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Es psicólogo industrial por la UCM, especialista en recursos humanos por la UAM y doctorando en Economía Aplicada a la Innovación y al Comportamiento Organizacional en la Nueva Empresa. Javier dispone de una amplia experiencia Investigadora en diferentes proyectos orientados al análisis del competencias de triunfo/crecimiento en start-ups, y el éxito de jóvenes emprendedores.


A lo largo de su carrera profesional ha pasado por el entorno multinacional como director de recursos humanos gestionando nueve países de Europa en empresas como Stryker-Medical, Mexx-LizClaiborne, World Software Services o Arthur Andersen (actualmente Deloitte).
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Caso original del profesor Javier Sevilla Bernardo, bajo la supervisión de Ximena Muñoz-Vivas. Desarrollado como base para discusión en clase y no como ejemplo ilustrativo del manejo eficaz o ineficaz de una situación administrativa. Los datos utilizados en este caso se basan en información pública de la empresa, obtenida a través de su página web y otras fuentes de información, y complementada con información obtenida en las entrevistas personales realizadas.


Original del 25 de mayo de 2021. Última revisión 10 de mayo de 2021.





Son las 10:00 de la noche del 28 de febrero de 2021 y, en la incubadora de ESIC, el equipo de Lumio está llevando a cabo una reunión crucial con el objetivo de tomar decisiones y adaptar su modelo de negocio para ajustarse mejor a su mercado. La reunión está generando cierta controversia, dado que se ha llegado a un punto de inflexión sobre cómo incluir la nueva batería propia, ManBatt, dentro de la oferta de servicios de la compañía, ya que, hasta ahora, se utilizaban solo baterías fabricadas por terceros para sus instalaciones de energía solar fotovoltaica. Alexis y su equipo deben definir el nuevo modelo de negocio.
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