable et siége éjeciable, la place des kamikazes dans le dispositif
socio-économique de l'arriére-port est ambivalente. Comme 'exprime
joliment un commercant établi, ils sont «la rose avec les épines ».

Cette derniére génération de commercants n'a pas d'autre choix pour faire
sa place que de casser les prix en prenant de gros risques. Elle stimule la
concurrence du marché local et maintient la réputation du lieu par-dela la
Méditerranée.

Les commercants plus anciennement établis, s€dentaires 1égalisés,
d'anciennes vagues d'immigration d'origine maghrébine ou non, profitent de
ce climat de concurrence qui dynamise I'activité commerciale du secteur. Cela
les oblige a une stratégie trés étroite pour concilier agressivité commerciale
et conformité légale, tension qui se retrouve dans la facon qu'ils ont, tantét
de s'assimiler aux kamikazes, tant6t de s'en distinguer. Ils disent nous, les
kamikazes quand il s'agit de parler de leur clientéle commune, mais précise
plus loin quand il faut entrer dans les détails des tactiques d'achat qu'ils ne
peuvent pas étre autant kamikazes qu'eux. Ils préferent réduire leur clientele
mais la fidéliser, étre moins sensible aussi 4 la « communauté ». Pour arriver
a baisser les prix en payant la TVA et en gardant une marge commerciale de
30 %, ils doivent chercher le produit inédit peu concurrencé dans le quartier
et pour cela, par exemple, éliminer ['Italie et trouver d’autres destinations plus
lointaines comme Istanbul ou Dubai. Certains misent sur la qualité. La
continuité, 1a rigueur et la qualité dans l'activité commerciale, comme le
recours 2 la banque nationale garantissant le crédit, sont stratégiquement
convoqués pour conquérir le marché de l'import-export.

L'ancienneté commerciale locale de ces établis participe a la stabilisation
et 4 la régularisation des conventions d’'un marché de grande concurrence au
circuit trés court et a la grande instabilité commerciale. C'est souvent par



I'entremise de ces propriétaires de fonds de commerce que les kamikazes
trouvent 4 se nicher localement, qu'ils trouvent, provisoirement, et en leur
payant le prix fort, un emplacegnent sur un marché privé ou un petit local
désaffecté du secteur. Clest aussi quelquefois grice a la garantie du nom des
anciens que les nouveaux peuvent conclure leurs affaires locales. Au sein de
cette large place marchande arriére-portuaire, les relations interpersonnelles entre
ancien et nouvel arrivant favorisent 'acquisition par les nouveaux de conventions
locales préexistantes et l'apprentissage de compétences urbaines invisibles
comme dans bien des situations d'apprentissage non formel de métiers (voir
faire, faire comme). Linscription géographique des ressources relationnelles
constitue un « capital spatial »? dont bénéficie le demier arrivant. Ces formes de
vie regues, transmises et réactivées par les chaines migratoires successives, font
traces urbaines, s'inscrivent localement et durablement dans les murs, dans les
structures économiques de la ville portuaire®. Une non adaptation radicale
aux régles commerciales locales entraine un échec et un départ rapides.

Ainsi les commergants établis ne font pas que bénéficier de la présence
des kamikazes. Tout en jouant la carte de la égalité, de la sédentarité et de
la renommée durable, ils encouragent 'audace commerciale des kamikazes
sur le marché local, la garantissent et la contrblent.

Le contrble des établis sur les derniers arrivants peut étre encore plus
direct : tous ne sont pas des kamikazes. Certains peuvent servir, officiellement
ou au noir, de personnel 4 bon marché®, main-d'aeuvre d'appoint pour la
manutention ou employé de magasin. Mais, méme en tant qu'employés, ils tirent
partie des ressources relationnelles du marché. Les employés apprennent le
métier sur le tas en regardant directement faire leurs patrons. Certains d'entre
eux restent sur le marché local, avec leur carte de résidant temporaire en
poche, lorsque I'employeur gagne plus 4 la fidélisation et 4 la capitalisation de
sa main-d'ccuvre étrangére qu'a son renouvellement constant en bas salaire.

Le rapport des plus établis 2 ces derniers arrivants, kamikazes ou
employés, est, on le voit, plus complexe que celui d'une stricte concurrence
ou d'une simple domination sociale.

La boutique entre deux rives : devenir exportateur

Malgré la disparité des positions, la concurrence de statuts, ou 'opposition
de trajectoires, tous coexistent dans ces rues commercantes du marchand 4
la sauvette au directeur du marché couvert, du boutiquier 4 peine établi a
l'industriel de la viande haldl Tous, et particulierement les plus renommés
d'entre eux, disent haut et fort ne devoir qu'a eux-mémes leur réussite dans



les affaires, et se réclament tous avec fierté de la « grande école de commerce
de la rue ».

Il demeure dans ce secteur commercial une méme communauté d'esprit,
un apparentement par localisation, un sentiment d'appartenance 4 un collectif,
construit non pas autour de la fabrication d'un méme produit comme dans
un district industriel (dans le textile, par exemple, avec les faconniers,
fabricants et ouvriers...), mais 4 travers la croyance collective en un destin
commercial commun, alimentée par le récit de quelques réussites, au-dela
des différences de statut. Partir de rien pour tendre vers un méme horizon
accessible a tous : ici ou la-bas, devenir un jour exportateur. L'épreuve
marchande comme le soulignent L. Boltanoki et E. Chiapello® repose sur des
contraintes strictes d'égalité des chances « telles que le succés puisse étre
attribué au mérite — c'est-d-dire ici 4 la capacité de saisir les opportunités
offertes par le marché et au pouvoir d'attraction des liens et des services
proposés — et non a un pur rapport de forces ».

Devenir exportateur 3 Marseille est un modele de réussite sociale lorsque
le commercant d'origine étrangére cherche 3 s'installer durablement dans la
société locale.

Rien que dans ce petit magasin, vous vous faites un carnet d'adresses,
Amin me tend la carte de visite d’'un de ses clients de passage®. Amin n’est
pas 4 proprement parlé un exportateur, la vente au détail représentant 80 %
de son chiffre d’affaires, mais la moitié de la vente au détail de ses produits
est tournée vers |'étranger, 1'Algérie et la Tunisie*.

Amin est un commergant en linge de maison d'origine tunisienne, installé
depuis vingt ans 4 Belsunce puis dans l'avenue Camille-Pelletan (voir portrait).
Fils d'un commercant reconnu a Belsunce, désigné par la communauté
tunisienne* comme un jeune entrepreneur ayant réussi, ami du directeur du
marché privé du quartier, Amin est considéré par les kamikazes comme «un
fils & papa » Il cbtoie les kamikazes, s'y identifie 4 certains moments, s'en
démarque 4 d'autres. Il illustre bien l'interdépendance, le tuilage de
compétences qui relie ces acteurs, comme les stratégies qui les opposent, et
qui font le dynamisme et la fragilité du dispositif.

Son commerce dépasse largement la dimension locale. Son chiffre d'affaires
annuel déclaré est actuellement de trois millions de francs (source archive
comptable du magasin). Ce qui le place, au plan national, largement au-dessus
de la moyenne de détaillants en linge de maison en France, estimée 4 un
million de francs. Il fait partie des 12 % des plus gros chiffres d'affaires des
commergants détaillants*,



Portrait d’Amin

Né en 1958 a Sfax en Tunisie, il est le cadet d’une famille de trois enfants. Son
pére, né en 1930, issu d’'une famille de pécheurs, est marin. Il décide de venir en France
en 1956 avec sa femme et leur prbmier enfant. Ce sont des cousins et des amis qui lui
ont fait part de réussites sociales rapides. |l pense venir en France seulement pour un ou
deux ans, le temps de s'enrichir, d'acheter un bateau de péche et retourner ensuite en
Tunisie. Le pére accumule des emplois précaires en tant que manutentionnaire au port,
chauffeur-livreur. Sa femme, en 1958, retoumne en Tunisie pour accoucher de leur deuxiéme
enfant. Un an plus tard, la famille est & nouveau réunie en France et habite dans une cité.
La mére travaille dans une usine de dattes dans le 14° arrondissement de Marseille. Le
pére est a ce moment-la forain. En 1970, il loue un fonds de commerce de linge de
maison dans le quartier Belsunce qu'il gére jusqu'a sa retraite.

Amin obtient un baccalauréat scientifique en 1977 dans un lycée de Marseille. Le bac
du fils est fété dans la famille : mon pére a dansé ce jour-ia. J'étais le premier de la farnille
a avoir son bac, en 77, c'etait comme avoir un doclorat aujourd’hui. Il voyait son fils aller
au sommet. || décrit la suite comme un échec : a I'époque c'etait la médecine ou le reste
et finalement je suis dans le reste. |l rate deux fois le concours de premiére année de
médecine. |l effectue son service militaire & Marseille et part ensuite en Tunisie pour
tenter de passer le concours de médecine la-bas, mais il faut le bac tunisien et réussir une
présélection. Il abandonne ce projet et se marie en 1983 avec sa cousine germaine
tunisienne. |l revient en France. Poussé par sa femme, il reprend des études en 1983. ||
a 25 ans. |l obtient une maitrise en chimie moléculaire. A /'époque, javais le mythe du retour,
Jje voulais en finir avec la France, je voulais vite avoir un dipléme d'ingénieur pour travailler
dans une raffinerie au sud de Tunisie. |l intégre une école d'ingénieur a Marseille. Amin,
débute son année et s'arréte sur un coup de téte. Il entre en 1987 dans le commerce a
Belsunce. Il commence en tant que sauvette, mais en fait j'ai toujours fait sauvette dans
ma jeunesse. Quand je voulais gagner un peu d'argent, 200, 300 F dans la joumée, je faisais
sauvette. J'achetais la marchandise et je la vendais sur le trottoir. Mais en 1986, c'était
plus que 300 F que je gagnais, je faisais vivre ma femme comme sauveite parce que mon
pére ne me donnait pas un sou, il m'a dit si tu te maries, tu te débrouilles, si tu es toujours
sous mon toit, je taide. Et je me suis marié. Dans la méme année, il est repéré par un
important entrepreneur du cours Belsunce d'origine algérienne, Nasser Sabeur, pour
lequel il gére durant deux ans un de ses magasins. Sabeur avait a I'époque 11 magasins
sur le cours Belsunce. I/ connaissait mon pére et mon frére qui avaient, depuis 1970, un
magasin dans le quartier. Un jour je parle avec le garde du corps (algérien) de Sabeur qui
est un ami d'enfance. Il me dit ; qu'est ce que tu fais a faire sauvette sur le cours Belsunce,
je te connais, je connais ton pére, je sais que tu es un fils de commergant de bonne
famille. Je devrais parler de toi & Nasser Sabeur. Amin prend ensuite & son compte un
deuxiéme magasin de linge de maison cours Belsunce qu'il revend rapidement pour
acheter un fonds de commerce de linge de maison de 100 m? avenue Camille-Pelletan
en 1996. || devient aussi propriétaire d'un appartement dans un immeuble trés bourgeois
du centre-ville. Aujourd’hui, a la question de son retour en Tunisie, il répond : je suis
enraciné ici. J'ai des habitudes. C'est pas facile pour des raisons humaines, psychologiques
et aussi économiques. Je suis engage ici. Tout chef d'entreprise est engagé auprés des
banques, des fournisseurs, des clients. J'ai un engagement moral et signé. J'ai un crédit
qui continue. Quelqu’'un d’honnéte ne peut pas partir comme ¢a. Je ne peux pas exporter
comme ¢a ma famille, mon épouse, mon enfant qui est scolarisé ici et qui est plus
francophone qu'arabophone.



1 a diversifié aussi bien ses fournisseurs?” que sa clientéle qu'il cherche de
plus en plus a fidéliser. A Belsunce, la clientéle n'était pas exigeante, elle était
sans repére. Quand j ai ouvert ici, vu qu'd Belsunce cela ne marchait plus avec
I'Algeérie, j'ai misé sur une clientéle locale, exigeante sur le prix et sur la qualité.
Je m'adresse a une clientéle maghrébine qui prospere a Marseille mais qui est
toujours en contact avec l'Algeérie surtout durant la période estivale.

Ses produits, posés en grande quantité sur le sol ou sur des palettes de
bois pour mettre a l'aise la clientéle populaire du magasin, sont toujours
rangés (2 la différence du magasin de son pére) avec les prix affichés en
francs et en euros*. Ce sont des « produits dédiés » au sens ol 'entend Robert
Salais® : produits personnalisés en fonction de la demande i laquelle ils sont
destinés. Leur qualité, leur spécification sont définies en fonction des désirs
de Ia clientéle et sont changeants au cours du temps. Ils sont destinés 2 une
population non immigrée, de classe moyenne ou populaire, qui les utilise
uniquement pour sa propre consommation. Ils sont également destinés a
une clientele immigrée maghrébine qui I'utilise soit pour sa consommation
locale soit pour la revente 4 I'étranger, de l'autre cOté de la Méditerranée.

Aux interstices d’une négociation entre un grand industriel belge
et un petit commergant de Camille-Pelletan...

Marseille, avenue Camille-Pelletan, 10 heures.

Amin, d’origine tunisienne, est propriétaire d'un petit magasin de linge de maison.
Il est au téléphone.

Au bout du fil, Jean, d’origine arménienne, tient lui un magasin de lingerie féminine,
a quelques centaines de metres de 1a, dans une rue de 'hypercentre commercial. lis se
connaissent depuis longtemps.

Dans les années 1960 déja, le pére de Jean, grossiste dans les quartiers Nord de
la ville, élait le fournisseur du pére d’Amin.

lls sont en pleine conversation téléphonique. lls ont tous deux rendez-vous a
11 heures avec Monsieur Bert Van B., grand industriel flamand, troisiéme fabricant de tapis
de Belgique (Tournai). Ses descentes a Marseille sont rares. Pour rencontrer ses clients,
il n'effectue que deux fois par an un voyage en France, et le plus souvent dans les régions
de Strasbourg, Grenoble ou dans la banlieue parisienne. Amin ne le connait que depuis
quelques mois par lintermédiaire de son ami Jean. Iis ont été invités en Belgique dans
un luxueux hétel, tous frais payés par I'entreprise belge, pour entreprendre une négociation
commerciale...

Dans son magasin, Amin est fébrile, Bert Van B. n'est toujours pas la.

Le Belge lui téléphone enfin pour s'excuser de son retard. Il est en négociation dans
le bureau de la société MAT, société d'import-export de tapis, dans la zone d’activité
industrielle des Amavants. Les deux hommes se vouvoient mais s'appellent par leur
prénom. Bert demande a Amin de venir le chercher devant la société MAT...



Amin a accepté mais il est visiblement contrarié. Il ne tient pas du tout a rencontrer
Thiery, le patron de la société MAT. C'est un concurrent de taille a qui il ne veut pas dévoiler
ses projets avec son fournisseur le plus important. De plus, il ne 'apprécie pas : je l'ai
rencontré une fois, on a échangé $eulement quelques mots ensemble mais il avait un air
hautain, supérieur, qui ne m'a pas plu du tout.

C'est ce qu'il confie au téléphone & son ami Jean qui acquiesce. Jean, lui non plus,
ne veut absolument pas voir Thierry gu'il connait bien.

La situation est bloquée.

Profitant de I'occasion qui s'offre, je propose d'aller chercher lindustriel belge. Amin
accepte sans hésiter et compose le numéro du portable de Bert pour le prévenir que « sa
collaboratrice » va venir le chercher. || me préte sa voiture en me remerciant de lui sauver
la mise. Quand je me présente quelques minutes plus tard devant Bert, Thierry est avec
lui au seuil de son entreprise. Il ne me connait évidemment pas. |l est surpris de voir avec
qui le fabricant belge a rendez-vous.

Sur le cherin du retour, je pose quelques questions & lindustriel. Bert Van B. a hérité
de son pére une grande entreprise familiale créée en 1964 et d'envergure internationale
(exportations a destination de 'Europe, de I'Asie, des Etats-Unis) et quiil dirige actuellement
avec sa mére et son frere. Ses gros clients sont aujourd’hui en Angleterre (30 % de leurs
exportations, soit 300 000 m? de tapis exportés par mois) et les pays de I'Est (Russie,
Pologne). Trois ans auparavant, la Russie arrivait en téte avec 50 % du marché, aujourd’hui
avec la chute du rouble, le marché équivaut celui de I'Angleterre. Le marché frangais
comme le marché américain correspond a 10 % de leurs exportations. A Marseille, il
s'est entretenu depuis la veille avec trois clients, la société MAT étant le plus important.

Je dépose l'industriel devant le magasin de I'avenue Camille-Pelletan. C’est la
premiére fois qu'il se rend dans cette partie de la ville. Amin est au seuil de son magasin
et a laissé les deux hommes, Bert et Jean, discuter en téte-a-téte dans son bureau. Il me
confie, préoccupé : Bert n'est pas trés discret pour fixer ses rendez-vous et ¢a, c'est
ennuyeux. Je le rassure en lui racontant I'étonnement de Thierry & mon arrivée et
'apparente discrétion de Bert.

La négociation entamée lors du déplacement en Belgique se prolonge en arriere-
boutique & Marseille. Il est question de créer une marque de tapis « super chinois » avec
I'étiquette et 'adresse du magasin d’Amin. Il s'agit de concurrencer la marque Samira de
la société MAT, fabriquée par le méme Bert Van B., et d’obtenir les mémes prix (28 F/m?
alachat, 35,75 F & la revente en gros, soit 7,75 F de marge). Amin doit s’engager durant
les deux premiéres années a étre distributeur dans le détail a destination de I'Algérie et
de la Tunisie et a vendre 4 000 m? de tapis par mois, puis, ensuite, a développer
I'exportation de gros vers ces deux pays. Jean doit toucher une commission, & négocier.

Je comprends mieux & présent les précautions d’Amin avec Thierry et le réle qu’il
m’a demandé de jouer.

Je voudrais en savoir plus d'une négociation a laquelle j'ai « collaboré » mais dont
jignore les détails. Mais Amin, resté volontairement au seuil de son magasin la plupart
du temps, n'a lui-m&me qu'une partie des informations...

A ce moment I3, nous ne nous doutons pas que, le matin, Thierry avait reconnu la
voiture d’Amin que je conduisais et qu'il avait eu le temps de glisser a Bert qu’Amin était
un mauvais client. .

C'est Jean, a qui le fabricant belge rapporte ces propos, qui a dil démentir fermement
ces accusations et garantir 'honnéteté de son ami, au nom d'une confiance professionnelle
héritée de leur pére respectif.

C’est lui qui fera aboutir les négociations.



Le reste de ses ventes est destiné au demi-gros et gros :

- une clientéle de France : Marseille, Bouches-du-Rhone et départements
le plus souvent limitrophes (Var, Vaucluse, Hérault, région Bourgogne...)
composée de forains*, de petits comumergants, de vendeurs a la sauvette,
d'anciens ouvriers binationaux qui écoulent une partie de sa marchandise
lors d'allers et retours réguliers en Tunisie, ainsi que diverses associations,
hételiers et restaurateurs de la région, et d'autres grossistes du quartier Belsunce ;

— une clientéle hors de France d'importateurs tunisiens et algériens
(vente formalisée avec bordereau des douanes) bien identifiée par lui comme
étant fiable.

Spécialisé dans la couette, il se lance aujourd’hui dans la création d’'une
marque de tapis synthétiques de bonne qualité, imitation Chinois, fabriquée
en Belgique, qu'il destine 4 une clientele algérienne et tunisienne
particulierement friande de ce type de produit. Il a réussi 3 négocier cette
marque de fabrication directement 4 l'usine dans des conditions comparables
a celles d'un gros exportateur des Amavants 3 Marseille dont la marque réputée
de tapis Samira monopolise actuellement en France le marché de I'exportation
de tapis synthétique de qualité vers la Tunisie, le Maroc et l'Algérie™.

De la couette au tapis... d’'une stratégic commerciale i lautre

La couette a été le fleuron de mon établissement pendant toutes les
années 1980. Mais maintenant je pense sérieusement arréter la couette, je
ne gagne plus rien avec. A l'époque, j'étais seul a en faire, je I'ai démocratisée.
Les kamikazes m 'ont suivi, parce que ce sont de gros copieurs, ils ont baissé
la marge. Il y en a qui la vendent a prix colitant quasiment. Aujourd bui,
Jje la vends entre 100 et 150 F, je dois 'avoir a l'usine a 63 F et pour cela je
vais au fond de l'Espagne. je ne veux plus jouer avec leurs armes, je suis
perdant a tous les coups. Eux, ils s’en foutent de ne pas durer ou d'aller en
prison, moi je préfere mourir plutét que d'aller en prison. Alors je cherche
un autre produit, inédit, d'autres destinations aussi. je chuinte, je coupe les
intermédiaires, je vais a la source en payant cash.

Les débuts dans la filiére tapis...
une économie des échanges interpersonnels

A partir de 1998 le tapis entre progressivement dans mon magasin. Je suis
allé voir un ami tunisien (quartier Belsunce) qui ne fait que des tapis et jai
négocié un troc : je te donne des couettes ou du linge de maison contre des tapis.
Je lui servais des camions de couettes, il me servait des camions de tapis. Et pus,
un jour, on élait autour d'une table, je lui ai proposé : donne-moi tes noms de



Jfournisseurs et je te donnerai mes noms de fournisseurs. jai fait ca parce
qui'on élait trop sur des calculs. Je sentais qu'on risquait de perdre notre amitié ;
par exemple je lui disais ou il me disait, tu m’'as donné 30 couettes pas 40. Bon
ensuite, je lui ai dit : on a bien travaillé ensemble maintenant je suis prét d te
donner le nom de mes fournisseurs en échange des tiens. C'est comme ¢ca que
j'ai commencé les tapis en Belgique. Aujourd’bui, on est toujours en bons
termes. On s'embrasse. C'est plus exactement comme avant, parce que forcément
les clients nous ont mis en concurrence. Par exemple, il me télépbone et me
dit : tu as fait ce tapis a tel prix, cest pas sérievx. Je ne vais pas lui dire que je
suis en affaire avec le fournisseur belge. Aujourd’bui jai personnalisé mes
produdits : il y a une étiquette sur les tapis qui porte le nom du magasin, ils ont
une bonne finition. Je joue sur la qualité. Je peux vendre au détail 50 F plus
baut que lui sur ce tapis parce que je gagne en amont, 3 a 4 F au m’ en
trouvant un fournisseur qui vend moins cher. J'en vends moins que lui mais
Je gagne sur la marge en. amont. Mon ami voit bien que je n'ai pas le produit
de ses fournisseurs mais il ne me pose pas de question. Mais l'amitié est
antérieure 4 tout ¢a. Je sais qu'en cas de coup dur je vais l'aider®.

La coopération et la solidarité communautaires sont convoquées dans
la stratégie commerciale qu'il méne pour devenir exportateur. Les dons a
I'association de la communauté tunisienne de Marseille, par exemple, sont
autant une action philanthropique que publicitaire. Quand vous faites un
don et que cela se sait auprés d'une centaine de personnes lors de fétes,
vous gagnez en retour. Les gens disent : celui-la fait du bien au pays alors
on va l'aider en devenant son client.

Il assiste 3 des soirées organisées par I'association. Au moment du
Ramadan, il se rend tous les soirs au siége de I'association pour jouer aux
cartes, discuter. Il est invité par elle lorsque, par exemple, le ministre tunisien
de !'Industrie et du Commerce se rend en France lors d'un colloque. 11
rencontre les autres entrepreneurs tunisiens a ces occasions et lors d’allers
et venues 3 la banque tunisienne et au consulat situés prés de son commerce.
Dans un contexte de limitation de sortie de devises, il n'est pas rare que des
entrepreneurs tunisiens et algériens lui confient de l'argent francais qu'il
garde en banquier informel jusqu'a leur prochaine venue. 1l lui arrive aussi
réguliérement de servir d’écrivain public dans son magasin auprés de
personnes dgées tunisiennes et d’accepter de leur part «des bouts de papiers
signés » en guise de crédit. Amin détient une enveloppe dans laquelle. il
amasse des bouts de papiers écrits en arabe et en frangais qui ont valeur de
bons de crédit, de petites sommes autour de 200 F chacune pour un total
estimé 4 5 000 F, et pour lesquelles Amin ne pense pas étre remboursé mais



qu’il continue a accepter comme son pére avant lui, par solidarité, par
sympathie, par panarabisme me, dit-il.

Le réseau communautaire (ou «la propagation de la communalisation »%,
peut s'étendre du pays d’origine 2 la « nation arabe ». Le «on est tous fréres... »
peut recouvrir des solidarités diverses. Le « panarabisme », comme il le
nomme lui-méme, peut étre cependant aussi bien convoqué que mis a
distance. Cest le cas quand il doit faire face a de « faux » importateurs algériens
ou a de mauvais payeurs tunisiens : le panarabisme, il faut aussi s'en méfier...

Intermédiaire du commerce non spécialisé, notable 4 la clientéle
populaire, Amin est dans sa boutique un intermédiaire culturel qui fait tenir
ensemble différentes échelles économiques. On l'a vu, il cotoie différents
acteurs commerciaux, du marchand i la sauvette au chef d'entreprise belge
a qui il fait connaitre pour la premiére fois le quattier, il négocie avec un
importateur algérien, concurrence un exportateur marseillais ou un clandestin
kamikaze... Amin cible stratégiquement une clientéle hétéroclite, aussi bien
locale, la classe moyenne marseillaise autochtone ou la population populaire
immigrée de longue date en France, qu'étrangére venue du Maghreb, pour
viser 3 terme le statut d'exportateur modele, 4 ses yeux, de réussite sociale
dans la société francaise.

En quoi ces commergants constituent-ils un collectif localisé ?

Les commercants d'origine maghrébine du secteur arriére-portuaire
forment-ils un collectif ? Et si oui, ce collectif est-il essentiellement ethnique ?

La question renvoie d'abord i celle plus générale de I'appartenance
ethnique, point sensible des analyses sur l'immigration et la migration, tant
du point de vue scientifique qu'idéologique. Le débat est centré sur une
polémique qui l'accapare et un consensus qui le fige. D'un c6té, il est en effet
souvent prisonnier de la polémique entre républicanisme et multiculturalisme
i la francaise. De l'autre, il dénonce unanimement un a priori cultrel qui
n'est cependant pas toujours évité.

La description de pratiques économiques permet de poser la question
autrement. Elle renvoie a l'interrogation d'A. Tarrius*. «Quelles conceptions de
I"altérité sont mises en ceuvre dans 'observation des initiatives commerciales
de l'étranger ? ». Le sociologue aurait tort de prendre pour argent comptant les
désignations communautaires qui servent de catégories d’analyse aux
commergants et qu'ils dénient eux-mémes, 4 'occasion, dans le feu de l'activité
commerdiale. Au fond, comme l'écrit Nancy Green 4 propos de l'industrie de
la confection, qui cherche lethnicité la trouve. « Elle peut étre un principe



organisateur aussi puissant que la classe™® ou le sexe et également tout aussi limité
dans son ambition exhaustive... Les identités ethniques ne sont ni monolithiques
ni exclusives a I'égard d'alliances inter-ethniques... Par-dessus tout, elles se
situent dans le cadre des tensions suscitées par le systéme de la sous-traitance,
ou les fagonniers luttent 4 mort pour obtenir du travail des fabricants de méme
que les ouvriers sont aussi en concurrence »*. Jean-Pierre Hassoun* note aussi
a propos de patrons chinois 4 Paris que leurs projets sociaux individuels ne se
situent pas dans le cadre strict d'une communauté ethnique.

Plus ou moins convoqués suivant la situation®, soumis aux aléas de la
transaction et réfléchis en retour par le commercant qui n'y trouve pas
toujours son compte, les liens de solidarité communautaire sont
instrumentalisés. Ce constat doit évidemment rejaillir sur les « conceptions
de laltérité » de I'observateur. En quoi un commercant de deuxiéme génération
est-il étranger, en quoi ne l'est-il pas ? En quoi appartient-il, par son origine,
4 une communauté immigrée ? En quoi l'entraide intercommunautaire
renforce-t-elle ou dilue-t-elle 'appartenance ethnique du commercant ?

La description du processus d’établissement de son commerce et de la
stratégie commerciale qui le sous-tend est une des réponses 4 la question.
Elle permet de constater que l'altérité peut étre facteur de ressources
matérielles et immatérielles dans une mobilité pendulaire, et une force
économique pour l'établissement durable dans la société locale.

Si on doit s’interroger sur les appartenances communautaires des
commercants étudiés, on doit aussi metire en cause une vision homogéne
et fermée de leur espace économique. Certes cet espace est bien considéré
par les acteurs eux-mémes comme une terre économique attractive, fortement
concurrentielle, et qui bénéficie d’'une réputation, d'un effet d’adresse de part
et d’autre de la Méditerranée. Mais effet d'adresse n'implique pas pour autant
niche ethnique. On n'a pas 4 faire ici 4 une enclave partielle comme la
définissent Signolles, Navez, Bouchanine®. Il ne s'agit pas d'un secteur
économiquement en panne et déconnecté de la société locale.

On n'a pas a faire a un espace économique communautaire polarisé et
autonome comme le définit A. Portes®. Il ne s'agit pas d'entreprises
culturellement solidaires, a2 moins de comprendre le culturel dans I'acception
de « culture d'entreprise », qui lie ici dans une attitude agressive et dans un
circuit court, nouveaux et anciens étrangers.

Depuis le milieu des années 1980, une escalade de la concurrence locale
s'opére, due notamment 3 l'augmentation de commergants forains, 4 la
raréfaction d'une clientéle de touristes maghrébins touchée par la restriction
de visas et de devises, et aux possibilités nouvelles de casser les prix par le



détournement de la réglementation dans l'espace Schengen. C'est une
concurrence accrue qui ne facilite pas l'insertion des nouveaux arrivants dont
les conditions d'entrée sur le marché local sont d'autant plus ardues qu'elles
sont soumises non seulement aux contraintes politico-&conomiques des états
mais aussi a celles imposées par leurs alnés. L'absence de hiérarchie formelle
forte ne signifie pas pour autant Fabsence de stratification locale : les hommes
ne font que passer quand le systéme kamikaze perdure localement et renforce
la division socio-économique entre derniers venus et anciens.

Etablis et kamikazes se cotoient cependant, et, on a vu sous quelles
conditions les derniers sont tolérés par les premiers sur le marché local.
Malgré une concurrence du marché local, et pour la maintenir, ils constituent
ensemble une niche sociale au sens qu'en donne E. Lazega™ dans son article
sur l'approche structurale des organisations collégiales : une niche sociale n'est
pas un groupe parce qu'elle n'a pas nécessairement la légitimité accordée par
une autorité extérieure. Elle se forme 4 partir de ressemblances fondées sur
des caractéristiques endogénes (ici une maniére commerciale de casser les
prix) et des caractéristiques exogénes (comme la renommée du secteur
commercial par-dela la Méditerranée), qui définissent au regard des acteurs
une possibilité d'action commune. Ces acteurs forment un collectif moins
autour d'une communauté ethnique ou corporatiste que d'une communauté
locale de méme esprit commercial dont on a vu la grande capacité socialisatrice
a alimenter une croyance collective en un eldorado européen accessible 4 tous.
La vieille Europe reste une terre traversée méme si aujourd’hui une place
marchande modernisée telle que Dubai attire le commerce algérien comme
un pdle aimanté*®2. En occultant les différences de statut, cette espérance en
un eldorado européen garantit localement le renouvellement dynamique
des échanges marchands et appelle toujours les hommes, tels ces candidats
kamikazes qui se lancent dans le commerce au risque de se briler les ailes.
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familial (plus de 50 000 par an), les travailleurs salariés communautaires au titre de la liberté de
circulation et d'installation pour les Européens, et non communautaires s'ils échappent 2
l'opposibilité de l'emploi (en fonction de la qualification du bassin d'emploi et de I'absence de
nationaux sur ce marché du travail), les régularisés, les visiteurs de moins de trois mois et les
commergants (voir l'article de C. Wihtol de Wenden paru en 1984 dans la revue Hommes et
Migrations sur « 1a politique francaise de I'immigration a un tournant »). Aujourd'huy, les entrants
maghrébins ne sont plus massivement des ouvriers algériens mais surtout des commergants et
chefs d'entreprise (Sources, INED, INSEE, voir aussi l'article d'E. Ma Mung, 1994.

13. L. Boltanski, E. Chiapello, 1999, p. 111-139 (chapitre « Le discours de management des
années 90 »).

14. L. Basch, N. Glick Schiller et C. Blanc-Szanton (1992, p. 6) sont les premiers anthropologues
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27. On les nomime « hitistes » en Algérie, c'est-d-dire des jeunes qui passent leurs journées a
«tenir le mur ».
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référer a l'article de Miche! Peraldi - Les routes d'Istanbul » dans cet ouvrage.
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des machines a café en Algérie. Ses fbumisseurs sont a Nice, Lyon, Rome, Barcelone. 1l a une
autre société dirigée par son fils 4 Abidjan. 1l a été introduit en Cote d'lvoire par un ami
libanais qui connaissait beaucoup de monde Ii-bas. 1l a par ailleurs une entreprise du bitment.
Il est depuis 25 ans dans le batiment et depuis 15 ans directeur de son autre entreprise. C'est
la premiére fois qu'il vient acheter chez ce commergant i Pelletan et il discute déja avec lui
'exportation de tapis.

34. Pourtant il faut souligner que le textile est un secteur concurrentiel en Tunisie o il
représente le premier produit d'exportation.

35. Le consulat tunisien décompte 286 commerc¢ants tunisiens sur ses 28 369 ressortissants
dans les Bouches-du-Rhone en 1999 selon son rapport d'activité annuel.

306. Sources de la Direction du commerce intérieur et du centre de gestion agréé, organisme
d'Etat offrant les services de comptable aux commergants.

37. Si ses fournisseurs grossistes sont situés 4 Marseille (28 au total, 4 Belsunce et dans le
15 arrondissement, selon les sources comptables du magasin), les fabricants (10 adresses au
total) sont situés loin en France (région parisienne) et a l'étranger, 'Ttalie (Naples, pour les
draps, serviettes) I'Espagne (Valence, Crevillente, pour la couene), la Belgique (Toumai,
pour le tapis), et I'Asie (pour les mouchoirs).

38. « Héritiére 2 la fois de I'économie de bazar et de pratiques commerciales d'insertion dans
le tissu économique frangais, la boutique donne ainsi lieu 4 une forme de “bricolage culwrel”
perceptible dans son organisation et dans son espace ». A. Benveniste, A. Cyngiser, 1993,
p- 3.

39. R. Salais, 1992.

40. Un moyen de « liquider » son stock en limitant la concurrence est de le vendre soi-méme
sur les marchés en dehors de la ville ou de le vendre 4 des marchands ambulants habituels.
Jassiste 4 une de ces ventes. Deux forains venus de Bourgogne chargent leur camion de
marchandises achetées en gros dans différents points commerciaux de la ville. Ils achétent
tous les mois les fins de stocks de linge de maison du magasin d’Amin. Ils ont payé en espéce
(5 000 F) dont une grande partie en piéces de 10 F.

41. On se référera aussi 4 larticle d'O. Schmidt di Friedberg (1999) qui rend compte de
l'expérience d'entrepreneurs marocains 4 Milan dont les entreprises ne se situent pas dans
une niche économique strictement ethnique mais entrent en concumence directe avec les
entreprises gérées par les autochtones.

42. Entretien avec Amin, juin 2000, Marseille.

43. « Nous appellerons groupes “ethniques” quand ils ne représentent pas des groupes de
“parentage”, ces groupes humains qui nourrissent une croyance subjective 4 une communauté
d'origine fondée sur des similitudes de I'habitus extérieur ou des meeurs, ou des deux, ou sur
des souvenirs de la colonisation ou de la migration, de sorte que cette croyance devient
importante pour la propagation de la communalisation — peu importe qu'une communauté
de sang existe ou non objectivement » ; M. Weber, 1995, p. 130, 139.

44. A. Tarrius, 1999.

45. Des ouvrages de référence ont analysé la succession ethnique dans le cadre d'une industrie
ou la coexistence multi-ethnique du monde ouvrier. Par exemple, celui de Philippe 1. Bourgois,
Ethnicity at work : divided labor on a central american banana plantation, Baltimore,



Johns Hopkins University Press, 1989 ; G. Noiriel, Longwy : immigrés et prolétaires, 1880-1980,
Paris, PUF, 1984.

46. N. Green, 1998, p. 407.
47. J.-P. Hassoun, 1993.

48. Les travaux de Gluckman comme ceux de Thomas, de Barth, Hughes et Mitchell, soulignent
combien les options identitaires renvoient aux situations. Le statut de iminigrant est une
propriété émergeant de la relation entre des personnes et non de I'individu lui-méme.

49. « Un processus de désagrégation ou désaffiliation collective qui conduirait au regrouperment,
par assignation ou par action volontaire, d'individus formant des collectivités (...) porteuses
d'une identité commune reconnue, quelle que soit par ailleurs l'origine de cette derniere
—sociale, culturelle, ethnique, religieuse — dans des espaces appropriés de maniére exclusive,
espaces ol s'exprimerait dés lors 'absence de référence 3 la société urbaine comme globalité »
cités par L. Roulleau-Berger (1999, p. 16) qui poursuit « Lenclave partielle correspond 4 une
sorte de panne dans la ville ou les ressources sociales, économigues et symboliques sont
bloquées, ou les dynamiques urbaines sont arrétées et les compétences de citadins ne
circulent qu'a une échelle réduite. Ici les dynamiques de repli 'emportent provisoirement ou
de maniére prolongée sur les dynamiques de recomposition. .. ».

50. La notion d’enclave ethnique économique est réapparue dans les débats américains dans
les années 1980 avec les travaux d'A. Portes et de ses collaborateurs venant s'ajouter a une
abondante littérature en anglais consacrée surtout depuis les années 1970 a Uethnic business
et maintenant a V'etbnic entrepreneurship. lls développent la thése de la consolidation d’'une
communauté transnationale de petites entreprises dans le contexte économique de la
mondialisation. L'argument de la discrimination chez A. Portes est en quelque sorte retoumé :
si les immigrés ne sont pas sur le marché général du travail, ce n'est pas parce qu'il en sont
exclus, c’est parce qu'ils ne veulent pas y aller. - Cette économie ethnique se caractérise
avant tout par le fait qu'elle offre aux nouveaux immigrés une alternative i 'emploi salarié
du marché du travail principal — alternative qui en exploite sans doute certains mais qui
pennet 4 d'autres de se lancer un jour dans les affaires » (A. Portes, 1999). Ces approches
analysent aussi les contraintes inhérentes a ce type d'accés au travail, et examinent notamment
les « solidarités obligées » qu'il peut entrainer entre employeur et employés de la méme
conumunauté. Cf. la polémique autour des limites de la notion d’enclave ethnique économique
que rend compte l'atticle de R. Waldinger (1993).

51. E. Lazega, 1999.

52. Les travaux actuels d'Alain Battegay sur Dubai, présentés lors du séminaire organisé par
le Lames le 6 juin 2000 4 Aix-en-Provence, décrivent le rdle centralisateur de cette place
marchande reliant les routes commerciales du Maghreb i celles de I'Asie.
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