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Helle Her mann*

Sluthilsener i franske forretningsbreve

Abstract

This presentation is based on and continues a previous study dealing with linguistic
politeness in business correspondence (Danish/French). On the basis of JR. Searle’s
theory of speech acts, H.P. Grice’s Cooperative Principle and Brown and Levinson's
politeness theory, French complimentary closes are analyzed. The paper presentsapilot
study which looks at recommendations given by textbooks as well as closes in authen-
tic business correspondence. The study has three aims. One aim is to establish the
degree to which textbook recommendations differ, the second isto present an outline of
any divergences between recommendations and linguistic behaviour as evidenced in a
corpus of authentic French business correspondence. The third aim of the study is to
provide the Danish correspondent with some guidelines, based on the theory of faceand
politeness strategies, which will hopefully permit him or her to choose complimentary
closes in agreement with the conventions which seem to apply to French business cor-
respondence.

1. Indledning

1.1. Motivation og formal

| forbindel se dels med min tidligere undersggel se af heflig adfaerd i for-
retningsbreve, dels med undervisningen pa BA-studiet i erhvervssprog,
er jeg blevet opmaarksom pa, at hvor den danske afsluttende hilsen ikke
giver anledning til problemer, forholder det sig ganske anderledes med
den franske.

Den danske sluthilsen er udsat for meget sma variationer, og “Med
venlig hilsen” eller “Venlig hilsen” ma siges at vage adakvat i alle
situationer. Gennemlassning af blot et lille antal franske forretnings-
breve viser derimod, at der er meget store og hyppige variationer i de
franske dluthilsener, og det er ikke umiddelbart indlysende, hvilke
bevagggrunde af senderen har for at vadge en bestemt sluthilsen.
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Nar man konsulterer laaebgger om fransk handel skorrespondance
for at faretningsinier med hensyn til valg af sluthilsen gives en raskke
muligheder, men noget klart overblik far man ikke. De fleste |aarebager
begramser sig til at anfare eksempler pa en raskke franske afsluttende
hilseformularer.

En almindelig fremgangsmade er for mange danske brevskrivere at
vadge én eller to bestemte dluthilsener, som anvendesi alle situationer.
Det er ofte ogsa denne fremgangsmade, man som underviser anbefaler
de studerende at benytte.

Et yderligere problem er, at de studerende i forbindelse med over-
sadtelse af danske brevetil fransk har tendenstil at gengive den danske
tekst sa ordret som muligt, og de studerende advares ofte mod at skrive
mere, end der st&. Imidlertid efterlader autentiske franske breve - i
modsagning til danske - indtryk af ofte at indeholde nogle afsluttende
bemaakninger inden den egentlige sluthilsen.

De spargsmdl, jeg har stillet mig selv, er falgelig:
1. Er der overensstemmelse mellem laaebggernes anbefalinger, og
hvilke anbefalinger drejer det sig om?

2. Hvordan ser virkeligheden ud? Eller sagt pa en anden méde: er
der overensstemmelse mellem laaebggernes anbefalinger og
virksomhedernes faktiske adfead?

3. Vil enundersagelse af franske hilseformularer, som de optraeder i
autentiske breve, give mulighed for at opstille generaliserende
betragtninger, som eventuelt kunne anvendes som handtérbare
retningslinier, der kan lette den danske afsenders valg af hilsefor-
mular?

4.  Hvor hyppigt optragder afsluttende bemagkninger inden dlut-

hilsenen, og hvilke hgflighedsstrategier anvendes i sadanne
bemagkninger?

1.2. Rapportensindhold
Med henblik paat opfylde mal sagningen for denne undersagel se fal der
fremgtillingeni 3 dele.

Efter en kort beskrivelse af undersggel sensbasis, teoretiske grundlag
0og den valgte analysemetode, prassenteres laaebogsanbefalingerne
(afsnit 2). Formalet med denne praesentation er at klarlaagge, dels hvil-
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ke anbefalinger det drejer sig som, dels om der er overensstemmelse
mellem anbefalingerne.

Dernasst (afsnit 3) gennemgas de sluthilsener, der optreeder i korpus
(se nedenfor) med henblik pa at klarlesgge, hvilke sluthilsener der rent
faktisk anvendes og disses frekvens. | opsummeringen af afsnit 3 sam-
menholdes undersggel sens resultater med lagebagernes anbefalinger.

Den anden del af fremstillingen vedrarer afsluttende bemaakninger
(afsnit 4), som defineres ud fra Grices konversationsmaksimerl. |
afsnittet pavises dels frekvensen af afduttende bemagkninger, dels
afsenderes valg af heflighedsstrategier i sddanne bemaarkninger. Disse
valg beskrives farst generelt og derpai forbindelse med udvalgte slut-
hilsener.

Den 3. og sidste del af fremstillingen praesenteresi afnit 5, hvor jeg
pa baggrund af de 2 ferste dele opstiller et sadt retningslinier i et forsag
paat lette den danske afsenders valg af svel sluthilsen som afsuttende
bemaakninger.

1.3. Basisfor undersggelsen

L aerebgger

Som basis for denne del af undersggelsen har jeg udval gt gaangse, nye-
re larebager, sdvel danske som engelske og franske vedrgrende han-
delskorrespondance. | den forbindel se er det isaa interessant at bemaar-
ke, hvilke anbefalinger der gives i de franske laarebager, idet de ma
anses for - om ikke at vagre - sd dog forsgge at veare normdannende pa
omradet. Nar jeg i det efterfalgende taler om normer, er det derfor lagre-
bogsanbefalingerne, der hentydestil.

Korpus

Basis for sammenligningen med laareb@gernes anbefalinger er et kor-
pus, der bestdr af i alt 250 franske breve, alle skrevet efter 1985. Af det-
te korpus udvadges breve, som repraesenterer sa mange forskellige
brancher og s mange brevgenrer som muligt. For at undgd, at under-
sagelsen beskriver et idiolekt, har jeg endvidere bestragbt mig p3, at
eksempel materialet kun indeholder fa breve fra samme af sender.

1 Grice, 1967, 41-58.
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Det autentiske eksempelmateriale omfatter herefter i alt 150 breve,
hvilket naturligvis ikke er tilstraekkeligt til, at undersggelsen kan be-
tragtes som udtemmende. Undersagelsen skal derfor ses som et pilot-
projekt, hvis resultater giver et fingerpeg om, hvilke tendenser der er
for afsenderens faktiske valg af afsluttende bemaakninger og sluthil-
sen.

1.4. Teoretisk grundlag

For en udferlig redegerel se for undersggel sens teoreti ske grundlag hen-
vises til Hermann, 1990, 19-107, hvori man finder beskrivelse af prin-
cipperne bag heflighed og kommunikationssituationens indflydelse pa
relationen mellem af sender og modtager.

Af hensyn til forstéelsen af denne artikel skal enkelte punkter dog
her resumeres og praeci seres.

Forretningsgangens faser

Forretningsgangens faser? bestér af et varierende antal trin, genrer, som
indtager en fast pladsi forhold til hinanden. Der skelnesi denne frem-
stilling mellem 3 faser, nemlig forhandlingsfasen, ogsa kaldet den prae-
kontraktuelle fase, der bestér af genrerne salgsbreve og forespergsler,
den kontraktuelle fase, der bestar af tilbud og ordrer, og endelig den
post-kontraktuelle fase. Denne fase bestar af genrerne reklamationer og
rykkerskrivelser, men omfatter ogsa anden korrespondance, der ved-
rerer problemer med henholdsvis ordrens levering og betaling.

Ansigtsbegrebet

Inden for de sidste par artier er der fremkommet forskellige teorier til
forklaring af principperne bag heflighed. Blandt de banebrydende
arbgjder har issar Goffman’s Interaction Ritual (1967) haft betydning
for den retning, en stor del af den efterf@l gende heflighedsforskning har
taget. | et forsag pa at forklare grundlaget for social adfaard introdu-
cerede Goffman begrebet face. Begrebet dakker over nogle falelses-
maessige behov, som alle mennesker har. En person kan kun fa opfyldt
disse behov ved, at andre gennem deres adfaard viser, at hansinteresser
ligger dem pa sinde.

2 Hermann, 1990, 15.
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Ogsa Lakoff (1972,1973) har haft stor betydning for den senere
forskning i heflighed. Lakoff haevder, at safremt kommunikation skal
vage vellykket, ma der opstilles regler for den pragmatiske kompeten-
ce (be clear, be polite), samt regler for heflighed.

Goffman’s face og Lakoffs hegflighedsregler danner grundlaget for
den farste egentlige heflighedsteori, som Brown & Levinson (1978,
1987) praesenteredei skriftet UniversalsIn Language Usage: Politeness
Phenomena. Denne teori har vist sig produktiv, nér det drejer sig om en
analyse af den hgflighed, som kommer til udtryk i forretningsbreve (se
Hermann, H.: Heflig adfaard i forretningsbreve).

Brown og Levinsons heflighedsteori bygger pa en antagelse om, at
ethvert individ er udstyret med to egenskaber, nemlig rationalitet og
“face”, herefter kaldet “ansigt”, forstaet som et universelt, abstrakt be-
greb. Dette ansigt er emotionelt pavirkeligt, og kan f.eks. “angribes’,
“trues’, “plejes’, “tabes’, “reddes’, etc..

Ansigtet har to sider. Den ene side omfatter isaa behov for personlig
accept. Dette ansigt kaldesi det efterfalgende for I-ansigtet, hvor | stér
for Intim. Den anden side omfatter bl.a. behov for handlefrihed og auto-
nomi. Dette ansigt kaldes herefter for D-ansigtet, hvor D star for
Distance. Jeg har erfaret, at de oprindelige betegnelser for de 2 sider af
ansigtet, nemlig det positive og det hegative ansigt, ofte giver anledning
til misforstaelser, idet det drejer sig om veadiladede adjektiver. Jeg
anvender derfor forsagsvis ovenstdende nye betegnel ser.

De sociale variabler

Begrundet i den tidligere undersagel ses resultater3, vadger jeg i denne
undersggel se at fokusere pa falgende elementer, som har saarlig betyd-
ning for behovet for haflighed, nemlig de sociale variabler Distance og
Autoritet, samt afsenderens intention.

Ved Distance forstas den socia e distance mellem parterne. Det er en
symmetrisk veadi, der ofte, og isear ndr det vedrarer relationer mellem
virksomheder, vurderes ud fra, hvor hyppig interaktion der er mellem
parterne. Set i lyset af en forretningsgang er Distancen starst i salgs-
breve og mindskes principielt undervejsi kommunikationsforl gbet.

3 Hermann, 1990.
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Ved Autoritet forstds en asymmetrisk vaardi, et mal for den magt par-
terne har i forhold til hinanden. | forbindelse med forretningsbreve er
Adutoritet ikke knyttet til det enkelteindivid, men til roller og rollesa4,
0g visse rollessg har en indbygget asymmetrisk magtfordeling. |
kaber/sadger rollesadtet tildel es kagber konventionelt autoritet over sd-
ger, i og med det normalt er kaber, der tradfer den endelige beslutning
om, hvorvidt et forretningsforhold skal etableres eller fortsadtes.

Afsenderensintention

| denne undersggelse skelnes mellem to typer af intentioner, nemlig
direktiv og ekspressiv intention.

Den direktive intention er fadles for ale genrer og findes sdledes
bade i den preekontraktuelle, den kontraktuelle og den post-konstrak-
tuelle del af forretningsgangen. Den direktive intention truer modtage-
res D-ansigt, fordi den i starre eller mindre omfang medferer en be-
gramsning af modtagerens handlefrihed og sel vbestemmel sesret og der-
med rejser et behov for heflighed fra af senderens side.

Den ekspressive intention findes i den post-kontraktuelle fase af for-
retningsgangen og er udtryk for afsenderes implicitte eller eksplicitte
kritik af modtageren, som pa en eller anden made og i et eller andet
omfang ikke har opfyldt sine forpligtelser. | min tidligere undersggel se
af heflig adfeard i forretningsbreve péviste jeg®, at en sadan kritik i
Frankrig opfattes som en alvorlig trussel mod modtagerens I-ansigt,
som af senderen ger sig stor umage for at afbade.

1.5. Analysemetode

De enkelte genrer er tidligered defineret ved hjadp af det regelsad, som
sprogfilosoffen J.R. Searle opstillede i sin teori om speech acts’. Alle
brevenei korpus er analyseret med henblik paen genrebestemmelse, og
dermed en praisering af de sociae variabler, Distance og Autoritet,
som antages at have betydning for af senderens valg af sluthilsen.

4 Hermann, 1990, 20.
5 Hermann, 1990, 184.
6 Hermann, 1990, 49ff.
7 Searle, 1969, 57ff.
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Efter denne analyse kan Distancen mellem parterne karakteriseres
som stor i genrerne salgsbreve, tilbud og ordrer og lillei genrerne rekla-
mationer og rykkerskrivel ser.

Autoriteten tildeles afsenderen i genrerne forespergsler, ordrer,
reklamationer og rykkerskrivelser, hvorimod modtageren har autorite-
ten i genrerne salgsbreve og tilbud.

Dernasst er de anvendte sluthilsener registreret. Hver enkelt hilse-
form er noteret pa registreringsskemaer, hvor faglgende er markeret:

- distancensvaadi (stor/lille)

- autoritetens vaardi (tildelt af senderen/modtageren)

- tiltaleformen (Messieurs’Monsieur - med eller uden tilfgjelse o
‘cher’)

- forekomst af afduttende bemaakninger i tilknytning til sluthilsenen

Med hensyn til de afsluttende bemaakninger er det teoretiske grundlag

for udvad gel se af bemaarkningerne Grices konversationsmaksimer, som

kort beskrives pa side 226.

Pa et oversigtsskema noteres den valgte heflighedsstrategi, og sam-
tidig markeres de sociale variablers karakteristika samt intentionens
karakter med henblik pa at afdaskke, hvilken indflydelse en given vari-
abel og en given intention har pa afsenderens valg af heflighedsstrategi
i de afsluttende bemaakninger.

2. Leerebogsanbefalinger
En gennemgang af gaangse laarebager om fransk handel skorrespondan-
ceB viser, at der kun gives fa kriterier for afsenderens valg af sluthilsen.
En del larebager anferer ingen kriterier, men giver blot eksempler pa
forskellige afd uttende hilseformer. Ingen praeci serer, hvilken betydning
genren kan have for valg af heflighedsformular, der tales blot vagt om,
at afsenderen skal “tenir compte de I’ objet de lalettre”’, og visse lage-
bager opfordrer lasseren til at lagre et par hilseformularer udenad.
Andre laaebgger henviser til den sociale variabel Autoritet, idet de
skelner mellem hierarkisk hgjere/lavere placerede personer og kun-
der/leverandgrer, hvor kunden tildeles autoritet over leverandaren.

8 Delagebager, der danner baggrund for dette afsnit, er angivet i bibliografien paside
238.
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2.1. Generelleanbefalinger

Hvis man forsgger at sammenfatte de kriterier og sluthilsener, der angi-
vesi de enkelte laaebager, ndr man frem til ganske fa hilseformer, som
laarebggerne er fadles om at anbefale:

Nar afsenderen har autoriteten anbefales:
Veuillez agréer, Messieurs, mes sal utations distinguées

Nar modtageren har autoriteten anbefales:

\euillez agréer/accepter, Messieurs, |’ expression de mes sentiments respec-
tueux/dévoués

eller

\euillez croire, Messieurs, a nos sentiments dévoués

Variablen Distance omtales implicit, idet enkelte laarebager blot
anfarer, at afsenderen ber tage hensyn til de personlige relationer.

Laeseren far isag réd og vejledning vedrgrende formler, der kun ber
benyttes, safremt der eksisterer et venskabeligt forhold mellem parter-
ne, og safremt parterne kender hinanden godt, d.v.s. hvis Distancen er
lille. Der er enighed om, at afsenderen i safald kan benytte andre adjek-
tiver end distingué, dévoué og respectueux, fx meilleur, cordial eller
eventuelt superlativer:

Nous vous prions d’ agréer, Messieurs, |’ expression de nos sentiments
les plus cordiaux

2.2. Specifikke anbefalinger

Udover disse generelle anbefalinger har nogle laarebager bemagkninger
og anbefalinger vedrgrende bestemte udtryk. Det er karakteristisk, at de
franske larebager® formulerer deres anbefalinger som pébud. Disse
pabud citeres nedenfor, og vi vil vende tilbage til dem efter prassentati-
onen af den empiriske undersggelse for at se, hvorvidt pabudene er
udtryk for virksomhedernes faktiske adfaard.

Pabud om valg af pragpositioner:
croire en bar ikke anvendes, idet det er udtryk for blind tro og bru-
gesom religigse forhold, i stedet bruges croire a,

9 Sefx Gérard: 13, le Goff: 27, Guback: 21, Lewis: 91, Marie: 15.
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croirea kan kun kombineres med anos sentiments.... og kan ikke
bruges sammen med substantiverne expression og assu-
rance,

Pabud om valg af substantiver

considération giver indtryk af hierarkisk sammenligning og ber derfor
kun bruges fra over- til underordnet. Dog giver anden
laarebogl0 her kontraordre, idet det haevdes, at consi-
dération markerer respekt for overordnet,

salutations  benyttes, nar parterne ikke er ‘ude over det farste heflig-
hedsstadium’, d.v.s., nar Distancen er stor,

expression  ma ikke benyttes, hvis autoritetsforholdet mellem par-
terne er lige, da det markerer respekt,

assurance bruges ikke fra under- til overordnet,

Pabud om valg af adjektiver

dévoue bruges kun fraunder- til overordnet, idet adjektivet giver
udtryk for respekt,

distingué giver indtryk af hierarkisk ssmmenligning og ber derfor
kun bruges fra over- til underordnet,

meilleur hvis adjektivet forangtilles, er det familisart. Adjektivet
skal efterdtilles, hvis modtageren har autoriteten. Brug af
en duthilsen som Jevous prie d’ agréer, Monsieur, | ex-
pression de mes sentiments les meilleurs forudsadter, at
relationerne er hjertelige, venskabelige, og at parterne
har kendt hinanden laange,

sincéeres bar ikke benyttes (laaebggerne angiver ingen forklaring
herpd),

Pabud vedr. tiltalen:
Messieurs benyttes, hvis brevet ikke stiles til navngiven enkeltperson -
i safald benyttes Monsieur,

Dentiltaleform, der er anvendt som indledning til brevet, skal genta-
gesi den afduttende hilsen,

10 | ewis; 91.
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cher ma kun bruges, nér parterne kender hinanden godt og er pa ufor-
mel og venskabelig fod med hinanden,

Pabud vedr. sagtningskonstr uktionen:

bydemade ber ikke benyttes, hvis autoritetsforholdet mellem parterne
erlige,

afkortede hilseformer maikke benyttes,

Pabud vedr. afsuttende bemaerkninger:
Afduttende bemaakninger bar ikke udel ades.

Der bar ikke stilles betingelser for den afsluttende hilsen. Sdledes
frarades det at skrive: Espérant/ Dans |’ attente d’ une réponse favo-
rable.... fordi det giver modtageren indtryk af, at han ikke har ret til den
heflighed, der gives udtryk for, hvis det ventede svar ikke kommer.

Ligeledes bar af senderen afholde sig fraat skrive: Dans cette atten-
te,.../ Dans|’ attente de vouslire,... idet disse udtryk karakteriseres som
intetsigende.

De afduttende bemagkninger skal kasdes sammen med den afslut-
tende hilsen, og maikke danne et selvstaandigt udsagn.

3.  Sluthilsener i autentiske breve

Efter denne prassentation af laarebogsanbefalingerne vender vi blikket
mod de autentiske breve for at se, pa hvilke punkter virksomheden
overholder - eller eventuelt bryder - de normer, der sadtes af |aarebager-
ne.

Analysen af de autentiske breve viser, at der er stor spredning i
afsenderens valg af dluthilsen, idet der er registreret ialt 55 sluthilsener
(36% af det samlede materiale), som pa én eller anden made adskiller
sig fra hinanden. Det kan eksempelvis dreje sig om brug af forskellige
adjektiver, tilfgjelse af adverbielle bestemmel ser, etc.

| eksempelmaterialet optragder 57 % af duthilsenerne mere end 1
gang. | det falgende kommenteres farst de sluthilsener, der optraader
mere end 1 gang, og derefter prassenteres de hilseformer, der kun optrae
der 1 gangi korpus.
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3.1. De hyppigst forekommende sluthilsener
Den hyppigst forekommende (17%) duthilsen er

1) Nousvousprionsd’agréer, Messieurs,
nos salutations distinguées.

Som det fremgar af nedenstédende oversigt, er distancen mellem afsen-
der og modtager lillei 74% af de breve, der har anvendt denne sluthil-
sen, og i 70% af brevene er det afsenderen, der har autoriteten. Det vil
med andre ord sige, at denne hgflighedsformular ofte optraader i ordrer,
reklamationer og rykkerskrivelser og forholdsvis sjaddent i salgsbreve,
tilbud og forespargdler (jf. s. 211).

11

Det fremgdr endvidere af skemaet, at brevene som regel stilestil “Mes-
sieurs’, og at den venskabelige tiltaleform “ Cher” kun saddent benyt-
tes.

Endelig kan det konstateres, at sluthilsenen oftest (82%) anvendes i
forbindel se med afsluttende bemaarkninger (se nsamere herom i afsnit
4).

Som naesthyppigste sluthilsen (15%) er felgende hilseformular registre-
ret:

2) Nousvousprionsd’ agréer, Messieurs,
I’ expression de nos sentiments distingués

11 Forkortelser

| registreringsskemagerne er falgende forkortelser anvendt:

-D Distancen mellem parterne er lille

+D Distancen mellem parterne er stor

Afs. A Autoriteten er tildelt af senderen

Modt. A Autoriteten er tildelt modtageren

EP brevet er tilet til enkeltperson (Monsieur)

cher der benyttes venskabelig tiltaleform

afsl.b  brevetindeholder afsluttende bemaakninger inden den egentlige sluthilsen.
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Det er karakteristisk, at de sociale variablers karakteristika i de breve,
hvor af senderen har valgt denne sluthilsen, adskiller sig fra de karakte-
ristika, variablerne har i forbindelse med duthilsen 1), idet distancen
oftest er stor (63%), 0g autoriteten er tildelt modtageren (58%). Det vil
med andre ord sige, at man kan forvente at made denne afsluttende hil-
sen isa i salgsbreve og tilbud.

Ogsa i forbindelse med denne sluthilsen stiles brevene som regel til
“Messieurs’, men det kan konstateres, at den venskabelige tiltaleform
“Cher” oftere benyttes (23%). Dette kan ses som udtryk for af senderens
anske om at mindske distancen mellem parterne i disse genrer, som til-
harer forretningsgangens forhandlingsfase, hvor parterne er konsensus-
sggende.12

Det er endvidere karakteristisk, at denne hilseformular, i modsad-
ning til sluthilsen 1), ofte (55%) anvendes uden afsluttende bemaak-
ninger (se herom afsnit 4).

Trediehyppigst - | 7% af eksemplerne - optraader

3) Nousvousprionsdecroire, Messieurs,
a (en) I'expression (I'assurance) de nos
sentimentslesmelilleurs.

Som nedenstaende oversigt viser, benyttes denne sluthilsen, hvad enten
distancen mellem parterne er stor eller lille, hvad enten det er afsende-
ren eller modtageren, der har autoriteten, og hvad enten af senderen hen-
vender sig til enkeltperson dler til firmaet som helhed.

12 Hermann, 1990, 38-48.
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Sluthilsenen benyttes med andre ord i alle genrer, og det kan endvidere
konstateres, at hilsenen bruges savel med som uden afsluttende be_
maarkninger.

Som det fremgar, tegner de 3 hyppigst anvendte sluthilsener sig for hen-
holdsvis 17%, 15% og 7%, iat 39% af det samlede materiae.

De resterende eksempler pa sluthilsener, der optrasder mere end 1
gang i korpus, udger tilsammen 17%, og illustreres nedenfor i eksem-
plerne 4), 5), 6), 7) og 8). For overskuelighedens skyld er oversigtske-
maerne vedrarende disse dluthilsener placeret i bilag (se bilag 1). Slut-
hilsenerne giver anledning til fglgende betragtninger:

4)  Nousvousprionsd’agréer, Monsieur,
I’ expression de nos salutations distinguées

Denne hgflighedsformular vadges oftest, nar distancen mellem parter-
ne er stor (78%), afsenderen har autoriteten (55%) og henvender sig til
enkeltperson (55%).

Over halvdelen (56%) af brevene indeholder ingen afsluttende
bemagkninger inden denne sluthilsen.

N&r man sammenligner med sluthilsen 1), som med undtagelse af
substantivet “expression” indeholder samme sproglige elementer som
4), kan det konstateres, at af senderen har autoriteten i forbindelse med
begge sluthilsener. Derimod adskiller sluthilsen 4) sig pa to punkter.
For det ferste ser det ud til, at distancen mellem parterne er stor, nar
denne duthilsen vadges, og for det andet henvender afsenderen sig
oftere til enkeltperson. Heraf kan duttes, at hilseformen ma antages
isem at optreede i forespargsler og ordrer.

5)  Nousvous présentons, Messieurs,
nos (sincéres) salutations (distinguées)

| forbindelse med sluthilsen 5) er distancen oftest lille (60%), og
afsenderen har autoriteten (60%). Formen er sdledes anvendt i
reklamationer eller rykkerskrivelser. Det bemaakes, at der ikke er
fundet eksempler pa breve stilet til enkeltperson og heller ingen
eksempler pa breve, der indeholder afsluttende bemaarkninger
inden denne sluthilsen.

6) Nousvousprionsd’agréer, Monsieur,
I’expression de notre considération (distinguée)
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Der er kun fundet eksempler med sluthilsen 6) i breve, hvor distancen
er lille, og afsenderen har autoriteten, d.v.s. inden for genrerne rekla-
mationer eller rykkerskrivelser. Halvdelen af brevene er stilet til enkelt-
person, og halvdelen indeholder afsluttende bemaakninger.

7)  Nousvousprionsdecroire, Cher Monsieur,
al'assurance/l’ expression de nos sentiments
dévoués

Sluthilsen 7) er anvendt i situationer, hvor variablernes karakteristika er
de omvendte, d.v.s. at distancen mellem parterne er stor, og modtageren
har autoriteten.

Denne dluthilsen er fundet i 2% af eksempelmaterialet, inden for
genrerne salgsbreve og tilbud. | hovedparten af disse breve er tiltalefor-
men ‘ Cher Monsieur’ benyttet, hvilket ma ses som udtryk for afsende-
rens gnske om at mindske distancen til modtageren i disse genrer.

8.  Nousvousprionsd’ agréer, Messieurs,
nos salutations empr essées

Tendensen ser ud til at vare den samme som ovenfor, dog er der her
fundet eksempler, hvor formularen er valgt, selvom distancen er lille,
og afsenderen har autoriteten. Eksemplerne adskiller sig endvidere fra
dluthilsen 7) ved, at brevene er dtilet til virksomheden (Messieurs) og
ikke til enkeltperson (Monsieur).

3.2. Seerlige hilsefor mer

Ovenstaende er en analyse af de hyppigst forekommende helt engly-
dende sluthilsener. Derudover kan 26 % af eksempel materialet karakte-
riseres som varianter af disse duthilsener, idet der eksempelvis er
anvendt andre adjektiver (9), adverbielle bestemmel ser (10), o. lign..

9  Veuillez agréer, Messieurs, nossincéressalutations

10. Nousvousprionsd’agréer, Messieurs, |’ expres-
sion de nos salutationstrés distinguées

Som det vil fremga nedenfor, adskiller de resterende 18% af eksempel-
materialet sig vaesentligt fra de hidtil beskrevne hilseformer.

| et forspg pa at kortlaagge disse eksempler, har jeg i nedenstaende
oversigt - i lighed med registreringen af de gvrige eksempler - registre-
ret, dels hvilken distance der er mellem parterne, dels hvorledes auto-
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ritetsforholdet er mellem parterne. Desuden er brevets eksplicitte eller
implicitte intention registreret med henblik pa at se, hvilken side af
modtagerens ansigt der er truet, d.v.s., om brevets intention er ekspres-
siv (El) eller direktiv (DI) (jf. s. 215). Enddlig er det noteret, om af sen-
deren benytter afsluttende bemaakninger i forbindelse med sit valg af
sazlig hilseform.

Ud fra oversigten kan duttes, at de sazlige hilseformer oftest benyttes,
nar distancen mellem parterneer lille, ndr afsenderen har autoriteten og
nar brevets intention er ekspressiv, hvilket med andre ord vil sige, nér
truslen er rettet mod modtagerens I-ansigt (jf. side 210).
Dette betyder, at de saalige hilseformer isoa benyttes i den postkon-
traktuelle fase af forretningsgangen, nemlig i reklamationer eller ryk-
kerskrivelser.

Endelig fremgdr det, at afsenderen i 33% af brevene har vagt at
medtage af s uttende bemagkninger inden duthilsenen (Se af snit 4).

3.3. Desarlige duthilsenerskarakteristika
N&r man ser naamere pa de saalige hilseformer for at konstatere, hvor-
ved de adskiller sig frade hyppigst forekommende sl uthil sener, kan der
geres 2 veessentlige iagttagel ser, der begge vedrarer seetningskonstrukti-
onen og tiltaleformen.

For det farste er 74% af de saerlige hilseformer karakteriseret ved at
vage afkortede hilseformer, der ikke indeholder en tiltale af modtage-
ren. Som eksempler pa sddanne hilseformer kan anfares:

11. Vosdévoués

12. Nousrestons courtoisement votre
13. Trescordialement vétre

14. Avec nos sincéres salutations

15. Bien cordialement

16. Avecnosregrets
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Den anden vaessentlige iagttagel se vedrarer 22% af eksemplerne, som
har andre saarpragg, der har med tiltaleformen at gere. Saledes er tiltalen
undertiden foranstillet (17) eller udeladt (18):

17. Cher Monsieur, nousvous prionsde croire
anos bons sentiments

18. Nousvousprionsdecroireen |I'expression de
nos sentimentsles meilleurs

Et enkelt brev skiller sig ud fra de gvrige, idet afsenderen har udel adt
adjektivet (fx distinguées) fra sluthilsenen:

19. Veuillez recevoir, Monsieur, nos salutations

Brevet adskiller sig indholdsmaessigt fra de gvrige breve ved at vaae en
afvisning af al yderligere samhandel med modtageren. Som kuriosum
kan naavnes, at jeg er i besiddelse af ferste udkast til brevet, hvor hele
sluthilsenen er udeladt. Dette brev blev aldrig sendt, idet afsenderen
vurderede, at en sadan udeladelse var et for groft brud pa normerne for
heflig adfaad, og som derved ville medfare tab af eget ansigt.

3.4. Opsummering

| det falgende sammenhol des laarebagernes anbefalinger med de resul -
tater, som analysen af de autentiske breve har lagt for dagen.

Valg af duthilsen

Som tidligere naa/nt er larebggerne enige om at anbefale bestemte slut-
hilsener. N&r autoriteten er tildelt af senderen, anbefales \euillez agréer,
Messieurs, mes sal utations distinguées. Undersggel sen af de autentiske
breve viser, at denne anbefaling afspejler virkeligheden. Derimod over-
holder virksomhederne ikke reglen om kun at benytte salutationsi situ-
ationer, hvor distancen mellem parterne er stor. Tvaatimod ser det ud
til, at distancen mellem parterne oftest er lille, nar denne sluthilsen vad-
ges.

Den anden fadles laarebogsanbefaling, nemlig at vadge \euillez
agréer, Messieurs, |’ expression de mes sentiments respectueux/dévoués
eller \euillez croire, Messieurs, a nos sentiments dévoués som sluthil-
sen, nar modtageren har autoriteten, kan kun bekragftes med hensyn til
valg af substantivet sentiments. | kraft af undersggel sen kan det tilfgjes,
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at distancen mellem parterne oftest er stor i detilfadde, hvor af senderen
har valgt at benytte sentiments. Anbefalingen kommenteres yderligere
under ‘Valg af adjektiver’.

Valg af substantiver

Hvad angdr de evrige larebogsnormer vedrerende valg af substantiver,
er der i forbindelse med sluthilsener, hvori considération indgar, som
tidligere naavnt uoverensstemmel se mellem laarebgagernes anbefalinger.
Ifglge undersagelsen ser det ud til, at virksomhederne foretraekker at
benytte formen, nér afsenderen har autoriteten, og distancen mellem
parterneer lille.

Lagrebagernes anbefalinger vedrarende sluthilsener, hvori expressi-
on og assurance indgar, bekradftes ikke af undersagel sen, som endvide-
reviser, at virksomhederne i vid udstraskning bryder reglen om ikke at
forbinde croirea med expression/assurance.

Valg af adjektiver

Med hensyn til valg af adjektiver ser det ligeledes ud til, at virksomhe-
dernes faktiske adfead afviger fra larebggernes anbefalinger. Sdledes
viser undersggelsen, at distingué er det hyppigst anvendte adjektiv,
savel i forbindel se med sal utations som med sentiments, og altsa uanset
om det er afsenderen eller modtageren, der har autoriteten.

Undersggel sen viser endvidere, at sluthilsener, hvor afsenderen be-
nytter adjektivet dévoué, kun optraader i 2% af korpus. Reglen om kun
at bruge dévoué, safremt modtageren har autoriteten, kan bekragtes
med den tilfgjelse, at sluthilsener, hvori dévoue optraader, benyttesi for-
retningsgangens forhandlingsfase, hvor distancen mellem parterne er
stor.

Det kan endvidere tilfgjes, at af senderen ser ud til at anske at mind-
ske denne distancen, idet brevet oftest stiles til enkeltperson, og der
benyttestiltalen ‘ Cher Monsieur’.

Denne iagttagelse gar ligeledes imod laaebagerne, der er fadles om
at anbefale, at en sadan tiltaleform kun benyttes, hvis der eksisterer et
venskabeligt forhold mellem parterne. PA samme made er der ikke
noget, der tyder pa, at adjektivet meilleur i praksis forbeholdes taete
relationer.
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Valg af ssatningskonstruktion

Hvad angdr sagningskonstruktionen, er bydemade omfattet af leare-
begernes pabud. Det skal bemagkes, at selvom jeg i dette afsnit har
valgt at illustrere eksempler, der har subjektet i 2. person flertal, gedder
det for alle sluthilsenerne, at der er registreret eksempler med bydemé&
de, hvor det ikke er muligt at papege saalige forhold, som kunne taan-
kes at begrunde valget.

Jeg har endvidere registreret en del eksempler, der har subjektet i 1.
person. En naamere gennemgang af disse eksempler viser en overra-
skende stor frekvens af salgsbreve. Brugen af “j&’ ma her ses som end-
nu en distancemindskende strategi.

Endelig overholder virksomhederne heller ikke laarebggernes pabud
omikke at benytte afkortede hilseformer. Pabaggrund af undersggelsen
kan det konkluderes, at de saglige hilseformer hyppigst vadges

- nar distancen mellem parterneer lille,
- nér afsenderen har autoriteten,

- ndr brevetsintention er ekspressiv, hvorved det udger en trussel mod
modtagerens |-ansigt (I = intim), som afsenderen gnsker at mildne.

Der er saledes fundet flest eksempler pa afkortede hilsener i genren ryk-
kerskrivelser. Det er tidligere pvist13, at denne genre udger en alvorlig
trussel mod modtagerens |-ansigt, og at afsenderen derfor ger sig stor
umage med at mildne truslen, som ofte er implicit. Truslen afbades
typisk ved hjadp af heflighedsstrategier, der plejer modtagerens |-
ansigt, d.v.s., at afsender giver udtryk for, at distancen til modtageren er
lille. Afsenderens valg af saalige hilseformer i disse genrer kan sdledes
ses som udtryk for endnu en distancemindskende strategi.

Det kan konkluderes, at |arebggernes normer er baseret pa parternes
faktiske relation - de sociale variabler - i de enkelte genrer, og at virk-
somhedernes adfaard afviger betydeligt fra disse normer. Det kan end-
videre konkluderes, at hvert enkelt normbrud kan forklares med af sen-
derens gnske om at aandre pa de karakteristika, som de sociale variabler
har i de enkelte genrer. Formalet med en sadan adfaard kan vaare at ple-
je modtagerens | -ansigt for at opna den effekt, enten at distancen fore-
kommer mindre end den rent faktisk er, eller at autoritetsforholdet bli-
ver til modtagerens fordel.

13 Hermann, 1990, 239.
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4. Afduttende bemaxkninger i autentiske breve

4.1. Indledning

Arsagen til, at jeg har fundet det relevant ogsd at se pd afsluttende
bemaakninger i forbindelse med en undersagel se af brevets sluthilsen,
er, at laxebggerne anbefaler, dels at afsenderen medtager afsluttende
bemaakninger, dels at de kaades sammen med sluthilsenen. Endelig fra-
rades bestemte typer af afsluttende bemaakninger. Undersggelsen har
derfor i farste omgang til formdl at vise, om virksomhederne overhol-
der disse normer.

Dernaest har undersggelsen til formd at registrere, hvilke heflig-
hedsstrategier der anvendesi forbindelse med bestemte typer af sluthil-
sener med henblik pa en uddybning af de retningslinier for sluthilsener,
der er opstillet i afsnit 5.

Definition af “ afsluttende bemaerkninger”

Den korrespondance, der knytter sig til forretningsgangen, kan define-
res som skriftlig kommunikation mellem en afsender og en modtager,
som i fedlesskab sager at realisere et eller flere mal. Det overordnede
md er kab/salg af en vare eller en tjenesteydelse, og dette mal danner
basis for kommunikationen.

For at malet kan realiseres, skal kommunikationen vaae vellykket,
og dette kraever naturligvis, at indholdet ikke giver anledning til mis-
forstael ser. Men eftersom enhver form for aftal eindgael se er udtryk for,
at parterne gensidigt har tillid til hinanden, afhaenger en vellykket kom-
munikation ogsa af, at et s&dant tillidsforhold etableres og vedligehol-
des gennem personlige relationer.

Analytisk kan det enkelte forretningsbrev derfor opsplittesi 2 dele:
- endd der omfatter indholdssiden, d.v.s. selve sagsfremstillingen,
- endel der omfatter relationssiden, d.v.s. parternesindbyrdes rel ation.
En del af laxebggerne beskadtiger sig med den betydning den skriftlige
kommunikation mellem virksomhederne har for indgaelse af aftaler og
understreger nadvendigheden af, at sagsfremstillingen er klar og enty-

dig, bl.a. med det formal at undga eventuelle tids- og resourcekrasven-
de misforstael ser.
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Klarhed og entydighed er et af de 4 konversationsmaksimer, nemlig
madesmaksimet, som Gricel4 i 1967 opstilledei sin teori om pragma-
tiske implikaturer med henblik at give nogle retningslinier for, hvordan
sproget mest effektivt kan bruges for at opfylde de kommunikative mal.
De gvrige maksimer er kvantitetsmaksimet (giv den rette maangde
information), kvalitetsmaksimet (tal sandt) og relevansmaksimet
(vem relevant).1®

| princippet kunne al kommunikation i tilknytning til forretningsgan-
gen reducerestil en kerne, som var i overensstemmel se med Konversa-
tionsmaksimerne. Imidlertid kan man konstatere, at de fleste forret-
ningsbreve indeholder andet - og mere - end selve sagsfremstillingen,
og at dette “mere” kan have med parternes indbyrdes relation at gare.

De udsagn - udover selve sluthilsenen - der er medtaget i denne
undersggelse er alle udsagn, som gér ud over Konversationsmaksimer-
ne, idet en udeladelse af de pagaddende udsagn ikke har betydning for
selve sagsfremstillingen i brevet. De ma derfor antages at vedrare rela-
tionen mellem parterne.

Heflighedsstrategier

Som jeg paviste i min tidligere undersagelse om heflig adfaard i forret-
ningsbreve, tradfer af senderen en raskke valg, hver gang han formulerer
et udsagn. Nar det drejer sig om heflighed, vadger han, om han vil ret-
te hefligheden mod modtagerens I-ansigt (1-heflighed) eller mod mod-
tagerens D-ansigt (D-hgflighed). Inden for disse to typer heflighed
rader afsenderen over et antal heflighedsstrategier, som han kan vadge
mellem, ndr han gnsker at udtrykke sig hefligt med henblik pa at mild-
ne en implicit eller eksplicit trussel mod modtagerens ansigt.

Disse strategier kan resumeres saledes:

14 Grice, 1967, 41-58.
15 Hermann, 1990, 22ff.



I-heflighed

omfatter strategier, som betyder,
at afsenderen

A péskenner modtageren

Al veadsadter kontakten til
modtageren

A2 sater pris pdat gare noget for
modtageren

A3 sater pris pA modtagerens
handlinger

A4 udtrykker gode gnsker for
modtageren

B giver modtageren en fornem-
melse af tryghed

C seger enighed

W)

forudsadter kendskab til
modtagerens behov

er optimistisk
tilbyder/forventer samarbejde
angiver fordel for modtageren
giver gaver

anpriser varen

giver forklaring

beder om forklaring

foreslar forklaring

ACITooOOTmMm
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D-heflighed
omfatter strategier, som betyder,
at afsenderen

L
M

N

viser respekt
giver modtageren handlefrihed

lagger afstand til den implicitte
eller eksplicitte ansigtstrussel

tager forbehold for truslen

viser modvilje mod at tramgeind pa
modtageren

er taknemmelig over for modtage
ren

minimerer besvaa for modtageren

Pa de efterfal gende skemaer (bilag 2) er kun medtaget de strategier, der
rent faktisk er registreret anvendt i korpus. Bogstaverne i skemaerne
henviser til den pagaddende strategi. Hvor flere bogstaver er anfert,
betyder det, at afsenderen har valgt at kombinere strategierne i den
angivne rakkefelge, altsa at han har valgt at benytte ssmmensatte stra-

tegier.

| den forbindelse skal det erindres, at begrebet heflighed tidligerel6
er beskrevet som forsgg pa at opfylde modpartens ansigtsbehov i et
eller andet omfang. Det skal ogsa erindres, at sammensatte strategier
antages at tage flere ansigtshensyn end usammensatte, og at heflig-

16 Hermann, 1990, 35 og 216.
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hedsniveauet derfor er hgjst i udsagn, hvor afsenderen har valgt sam-
mensatte strategier.

4.2. De afduttende bemaarkningersfrekvens

| forbindelse med de afsluttende bemaakninger er mange |aaebager
som naavnt enige om at anbefale, del's at sadanne bemaarkninger medta-
ges, dels at de kasdes sammen med dluthilsenen og ikke anbringesi en
selvstaandig sadning.

Med henblik paat se, hvilke tendenser der er i virksomhedernes fak-
tiske adfaard, skelner jeg derfor i ferste omgang mellem 2 typer af af-
sluttende bemaakninger. Sdledes omfatter type 1 afsluttende bemaak-
ninger, der er keedet sammen med duthilsenen, og type 2 afsluttende
bemaakninger, der er anfert i selvstaandig periode.

Undersggel sen viser, at ialt 108 (73%) af brevene i korpus indehol-
der afsluttende bemagkninger. Af disse breve indeholder 74 (68%)
afsluttende bemagkninger af type 1 og 48 breve (44%) indeholder type
2. Der forekommer 13 (12%) breve, som indeholder bade type 1 og
type 2. Endelig kan det konstateres, at 27% af eksempelmateriaet ikke
indeholder afsluttende bemaarkninger inden den afsluttende hilsen.

4.3. Afsenderensvalg af heflighedsstrategier

| det falgende undersages, om der er forskel pa afsenderens strategi-
valg, nar de afsuttende bemaakninger star i en selvstaandig sagning
(type 2) i forhold til strategivalget i de breve, hvor de afsluttende
bemaakninger er kasdet sammen med den egentlige sluthilsen (type 1).
For overskuelighedens skyld er oversigtsskemaerne anbragt som bilag.
(se hilag 2).

Afduttende bemaearkninger i selvstaendig seetning

Af skema 1, bilag 2 fremgar, at der er stor spredning i afsenderensvalg
af heflighedsstrategier, idet der er registreret anvendelse af 16 forskel-
lige strategier.

Der kan endvidere konstateres en tendens til at ssmmensatte strate-
gier foretrakkes fremfor usammensatte, issa nar brevets intention er
ekspressiv.

Ser vi pa de enkelte strategityper, viser undersagelsen, at af senderen
har en klar tendens til at foretrackke samarbejdsstrategien (F), nar
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distancen mellem parterne er stor, modtageren har autoriteten, og afsen-
deren forsgger at fa modtageren til at udfere en handling (direktiv
intention). Dette betyder ikke overraskende, at strategien isaa benyttes
i forretningsgangens forhandlingsfase:

20. Notreservicetechnique est a votre disposition
pour vous fournir tousrenseignements complé-
mentairesou effectuer une é&ude ponctuelle
(tilbud)

| den omvendte situtation, hvor distancen mellem parterne er lille, af-
senderen har autoriteten, og modtagerens |-ansigt truet, d.v.s. nar afsen-
derensintention er ekspressiv, ser det ud til, at afsenderen ofte vadger at
kombinere optimismestrategien (E) med taknemmelighedsstrategien

(R):
21. D’avance nousVvous en remercions
(rykker)

Afduttende bemaarkninger kaedet sammen med sluthilsen

Ogsa i forbindelse med afsluttende bemaakninger, der er kasdet sam-
men med sluthilsenen, er der, som det fremgar af skema 2, bilag 2, stor
spredning i afsenderens valg af heflighedsstrategier. Der er registreret
anvendelse af 13 forskellige strategier.

Hvad angar de enkelte strategityper, samler eksemplerne sig ved
denne type afduttende bemaakninger om den usammensatte strategi E
(optimisme) og de sammensatte strategier RE (taknemmelighed og
optimisme) og ER (optimisme og taknemmelighed), hvor afsenderens
giver udtryk for svel optimisme som taknemmelighed over for modta-
geren.

Det er interessant at bemaake, at nar de afsluttende bemaarkninger
stér i en selvstandig satning (type 2) er det mest almindeligt, at afsen-
deren farst giver udtryk for optimisme og dernaest for taknemmelighed
(ER):

22. Nouscomptonssur votre compréhension et
VOUS en remercions.
(Anmodning om udsadtelse af betalingsfrist)

hvorimod den omvendte rakkefalge foretraskkes, ndr de afsluttende
bemaakninger kaedes sammen med sluthilsenen (type 1):
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23. Nousvousremercionsvivement des efforts que
vous ferez pour la bonne vente de nos produits,

Sammenlignes frekvensen af de sammensatte strategier, kan det kon-
stateres, at den er starst, nar de afsluttende bemaarkninger star i en selv-
steendig sadning. Dette er ikke overraskende, idet type 1 jo er kaadet
sammen med den af sl uttende hilsen, som ogsa ma ses som udtryk for en
heflighedsstrategi.

| det foregaende har vi set pa valget af heflighedsstrategier i de af-
sluttende bemagkninger generelt, idet der blev skelnet mellem bemaak-
ninger, der stér i en selvstaandig saetning og bemaakninger, der er kaadet
sammen med sluthilsenen. | det falgende vil vi se pa valget af heflig-
hedsstrategier i de afsluttende bemagkninger, der er kaadet sammen
med de to hyppigst forkommende sluthilsener.

| forbindel se med prassentationen af disse sluthilsener blev det pavist
(jf. s. 217,218), at der optrader afsluttende bemaakninger i 82% af de
breve, hvori afsenderen har valgt sluthilsenen Nous vous prions
d’agr éer, Messieur s, nos salutations distinguées og i 44% af de bre-
ve, hvori afsenderen har valgt duthilsenen Nousvousprionsd’agr éer,
Messieurs, I’ expression de nos sentiments distingués. Ser vi neame-
re pa afsenderens valg af heflighedsstrategier i de afsluttende bemaark-
ninger, der er keedet sammen med den hyppigst forekommende afslut-
tende hilseform, bemaakesi skema 3, bilag 2, at i hovedparten (89%) af
de breve, hvor af senderen har valgt denne sluthilsen i kombination med
afsluttende bemaarkninger, er distancen mellem parternelille, og af sen-
deren har oftest autoriteten.

Det bemazkes endvidere, at afsenderen i naesten halvdelen (46%) af
brevene har benyttet en sammensat strategi. Med hensyn til Optimist-
strategien (E) kan det noteres, at den indgar i 78% af de sammensatte
strategier, og at denne strategi - enten alene eller i kombination med
andre strategier - er valgt i 65% af detilfadde, hvor distancen er lille og
afsenderen har autoriteten. Det kan endvidere noteres, at E-strategien
indgdr i 64% af de breve, der implicit eller eksplicit udger en trussel
mod modtagerens I-ansigt.

Den hyppigst anvendte sammensatte strategi er ER, d.v.s., at afsen-
deren forst giver udtryk for optimisme med hensyn til modtagerens
reaktioner og dernaest for sin taknemmelighed over disse reaktioner:
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24. Comptant sur votre compréhension, et vous en
remerciant par avance, nous Vvous prions
d’agréer, Messieur s, nos salutations distinguées
(reklamation)

Den hyppigst (21%) anvendte usammensatte strategi er optimist-strate-
gien (E):
25. Dansl'attentedevouslire, nousvous prions
d’agr éer, Messieurs, nos salutations distinguées
(reklamation/forespargsel)

Det er vaad at bemagke, at taknemmelighedsstrategien (R) indgdr i
52% af eksemplerne, enten sammen med andre strategier eller alene:

26. Nousvousen remercionset vousprionsd’ agr éer,
M essieurs, nos salutations distinguées
(rykkerskrivelse)

Hvad angdr afsenderens valg af heflighedsstrategier i de afsluttende
bemaakninger i forbindel se med den nassthyppigst anvendte dluthilsen:
Nous vous prions d’'agréer, Messieurs, |'expression de nos senti-
ments distingués, ser det ud til (skema 4, bilag 2), at afsenderen oftest
vadges at benytte afsluttende bemaarkninger, nér distancen mellem par-
terne er stor (54%) og modtageren har autoriteten (63%) og trusien er
rettet mod modtagerens D-ansigt (54%). Endvidere ser det ud til, at
afsenderen i forbindelse med denne sluthilsen foretraskker sammensat-
te strategier i de afsluttende bemaarkninger (72%).

Ogsai dette tilfadde er Optimismestrategien (E) den foretrukne, idet
den indgar i 64% af brevene. | sammensagningen med taknemmelig-
hedsstrategien (R) er der her en tendenstil - i modsagning til de afdlut-
tende bemagkninger, der benyttes i forbindelse med sluthilsen 1) - at
vedge forst at give udtryk for taknemmelighed og dernaest optimisme
(RE):

27. Nous vous remercions vivement des efforts que
vous ferez pour la bonne vente de ce produit, et
nous vous prions d’agréer, Monsieur et cher cor-
respondant, I'expression de nos sentiments
distingués.

(salgsbrev)
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28. Vousremerciant al’avance de nous aider a faire
de ces nouveautés un grand Succes, nous vous
prions d’agréer, Chersamislibraires, I’ expressi-
on de nos sentiments distingués.

(salgsbrev)

Afdluttende bemaerkninger i seerlige hilsefor mer

Under praesentationen af de saalige hilseformer blev det pavist, at der
optragder afsluttende bemaarkninger ved 33% af de saalige hilseformer.
Det blev endvidere pavist, at saalige hilseformer isaar anvendesi situa-
tioner, hvor distancen mellem parterne er lille, afsenderen har autorite-
ten, og af senderens ekspressive intention udger en trussel mod modta:
gerens l-ansigt. Og det er netop i sadanne situtationer, at afsenderen
ogsa benytter afsluttende bemaarkninger inden sluthilsenen.

De heflighedsstrategier, afsenderen har valgt, fordeler sig som fal-
ger:

Det forholdsvis lille materiale, jeg har til rédighed, ger det ikke muligt
at foretage generaliseringer med hensyn til afsenderens valg af heflig-
hedsstrategier ved denne type duthilsener, idet de afduttende bemaak-
ninger fremtraeder lige sa “individualiserede” som selve sluthilsenen.
Det eneste fadlestrak, der kan pavises, er en tendens il at vedge sam-
mensatte strategier (75%).
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29. Alors, atrésbientét, jel’espére.
(Strategi AM - rykkerskrivelse)

30. A I'avance merci!
(Strategi ER - rykkerskrivelse)

4.4, Opsummering

Pa baggrund af det foregaende kan det konkluderes, at virksomhederne
i vid udstraskning overholder normen om at indfgje afsluttende be-
maerkninger inden selve dluthilsenen.

Reglen om ikke at placere de afsluttende bemaakninger i en selv-
staendig satning overholdes derimod ikke, omend det er mest alminde-
ligt at kaade bemaakningerne sammen med sluthilsenen.

Undersggel sen viser, at der er tendenstil at vad ge sasmmensatte stra-
tegier, séfremt de afd uttende bemaakninger danner en selvstaandig sadt-
ning, og safremt brevets indhold udger en trussel mod modtagerens |-
ansigt.

Det fremgar endvidere, at selvom der i begge typer af afsluttende
bemaakninger er stor spredning i afsenderens valg af heflighedsstrate-
gier, er samarbejds-strategien den mest udbredte, ndr der ingen sam-
menkaadning er med sluthilsenen, og optimisme-strategien er mest ud-
bredt, séfremt bemaarkningerne kasdes sammen med sl uthil senen.

Med hensyn til de ssmmensatte strategier er en kombination af opti-
misme- og taknemmeligheds-strategien udbredt i de afduttende be-
maakninger med den forskel, at taknemmelighedsstrategien placeres
for optimisme-strategien, ndr bemagkningerne keades sammen med
sluthilsenen, mens den omvendte raskkef gl ge foretraskkes, nér bemaak-
ningerne danner en selvstaandig sagtning.

Hvad angar afsenderens valg af heflighedsstrategier i de afsluttende
bemaarkninger i forbindelse med de 2 hyppigst anvendte duthilsener
kan det konkluderes, at den foretrukne strategi i begge tilfadde er opti-
mismestrategien. Med hensyn til de foretrukne ssmmensatte strategier,
vadger afsenderen ogsdi disse forbindelser en kombination af optimis-
me- og taknemmelighedsstrategien. Raskkefglgen ser ud til at veere RE
i forbindelse med sluthilsen 1 og ER i forbindelse med sluthilsen 2.

Endelig kan det konkluderes, at af senderen vurderer, at behovet for
heflighed er starst i forbindelse med sluthilsen 2, idet afsenderen foret-
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rakker at benytte sammensatte strategier i forbindelse med denne hil-
sen.
Undersggel sen gar det muligt at uddybe de retningslinier for valg af
sluthilsen, som praesenteres nedenfor.

5. Fordagtil retningdinier

Nedenstdende forslag skal opfattes som udtryk for et anske om at give
klarere og mere praeise retningdlinier, der i hgjere grad afspejler virk-
somhedens faktiske adfaard set i forhold til laaebggernes anbefalinger.

5.1. Retningdlinier for valg af sluthilsen

Som det fremgar af undersagelsen, er det de sociale variabler og afsen-
derensintention, der er afgarende for valget af sluthilsen. Eftersom dis-
se elementer tilskrives bestemte karakteristikai forretningsgangensfor-
skelligefaser, er det muligt at opstille en oversigt, som viser, hvilke slu-
thilsener der foretraskkes i de enkelte genrer. Raekkefglgen af sluthilse-
nerne markerer faldende frekvens.

Genre:
Salgsbreve og tilbud 17

1.  Nousvousprionsd’agréer, Messieurs,
I’expression de nos sentiments distingués

2. Nousvousprionsdecroire, Messieurs,
al'expression de nos sentimentslesmeilleurs

3. Nousvousprionsdecroire, Cher Monsieur,
al'assurance de nos sentiments dévoués

4. Nousvousprionsd’ agréer, Messieurs,
nos salutations empr essées

Forespgrasler og ordrerld

1.  Nousvousprionsd’agréer, Monsieur,
I’expression de nos salutations distinguées

17 Modtageren har autoriteten, Distancen er stor, og afsenderens intention er direktiv.
18 Afsenderen har autoriteten, Distancen er stor, og afsenderens intention er direktiv.
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2. Nousvousprionsdecroire, Messieurs, a
I’expression de nos sentimentsles meilleurs

Reklamationer og rykkerskrivelserl®

1.  Nousvousprionsd’ agréer, Messieurs,
nos salutations distinguées.

2. Nousvousprionsdecroire, Messieurs,
al’expression de nos sentimentsles meilleurs

3. Nousvousprionsd’agréer, Monsieur,
I’expression de notre considération (distinguée)

4.  Nousvous présentons, Messieurs,
nos (sincéres) salutations (distinguées)

5.2. Retningdinier for valg af afsluttende bemaerkninger
Oversigten kan praciseres yderligere, idet det kan konstateres, dels at
afsenderen som regel vadger at indfgje af sl uttende bemaakninger inden
sluthilsenen, dels at afsenderen ofte vadger at keade sddanne bemaak-
ninger sammen med sluthilsenen.

De mest benyttede heflighedsstrategier naavnes nedenfor, med angi-
velse af frekvens samt i hvilke genrer den pageddende strategi isa
anvendes.

optimisme (E): Dans|’attente de votre premiére
Frekvens: 42% commande,......

Genrer: dle

samarbejde (F) Nous sommes a vatre disposition
Frekvens. 28% pour tousrenseignements

Genrer: isa salgsbreve og tilbud complémentaires,.....
optimismet+taknemmelighed (ER) Comptant sur vos bons soins, et
Frekvens: 23% VOUS en remerciant par avance, .....
Genrer: isaa reklamationer og rykkere

taknemmelighed+ optimisme (RE) Nousvousremercionsal’avance de
Frekvens: 19% votre prochain réglement,.....
Genrer: isag salgsbreve, reklamationer,

rykkere

19 Afsenderen har autoriteten, Distancen er lille, og afsenderens intention er béde
direktiv og ekspressiv.
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paskegnnelse (A) Nous vous souhaitons bonne
Frekvens: 14% réception de ces documents
Genrer: dle et debonnesventesderentrée,.....
handlefrihed (M) J'espére que cette proposition
Frekvens. 8% retiendravotre attention,.....

Genrer: isa salgsbreve, tilbud
samar bejdet+handlefrined (MF) Nousrestons a votre disposition

Frekvens: 8% pour vous apporter tousles

Genrer: isag salgsbreve, tilbud renseignements complémentaires
dont vous souhaiteriez disposer,.....

taknemmelighed (R) AVeC nos remerciements,.......

Frekvens: 7 %
Genrer: isaa reklamationer, rykkere

6. Konklusion

Et af denne fremstillings formdl var at give svar pa spergsmalet om,
hvorvidt der paden ene side er overensstemmel se mellem laarebggernes
anbefalinger vedrerende afslutningen pa franske forretningsbreve, og
pa den anden side om der er overensstemmelse mellem anbefalingerne
0g sprogbrugen i autentiske breve.

Som det er fremgaet, giver laaebagerne en lang rakke anbefalinger,
men er kun fadles om ganske fa retningslinier. Det vil ogsa vaare frem-
gaet, at den autentiske afsender i vid udstraskning bryder de opstillede
normer. Saledes kan det konstateres, at der er meget stor spredning i den
méde virksomhederne vadger at afslutte deres breve pd, men samtidig
viser undersggel sen klart, hvilken adfaerd der er tendenstil at foretragk-
ke.

Denne tendens har gjort det muligt at opstille et sad retningdlinier,
der forhdbentlig kan |ette den danske af senderes valg af savel afd utten-
de bemagkninger som sluthilsen, hvilket var undersggel sens andet for-
mdl.

Jeg vil her gerne understrege, at de opstillede retningslinier ikke skal
ses som et forsgg pa at skabe nye normer. Retningslinierne skal blot
hjadpe den afsender, som gnsker at udtrykke sig i overensstemmelse
med franske konventioner, men skal naturligvisikke lasgge band paden
afsender, der viasit valg af sluthilsen gnsker at skabe en saalig effekt.
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Mangfoldigheden i de autentiske breve indikerer da ogs3, at de franske
sluthilsener ofte anvendes med et sadant formal.

Jeg har med denne fremstilling ikke gnsket at tage stilling til kor-
rekthedsgraden i virksomhedernes adfaard, men blot at give et billede af
den made, hvorpa franske virksomheder vadger at afslutte deres breve
forretningsgangens forskellige faser.
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Bilag 1

Afduttende hilsen: Nous vous prions d’ agréer, Monsieur, I’ expression de nos
salutations distinguées

frekvens: 6%

beregningsgrundlag: 150

Afduttende hilsen: Nous vous présentons, Messieurs, nos meilleures salutations
(sdvel med foranstillet som eftertillet adjektiv)

frekvens: 3%

beregningsgrundlag: 150

Afsluttende hilsen: Nous vous prions d’ agréer, Messieurs, |’ expression/assurance
de notre considération

frekvens: 4%

beregningsgrundlag: 150

Afsluttende hilsen: Nous vous prions de croire, Cher Monsieur, a

I assurance/expression de nos sentiments dévoués
frekvens: 2%
beregningsgrundlag: 150

Afduttende hilsen: Nous vous prions d' agréer, Messieurs, nos sal utations empres-
sées

frekvens: 2%

beregningsgrundlag: 150
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Valg af heflighedsstrategier i de afsluttende bemaarkninger, gene-
relt type 2

” strategi |

lilleD

| stor D

| afsend. A |m0dt.A |

D-trussel |I-trusse| H

2%

6%

8%

8%

4%

4%

2%

6%

6%

2%

19%

19%

19%

6%

2%

8%

8%

4%

4%

4%

T

2%

2%

2%

Jo|omm|Zz|g|m|m|w|>

m

2%

2%

2%

m
Py

15%

8%

6%

4%

11%

ik

m
TI

m
Z

>
m

>
s

i

2%

2%

2%

<
>

2%

4%

6%

6%

<
M

4%

4%

2%

6%

8%

<
py)

MAA

2%

2%

2%

HA

4%

2%

2%

2%

HM

2%

2%

2%

OB

2%

2%

2%

OE

2%

2%

2%

Beregningsgrundlag: 48
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Skema 2

Valg af heflighedsstrategier i de afluttende bemaerkninger, gene-
relt type 1

| strategi |

lileD

|storD | afsend. A |modt.A |

D-trussel |

I-trussel |

A

3%

3%

3%

3%

3%

3%

1%

1%

1%

20%

14%

13%

22%

22%

12%

6%

3%

6%

3%

%

1%

6%

6%

6%

%

%

%

H

Do|e|m|Zz|lZ|m|im|m@

E

%

10%

9%

9%

10%

%

ER

7%

1%

7%

1%

1%

7%

EA

1%

1%

1%

EF

1%

1%

1%

1%

1%

1%

EN

1%

1%

1%

AE

1%

1%

1%

AF

1%

1%

1%

FEA

MA

1%

1%

1%

MF

MR

1%

1%

1%

MAA

HA

HM

OB

OE

Beregningsgrundlag: 74
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Skema 3

Valg af heflighedsstrategier i afsluttende bemaakninger i forbindelse
med af g uttende hilsen:

Nousvous prions d’agréer, Messieur s, nos salutations distinguées

|strategi | lilleD | storD | afsend. A [ modtA | D-trussel | I-trussel |
A

B

E 21% 10% 16% 5% 10% 16%
F 5% 5% 5%

M 5% 5% 5%

N

R 16% 16% 16%
0

OH 5% 5% 5%
RE 5% 5% 5%

ER 26% 26% 26%
EA 5% 5% 5%

EF 5% 5% 5%
EN

AE

AF

FEA

MA 5% 5% 5%

MF

MR 5% 5% 5%
MAA

HA

HM

oB

OE

Beregningsgrundlag: 19
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Skema 4

Valg af heflighedsstrategier i afsluttende bemaakninger i forbindelse
med af g uttende hilsen:

Nous vous prions d’'agréer, Messieurs, |I'expression de nos senti-
ments distingués

|strategi | lilleD | stor D | afsend. A |modt.A | D-trussel | I—truml

A

18% 18% 18%
9% 9% 9%

9% 9% 9%

H
E 18% 18% 18% 18% 18% 18%
ER 9% 9% 9%
EA
EF
EN
AE
AF 9% 9% 9%
FEA
MA
MF 9% 9% 9%
MR
MAA
HA
HM
OB
OE

ooz (Mm@

Beregningsgrundlag: 11
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