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Amoureuse des mots, je cherche comment faire partager ma passion. 
Il y a tant à découvrir dans les bibliothèques du monde, tant de mots 
à connaître intimement pour affiner notre pensée, tant de mots qu'on 
n'entend plus sur nos lèvres, enfermés qu'ils sont dans des livres 
poussiéreux. Il ne tient qu'à nous de les faire revivre et de les faire 
chanter. Notre langue, si belle, si riche, demande qu'on la respecte, 
qu'on la préserve, qu'on s'en amuse et qu'on la chérisse.  

 
Mamiehiou  
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