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BIBLIOTHEQUE DU CERIST

RESUME :

Le projet de création d’IDEVA Solutions, une société qui active dans le domaine des
logiciels libres (SS2L1) et qui congoit des produits et des services sous licence GNU de
Linux, est passé par plusieurs étapes. La plus importante, consistait dans la réalisation
de ce business plan qui reprend de maniéré synthétique le processus de création et de
développement de la société. L objectif de ce plan d’affaire est double : d’une part il est
destiné a ACCRE « Aide aux Choémeurs pour la Création et le Retour a
I’Emplois » pour solliciter une aide financiere pour la création d’IDEVA Solutions et
d’autre part 1l est rédigé dans le cadre du Master ETT pour rendre compte d’une mission
de stage au sein d’une société qui active dans un secteur en rapport avec 1’enseignement

du Master ‘économie et gestion de I’information et des réseaux’.

«La Facult¢ Jean Monnet n’entend donner aucune approbation au contenu de ce

mémoire qui reste de ma responsabilité ».
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