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Avant-propos
À la demande des éditions First, j’ai volontiers accepté de relire ce texte qui
illustre l’un des aspects majeurs de l’exercice des pouvoirs du langage dans 
la société. Fascinée par la technique inventée dans l’Antiquité par Aristote
(maintes fois refaçonnée dans l’histoire de la pensée), j’observe avec intérêt
l’usage simplifié que la communication en fait. La Rhétorique, source cachée 
ou méconnue, seul le présent faisant loi ? Suivant l’orientation médiatique
du monde actuel, il se dessine une pratique courante du jeu vraisemblable 
orchestré par la parole efficace ; il est temps que chacun s’en informe. 
La « com’ » bâtit son empire, développe son idéologie. Qu’on y adhère avec 
enthousiasme ou qu’on la rejette, y voyant un dressage au service d’une 
nouvelle forme de taylorisme, il convient d’abord d’en comprendre les 
ressorts. Ne pratiquant ici ni l’adhésion, ni le rejet, je laisse à chacun le 
loisir de forger son propre point de vue. Un discours ne vaut que s’il est mis 
en scène : afin d’estomper un esprit de sérieux qui risquerait d’agacer les
consciences rebelles, je propose de pénétrer dans cet espace comme en 
un théâtre. Si vous acceptez de jouer, tenez votre rôle… Ce lieu que vous 
allez découvrir, et qui décide de votre réalité, a ses mœurs, son langage, sa 
politique. Apparemment aux antipodes du charme poétique, il ne rechigne 
pourtant pas, suivant le pragmatisme qui le régit, à employer, souvent sans le 
dire, la force de séduction des fables.

Ami lecteur, je vous invite à embarquer pour ce curieux voyage au pays de 
la « com’ ».
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