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	À Audrey, quoi qu'il advienne





	






	 


	 


	 


	 


	 


	Tout personnage peut être joué par une femme ou un homme et ses répliques réécrites pour qu’il soit une femme.


	Cet avertissement sert au lecteur à ne pas se laisser leurrer par l’écriture neutre employée ici. Elle est évidemment masculine, la langue française le veut. Mais il doit être fait effort de remettre en cause cette masculinité. Même les allusions genrées peuvent et doivent être féminisées au besoin.


	La ponctuation a plus valeur d’indication rythmique que de justesse grammaticale.


	Un tiret en fin de phrase indique l’endroit où le personnage se fait couper la parole. Le texte qui suit entre parenthèses indique ce qu’il aurait dit s’il n’avait pas été coupé.




 


	 


	 


	 


	 


	ROCHAVAL : Il prend des vacances ?


	LALAMBIC : C’est ce qu’il dit.


	ROCHAVAL : T’as déjà pris des vacances toi ?


	LALAMBIC : Non.


	ROCHAVAL : Et t’as déjà bossé ?


	LALAMBIC : Il y a longtemps.


	ROCHAVAL : Moi c’est pareil. Comment on prend des vacances quand on bosse pas ?


	LALAMBIC : Il va ailleurs et il fait pas la manche.


	ROCHAVAL : C’est ça ses vacances ? Pas faire la manche ? C’est complètement con.


	LALAMBIC : Il dit que c’est pas si con que ça.


	ROCHAVAL : Pourquoi ?


	LALAMBIC : Je sais pas, j’écoutais plus.


	ROCHAVAL : Complètement con.


	 


	Entre Perposé.


	 


	PERPOSÉ : Alors les pédés, on fait des papouilles ?


	ROCHAVAL : On parle du vieux fou.


	PERPOSÉ : Il est marrant.


	ROCHAVAL : Paraît qu’il prend des vacances.


	PERPOSÉ : C’est son truc.


	ROCHAVAL : Mais ça n’a aucun sens.


	LALAMBIC : Pour lui si.


	PERPOSÉ : En gros, quand on fait la manche, on bosse, on a un uniforme. Et quand il est en vacances, il met des habits normaux et il mendie pas donc il arrête de bosser.


	ROCHAVAL : Et pour dormir ? Et manger ?


	PERPOSÉ : Je crois qu’il va dans des hôtels pas chers et qu’il mange dans des snacks.


	ROCHAVAL : Et où il trouve le fric ?


	PERPOSÉ : Le vieux fou sait y faire. Il est balaise.


	ROCHAVAL : Il est pas net surtout.


	PERPOSÉ : Ça…


	ROCHAVAL : Chut, ça commence.


	 


	Une réunion marketing, Crèvladal en chef.


	 


	CRÈVLADAL : Il est un produit qui est apparu avant même la création de l’argent, avant même la naissance du troc. Ou plutôt il a permis l’invention du troc. Ce produit n’est pas matériel, on ne peut le toucher mais on peut le posséder en quantités illimitées qui pourtant ne suffisent jamais. Ce produit, on ne le perd pas en le vendant, ou si peu. Ce produit, c’est la bonne conscience.


	Lorsque le premier Homme, n’ayant pas trop froid, a offert la première peau de bête à l’Homme qui grelottait, il ne l’a pas fait pour rien, il a acheté, grâce à cela, sa bonne conscience. Peut-être avant l’avènement même de l’Homme cette marchandise existait-elle. Il suffit pour cela d’être capable de se sentir coupable et de ne pas le vouloir. C’est tout simple. L’attitude la plus intelligente à adopter pour un animal capable de se sentir coupable est donc de faire se sentir coupable les autres vis-à-vis de lui. Ainsi il pourra leur vendre de la bonne conscience.


	Le problème est donc de savoir quels moyens cet animal a à sa disposition pour que les autres se sentent coupables à son égard. Le plus simple est d’inspirer la pitié. Un être pathétique pousse à l’empathie, l’empathie, quand on n’est pas soi-même pathétique, pousse à la culpabilité. La pitié s’avère être le moyen le plus simple de faire acheter de la bonne conscience à un animal empathique. Toutefois, si l’on n’a pas face à soi un animal empathique, son instinct le poussera plus à l’extermination qu’à l’aide du faible. La solution la plus simple est donc risquée.


	Pourtant, la solution empathique est en réalité la seule valable. Il est nécessaire de provoquer la pitié des êtres empathiques tout en évitant en même temps de devenir la cible des êtres impitoyables. Tout l’effort est là, dans la juste proportion de l’empathie et de la pitié. Il faut provoquer l’identification à soi du plus d’individus possible pour en faire une clientèle potentielle puis il faut leur offrir la bonne conscience dont ils ont besoin en dosant savamment la pitié à leur faire éprouver. Ce qu’il faut en réalité c’est se définir soi-même comme un produit auquel on applique les lois du marketing. Et pour qu’un produit se vende, il faut qu’il soit meilleur, moins cher, ou mieux emballé que celui de ses concurrents.


	ROCHAVAL : C’est de la connerie ton truc.


	CRÈVLADAL : Comment ça ?


	ROCHAVAL : On est des êtres humains, pas de la marchandise.


	CRÈVLADAL : Exact, nous ne sommes pas la marchandise, nous sommes l’emballage, la publicité, nous sommes le marketing. Lorsqu’on vend une chose, peu importe ce qu’elle est, ce que l’on vend, c’est ce qu’elle semble être.


	ROCHAVAL : On n’achète pas deux fois du pain à un mauvais boulanger.


	CRÈVLADAL : Parce que tu peux goûter son produit, parce qu’il te semble être bon. C’est son marketing. Si le pain est rendu bon par une substance quelconque, qu’importe si, en réalité, il est de mauvaise qualité ?


	PERPOSÉ : Comment MacDonald’s aurait-il créé son empire si la qualité était une donnée réellement importante ?


	CRÈVLADAL : Exactement.


	ROCHAVAL : Tu vas dans son sens ?


	PERPOSÉ : Ses arguments sont valables.


	ROCHAVAL : Mais peu importent ses arguments, peu importe qu’il défende bien sa théorie, elle est basée sur des règles contraires à l’éthique.


	CRÈVLADAL : L’éthique est une invention du marketing.


	ROCHAVAL : C’est ça, traite-moi de marketeux parce que j’ai des principes.


	CRÈVLADAL : Justement non, tu es un client et un concurrent potentiel. Tes principes, ta morale, ton éthique, tes valeurs sont autant d’obstacles mis sur le chemin de ta réussite.
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