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Léon Decoumois, Dr ès lettres, professeur au Gymnase de la ville de Berne
et à l'Ecole de commerce de la Société suisse des commerçants.

Correspondance commerciale française : Premier et deuxième cahiers. Editions
de la Société suisse des commerçants. Zurich 1940.

Un manuel de correspondance commerciale française n'est pas une
nouveauté. Il en existe plus d'un. Celui que nous signalons n'a nullement la
prétention de supplanter les livres déjà existants ; il en est bien plutôt l'heureux
complément, pour le détail technique, et s'en distingue par une présentation tout
à fait inédite. L'ouvrage, dont les dimensions sont celles du format dit
commercial (21 x 30), est divisé en deux cahiers. Le premier traite la technique de
la lettre et les formules usuelles ; le second, la marche normale d'une affaire, avec
tous les développements susceptibles. A gauche, figurent les explications et en

regard les schémas et modèles ad hoc. Les sujets, tous tirés de la pratique, sont
adaptés aux exigences pédagogiques et mettent le futur employé en contact
direct avec la réalité.

Si l'auteur, excellent pédagogue, rompu aux difficultés du « métier », prodigue
en remarques circonstanciées et pertinentes sur la disposition de la lettre, qu'il
examine sous tous ses aspects et jusque dans les détails les plus infimes
(pliage, ponctuation, emploi de la majuscule, division des mots, adresse, sus-
cription, etc.), imposés par le bon usage, il attache une importance capitale à

la langue. On a trop longtemps prétendu que le style commercial était un
amalgame de clichés, de phrases stéréotypées, de termes impersonnels, voire
obscurs et incorrects... M. Degoumois prouve le contraire. Il rompt une lance
en faveur d'une certaine originalité de pensée et de forme, dans ce domaine. Nous
abondons dans son sens et ne saurions assez insister sur cette qualité transcendante

de son traité. Ses modèles sont, non seulement impeccables à tous égards,
mais d'un français élégant, ferme, limpide, neuf. Ils revêtent tous un cachet
très original. Les formules, groupées sous diverses rubriques, et de façon
nouvelle (formules de politesse, d'information, de demande, d'acceptation et
de refus, etc.), sont d'un emploi aisé. L'auteur ne s'est pas contenté d'un type
uniforme : il nous offre une riche variété de modes d'élocution, choisis avec
bonheur et bien propres à éduquer le goût des élèves. Il a soin, en outre,
d'indiquer avec un rare doigté — et c'est là encore, à côté de tant d'autres, une
des caractéristiques qui font la valeur intrinsèque de son travail — les nuances,
les degrés de cette gamme synonymique, qu'il faut savoir manier délicatement
et adapter aux faits, aux situations et aux personnes. Il met constamment en
garde contre les tours désuets, familiers, incorrects, ou peu en rapport avec le

genre, particulièrement pour ce qui concerne les salutations.
L'ouvrage du Dr Degoumois se recommande de lui-même. C'est un

merveilleux instrument de travail, destiné à rendre d'inappréciables services aux
professeurs de l'enseignement commercial. Les gens d'affaires et les employés
le consulteront avec profit : en le lisant, ils auront l'occasion de perfectionner
leur instruction professionnelle. C'est mieux qu'un manuel : c'est un enrichissement
et une délectation pour l'esprit

Jean Humbert, professeur.

95


	Bibliographies

