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CÓMO DISEÑAR Y EJECUTAR 
CON ÉXITO UNA ESTRATEGIA 
DE COMUNICACIÓN CON 
INVERSORES Y ANALISTAS

¿Por qué es importante?

La disciplina de Relaciones con Inversores se está 

constituyendo en un área primordial dentro de las 

organizaciones, porque contribuye de manera crítica a la 

correcta formación de expectativas sobre el valor de mercado 

de la compañía en Bolsa.

Dentro de un mercado de valores en constante movimiento, 

las compañías deben enfrentarse a situaciones dinámicas y 

cambiantes, y deben adaptar su estrategia de comunicación 

a las exigencias de sus inversores o grupos de interés, velando 

al mismo tiempo por el cumplimiento de la legalidad. En 

este marco de actuación de las Relaciones con Inversores, la 

identificación de los mismos es uno de los principales retos 

diarios de esta función para maximizar la eficiencia en el uso 

de los recursos.

Nuevas regulaciones, nuevos conceptos y nuevas 

herramientas aparecen constantemente, como  la 

Sostenibilidad o las Redes Sociales, generando impacto en el 

desempeño de las Relaciones con Inversores y traduciéndose 

en el aumento de los requisitos de transparencia de las 

compañías y de la cualificación de los profesionales al frente 

de esta responsabildad en las compañías cotizadas, así como 

en nuevas y mayores posibilidades de comunicación.

Este Curso Avanzado de Relaciones con Inversores  pretende 

dar una respuesta a estas inquietudes globales, porque ha 
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ORGANIZADOR

PATROCINADOR

sido diseñado para profundizar en las estrategias y aspectos 

más relevantes del área de Relaciones con Inversores 

dentro de la empresa cotizada: las funciones que debe 

cubrir,  sus recursos y herramientas de comunicación, la 

estructura mínima y su encaje organizativo, etc. Asimismo se 

analizará la interacción con otros agentes relevantes dentro 

del ámbito, tanto interno (Departamentos de Control de 

Gestión, Comunicación, Planificación Estratégica, Financiero, 

Asesoría Jurídica, etc.) como externos (Analistas de Inversión, 

Vendedores, Traders, Inversores Institucionales y Minoristas, 

Bancos de Inversión, Brokers, entes Reguladores, etc.) Al 

mismo tiempo, el programa del curso aborda aspectos 

relevantes para el desarrollo de las habilidades necesarias 

en Relaciones con Inversores como son el módulo dedicado 

a la Valoración de las Empresas cotizadas, o el enfocado al 

conocimiento de los aspectos claves de la operativa diaria 

de los mercados de valores. 

En esta novena edición del curso se ha pretendido 

aumentar el carácter actual del contenido introduciendo un 

módulo nuevo, dedicado a la gestión de expectativas y las 

diferentes estrategias alternativas para la reducción del “gap” 

o brecha de valor, una sesión nueva destinada a entender 

la importancia e influencia de las agencias de rating en las 

Relaciones con Inversores, y por último un workshop o taller 

nuevo en el que se aprenderán las mejores prácticas para 

elaborar y presentar un Equity Story enfocado, a través de un 

caso práctico real. 
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NUESTRO CURSO

DIRIGIDO A
•	 Departamento de Relaciones con Inversores.

•	 Consejeros Delegados.

•	 Departamentos Financieros.

•	 Departamentos de Control de Gestión

•	 Departamentos de Estrategia.

•	 Departamentos de Comunicación.

•	 Departamentos de Asesoría Jurídica.

•	 Secretaría General.

•	 Analistas.

•	 Gestores e Inversores Institucionales.

•	 Inversores Minoristas.

•	 Consejeros.

•	 Periodistas de Prensa Económica.

DIRECTOR ACADÉMICO
Francisco Blanco. Asesor Senior en Relaciones con Inversores, Estrategia y Finanzas 

Corporativas, Socio Consejero de Neolabels, es considerado una de las principales 

autoridades en la disciplina de Relaciones con Inversores, tanto a nivel profesional como 

académico. Con más de 28 años de experiencia profesional principalmente en Telefónica, ha 

sido Director General Adjunto y Jefe de Gabinete de la Presidencia Ejecutiva de Telefónica, 

asumió la responsabilidad ejecutiva de constituir y desarrollar durante más de seis años 

el departamento de Relaciones con Inversores de Telefónica como Subdirector General. 

Asimismo fue miembro fundador y Presidente de la Asociación Española para las Relaciones 

con Inversores, de la que en la actualidad es miembro de Honor. Ha escrito diversos artículos 

de investigación y opinión sobre Relaciones con Inversores. Es miembro del Consejo Editorial 

del semanario económico “Inversión & Finanzas.com”.
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OBJETIVOS DEL CURSO
•	 Aprenda a desarrollar un “Equity Story” de interés para sus inversores.

•	 Desarrolle las habilidades para obtener las mejores prácticas en la disciplina de 

Relaciones con Inversores.

•	 Diseñe una política de comunicación que trasmita realmente su estrategia y sus 

fundamentales.

•	 Identifique las ventanas claves de comunicación para interactuar con los mercados.

•	 Aprenda a diseñar un Plan integral de Relaciones con Inversores y a gestionar con 

eficiencia las diferentes herramientas de comunicación.

•	 Conozca cómo desarrollar una estrategia integral de Internet y Redes Sociales en 

materia de Relaciones con Inversores.

•	 Entienda como afecta disponer de rating a su comunicación con inversores.

•	 Aprenda los principios esenciales para construir y ejecutar una presentación con 

verdadero impacto.

•	 Conozca de las mejores prácticas cómo construir un plan de comunicación y 

fidelización para los inversores minoristas.

•	 Comprenda los requisitos y expectativas de los inversores y analistas.

•	 Entienda el debate  en torno a los servicios de Corporate Access y Research, y sus posibles 

implicaciones.

•	 Revise las normativas que pueden afectar a su estrategia de comunicación con los 

mercados.

•	 Aprenda a integrar la Responsabilidad Social y la Sostenibilidad como parte de la 

estrategia de comunicación con inversores de su compañía.

•	 Conozca todos los tipos de Inversores que puede encontrarse, de los más tradicionales  

a los más novedosos, y cómo operan con sus diferentes estilos de inversión.

•	 Entienda el papel de las Relaciones con Inversores en las operaciones corporativas así 

como su rol estratégico ante movimientos de activismo accionarial.

•	 Sepa quiénes siguen su compañía y comprenda qué metodologías de valoración 

aplican a su valor.

ESTRUCTURA
El programa tiene una duración de 96 horas organizadas en 20 módulos y 4 workshops 

prácticos (cada uno de ellos de 4 horas de duración)  además de la Sesión de Clausura.  

Las sesiones tendrán lugar los Martes de 15:30 a 19:45h.
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TEMARIO

MÓDULO 1

El Valor Estratégico de las Relaciones con Inversores.
Ponente: Francisco Blanco 

•	 Por qué son necesarias las Relaciones con 

Inversores, origen, evolución  y estado actual  

de la disciplina.

•	 Concepto, misión y objetivos de las Relaciones 

con Inversores.

•	 Cómo definir y ejecutar un Programa y  Estrategia 

de Comunicación con Inversores.

•	 El valor estratégico de la unidad de Relaciones 

con Inversores en la empresa cotizada.

•	 Cómo medir la rentabilidad y contribución a la 

generación de valor de la unidad de Relaciones 

con Inversores.

•	 La contribución del CEO a la ejecución del 

programa de Relaciones con Inversores.

•	 Asimetrías en las Relaciones con Inversores.

•	 Los retos de las Relaciones con Inversores  

en el siglo XXI.

•	 Casos práctico: BASF y Telefónica.

MÓDULO 2

Desarrollo y Gestión de la Unidad de Relaciones  
con Inversores.
Ponente: Ricardo Jiménez 

•	 Misión y Encaje Organizativo.

•	 Planificación Programa Relaciones con Inversores: 

“Equity Story”, Identificación de actuales  

y potenciales accionistas, Roadshow.

•	 Canales de Comunicación dentro de la compañía: 

Áreas de Negocio, Dirección financiera – Control 

de Gestión, Departamento de Comunicación, 

Secretaria General, Dirección – Consejo.

•	 Estructura y Recursos.

•	 Herramientas de Comunicación: Informe 

trimestral de resultados, Memoria, Página Web, 

Boletines. 

•	 Caso práctico : Ferrovial.

MÓDULO 3

Claves de una Información Financiera eficaz: 
Interpretar, Comparar, Comunicar. 
Ponente: Jesús Herranz 	

•	 Las NIIF como lenguaje contable internacional. 

•	 Análisis e interpretación de los estados financieros 

principales: Flujo de Caja, Estado de Ingresos 

y Gastos reconocidos, Cuenta de Pèrdidas y 

Ganancias, Estado de Situación Financiera. 

Ejemplos prácticos comparativas.

•	 Tratamiento de algunas operaciones y desgloses 

relevantes: combinaciones de negocios, test 

de deterioro, desinversiones, derivados, riesgos 

financieros. Ejemplos prácticos.

•	 Mejores prácticas del Informe Anual. El Informe 

Anual Integrado.

•	 Recapitulación sobre los elementos clave de una 

Información Financiera eficaz.

RCI
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MÓDULO 4 

La estrategia en el “Equity Story”.
Ponente: Esteban Gómez

Datos Financieros vs Estrategia. La importancia de 

trasladar un mensaje “completo” a los mercados.

•	 Comunicar la Estrategia vs Comunicar los 

“resultados” de la estrategia.	

•	 Gestión continua de la Estrategia y creación de 

valor a largo plazo: ¿Cómo se pude combinar con 

la orientación al corto plazo de los mercados? 

•	 Cómo conectar el Área de Relaciones con 

los Inversores con el Área de Estrategia en las 

organizaciones.

•	 Alineamiento de la comunicación de la 

Estrategia en los ámbitos interno y externo de las 

organizaciones. 

•	 Casos prácticos.

MÓDULO 5

El “Roadshow” y el “Investor Day”.
Ponente: Isabel Beltrán

•	 Identificación de las áreas geográficas donde la 

compañía tiene inversores actuales o potenciales.

•	 Seguimiento del cambio en la comunidad 

financiera.

•	 Fijación de objetivos concretos para cada inversor.

•	 Desarrollo de un diálogo concreto, cercano 

y dirigido a los inversores.

•	 Planificación del “Roadshow”.

•	 Beneficios del “Roadshow”.

•	 Caso práctico: cómo preparar y gestionar una 

reunión one on one

•	 Objetivo, planificación y organización  

de “Investor Day”.

•	 Problemática logística.

•	 Disclosure y preparación de mensajes  

a inversores.

•	 Fijación de Guidance. Impacto Bursátil.

•	 Imagen.

•	 Caso Práctico: Telefónica.

MÓDULO 6

Internet, aplicaciones en movilidad y Redes 
Sociales: cómo diseñar y ejecutar una estrategia  
de impacto en Relaciones con Inversores. 
Ponente: Francisco Blanco 

•	 Qué supone la comunicación empresarial en el 

entorno de los mercados financieros. 

•	 Las tecnologías de empuje frente a las 

tecnologías de arrastre en la comunicación.

•	 Internet como canal clave de divulgación de 

información relevante.

•	 Cómo construir un Web site de Relaciones con 

Inversores en una compañía cotizada.

•	 Análisis de la experiencia de uso de Internet en 

Estados Unidos en materia de RR.II. 

•	 La utilización de las aplicaciones móviles para 

las Relaciones con Inversores: consideraciones 

operativas y de contenido, y referencias de 

mejores prácticas.

•	 La importancia estratégica de las Redes Sociales 

en las Relaciones con Inversores del siglo XXI.

•	 Cómo diseñar una estrategia de Social Media para 

Relaciones con Inversores.

•	 Tipología y características de las principales 

Redes Sociales y Blogs de opinión que afectan a                  

las Relaciones con Inversores.

•	 Casos de mejores prácticas: Nestlé, Danske Bank, 

Pirelli, Basf, Adidas y Shell.
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WORKSHOP 1

Cómo utilizar las Redes Sociales y las aplicaciones 
móviles en las Relaciones con Inversores.
Entidad Colaboradora: 

Ponente: Miguel Ángel Expósito

•	 Simulación de comunicación con inversores a 

través de redes sociales:

>	Definición conjunta de la estrategia en redes 

sociales de una empresa ficticia, cuyo modelo 

de negocio se concretará durante la sesión. 

>	Puesta en marcha y  apertura de perfiles en 

las diferentes redes sociales seleccionadas 

para la estrategia: Twitter, SlideShare, YouTube, 

LinkedIn y Google +.

>	Inmersión en las herramientas de medición de 

resultados y visión analítica de los mismos. 

>	Revisión práctica de la estrategia marcada por 

empresas cotizadas en otros mercados. 

•	 Caso práctico de la presencia requerida por una 

empresa en dispositivo móvil:

>	Definición conjunta del contenido necesario 

para una aplicación móvil.

>	Definición de aspectos técnicos de la 

aplicación (usabilidad, diseño y mercados).

>	Revisión práctica de aplicaciones móviles de 

empresas cotizadas en otros mercados.

>	Casos prácticos: DELL, eBay.

MÓDULO 7

La Problemática de la Identificación de Accionistas  
y el Targeting de Inversores.
Ponente: Fred Stone

•	 Análisis feedback de mercado.

•	 Estrategias de comunicación en Relaciones con 

Inversores.

•	 Casos prácticos.

•	 Sistemas de identificación de accionistas.

•	 Metodología para targeting de inversores.

•	 Casos prácticos.

“Crisis Management”: el caso  
de la expropiación de YPF.
Ponente: Pablo Bannatyne 

•	 Frecuencia, tipología, prioridades y lecciones 

aprendidas.

•	 Contribución de RRII a la  gestión de la crisis.

•	 Del Plan a la práctica.

•	 El caso de gestión de la expropiación de YPF.

WORKSHOP 2

Cómo elaborar y presentar  
un Equity Story enfocado
Ponente: Francisco Blanco

•	 Qué es el Equity Story de una compañía cotizada.

•	 Proceso de elaboración del Equity Story.

•	 Estructura y contenidos de un Equity Story 

enfocado.

•	 Modelos alternativos de Equity Story.

•	 Caso práctico: NH Hotel Group

•	 Cómo presentar un Equity Story: principios 

básicos, recursos y técnicas.

•	 Casos prácticos 

TEMARIO

RCI
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MÓDULO 8

Atención al inversor minorista. El caso de Repsol  
en Acción: “Como construir un Modelo de Relación 
con Accionistas minoristas exitoso “. 
Ponente: Clara Velasco

•	 Establecimiento del Plan Estratégico de 

Accionistas:

>	Visualizando el objetivo.

>	Negociando el presupuesto.

>	Dotándose de recursos.

•	 Establecimiento del Modelo de Relación  

con Accionistas:

>	Emulando el Modelo de Relación con 

inversores institucionales.

>	Apalancando las fortalezas de la compañía.

>	Apoyándonos en las tecnologías y primando 

en éstas la innovación.

•	 Construcción del Plan de Fidelización: el caso  

de Repsol en Acción:

>	Segmentación.

>	Beneficios.

>	Tarjetas/Comunidad.

>	Comunicación.

•	 Caso práctico: Repsol en Acción.

MÓDULO 9 

Junta General de Accionistas y Análisis  
de estructura accionarial.
Ponentes: Juan Antonio Sánchez y Carlos Sanz.

•	 Organización de JGA y tratamiento del fichero 

Htitu02.

•	 Estudio y evolución de la estructura accionarial.

•	 Proxy Advisors & Proxy fights.

•	 Los emisores nominativos y el libro de Registro.

•	 La problemática y futuro del voto electrónico.

•	 Novedades legislativas en la UE.

•	 Casos prácticos.

MÓDULO 10

El Rol de los Analistas Sell-Side y de los vendedores. 
Ponentes: Luis Prota  y Jaime Nicolás 

•	 Misión de los analistas.

•	 Relación con las empresas cotizadas.

•	 Relación con otros departamentos del banco  

e impacto en ingresos.

•	 Relación con los distintos tipos de inversor final  

e impacto en el mensaje del analista.

•	 Operativa diaria de los analistas sell-side.

•	 Día típico de un vendedor de renta variable.

•	 La importancia del vendedor para los clientes 

institucionales.

•	 Interacción con los analistas.

•	 Dos tópicos: “Know your client”, “Expose yourself  

to the danger of doing business”.

MÓDULO 11

Análisis y Valoración del Mercado: Valoración  
de Empresas.
Ponente: Luis Prota 

•	 Métodos de valoración absoluta, teoría, ventajas 

e inconvenientes: valor contable,   descuento de 

flujos, descuento de dividendos, Residual Income, 

TIR, EVA.

•	 Cálculo de la tasa de descuento, primas de riesgo, 

beta.

•	 Diferentes modelos para calcular el valor residual, 

teoría, ventajas/inconvenientes.
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•	 Métodos y múltiplos de valoración relativa, 

descripción, ajustes y uso práctico: PER, PCF, 

PSales, EV/EBITDA, FCFE Yield, Dividend Yield, UFCF 

yield, PBV, metric to growth.

•	 Suma de partes: combinando valoración absoluta, 

múltiplos, “mark to market”.

•	 Errores típicos cometidos al valorar compañías.

•	 Recomendación sobre “stocks”, un enfoque 

práctico: valoración frente a precio, valoración 

absoluta frente a valoración relativa, corto plazo 

frente a largo plazo, catalizadores, newsflow, 

valores defensivos, valores de alta beta.

•	 Caso práctico.

MÓDULO 12

Las relaciones con los Inversores Institucionales.
Ponente: Enrique Marazuela 

Concepto de Inversor Institucional

•	 Clasificación de Inversores Institucionales.

•	 Descripción de Inversores Institucionales: 

>	Fondos de inversión.

>	Fondos de pensiones.

>	Aseguradoras.

>	Fundaciones y Endowments.

>	Fondos soberanos.

>	Hedge Funds.

•	 Teoría Moderna de Carteras.

•	 Estrategias de Inversión activa y pasiva.

•	 Selección de compañías.

•	 El día a día del Inversor Institucional.

MÓDULO 13

Economía de la intermediación: evolución  
y condicionantes normativos.
Ponente: José Antonio Hernández

•	 La intermediación: servicios, productos  

y rentabilidad.

•	 Dinámica triangular: Inversores, Emisores  

y Regulador.

•	 Iniciativas normativas y posible impacto sobre  

el statu-quo. El debate en torno a los servicios  

de Corporate Access y Research.

•	 	La desintermediación: riesgos y oportunidades.

La importancia de las calificaciones  
en las relaciones con inversores. 
Ponente: Carlos Winzer

•	 Qué es un rating.

•	 Proceso de calificación.

•	 Para que le sirve un rating a una compañía 

cotizada.

•	 Como debería gestionar la dirección financiera la 

comunicación con las agencias de calificación.

•	 La importancia de mantener un equilibrio entre 

la retribución al accionista y el preservar la calidad 

crediticia.

•	 El ejemplo de Telefónica en la metodología de 

Moody´s Investors Service.

•	 Caso práctico.

PROGRAMA

RCI
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MÓDULO 14

Normativa y Regulación.
Ponente: Fernando Zunzunegui 

•	 Evolución histórica y codificación internacional.

•	 Hechos relevantes.

•	 Ley de Mercado de Valores.

•	 Murallas chinas.

•	 MiFid y protección de los inversores.

•	 Manipulación de mercados.

•	 Normas de conducta y abuso de mercado.

•	 Casos prácticos.

•	 Insider trading.

MÓDULO 15

Gobierno Corporativo y derechos del accionista en 
la reforma de la Ley de Sociedades de Capital.
Ponente: Javier Ibáñez 

•	 Código Unificado de Buen Gobierno.		

•	 Informe de Gobierno Corporativo: Valor 

normativo, valor de mercado valor corporativo, 

valor desde el ángulo de las relaciones con 

inversores y algunos casos del IBEX 35.

•	 Praxis de Gobierno Corporativo en los Consejos 

de Administración y órganos de dirección. 

•	 Papel real e ideal de las Comisiones de 

Compliance y de Auditoría.		

•	 Índices y rankings: Análisis de eficiencia,  

algunos casos del EUROSTOXX y claves  

de posicionamiento en ranking (contenidos  

y conductas).

•	 Compliance.

•	 Mejores prácticas.

•	 Sarbanes-Oxley.

•	 Junta General de Accionistas.

MÓDULO 16

Operaciones Corporativas (M&A, ECM)  
y Relaciones con Inversores.
Ponente: María Rotondo

•	 Entendimiento Operaciones Especiales:  

M&A y ECM. 

•	 La importancia del tamaño de la operación / 

Medición-Anticipación impactos para evaluar 

comunicación - Relaciones con Inversores (si hace 

falta o no, dónde y cuando) .

•	 Relaciones con Inversores: Papel en operaciones 

Corporativas (M&A, ECM).

•	 Caso Práctico 1:  

Adquisición. Documentos tipo: hecho relevante, 

presentación inversores, folleto, etc.

•	 Caso Práctico 2:  

Venta de Compañía.

•	 Caso Práctico 3:  

Fusión de dos compañías cotizadas.

•	 Caso Práctico 4:  

Salida a Bolsa (IPO).

•	 Caso Práctico 5:  

OPA.
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MÓDULO 17 

El Activismo Accionarial y el papel  
de las Relaciones con Inversores.
Entidad Colaboradora: 

Ponente: Borja Miranda
•	 Tipos de Activismo accionarial y motivaciones  

del inversor.

•	 Tendencias del mercado y marco jurídico español.

•	 Defensa frente al activismo (tácticas y equipo).

>	Preventiva – Evaluación de posible activismo.

>	Reactiva – Gestión de crisis.

>	Equipo de trabajo (interno y externo). Papel 

estratégico del IR y casos.

•	 Proxy Solicitation – “Rol y ayuda de un proxy 

solicitor dentro del equipo de asesores”.

•	 Análisis de casos pasados.

•	 Ejercicio práctico.

MÓDULO 18

Aspectos clave de la operativa de mercados 
bursátiles para las Relaciones con Inversores.
Ponente: Jesús González Nieto  

•	 Productos negociados en la Bolsa española.

•	 Principales operaciones financieras.

•	 El valor de la liquidez. 

•	 Sistemas multilaterales de negociación (SMN):  

“Las Plataformas”.

•	 Sistemas de interconexión del Sistema Bursátil 

Español (SIBE).

Los medios de comunicación  
y el pequeño accionista. 
Ponente: Rafael Rubio

•	 Prensa económica vs prensa generalista.

•	 Internet, el medio emergente.

•	 Los medios especializados.

•	 Caso práctico.

WORKSHOP 3

El Sistema Interconexión Bursátil Español.
Entidades Colaboradoras: 

Ponente: Enrique Castellanos

•	 Acceso a través del Terminal de INFOBOLSA 

a información general del mercado, 

información técnica y fundamental específica 

de una compañía, así como a informes y 

recomendaciones de valores, analizando la 

pantalla de profundidad de dichos valores  

y el ticker general del mercado.

•	 Acceso al entorno de simulación del Terminal 

de negociación SmartSIBE, practicando la 

introducción de órdenes y ejecuciones en 

mercado abierto, así como en periodos de 

subasta y fixing (MaB).

•	 Acceso al entorno de simulación de mercado real 

del Terminal de negociación MAX (Visual Trader) 

introduciendo órdenes de valores en mercado 

abierto.

PROGRAMA

RCI
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MÓDULO 19 

Responsabilidad Social Corporativa y Sostenibilidad.
Ponentes: Oscar Díaz-Canel y José Félix González 

•	 Informes de Sostenibilidad.

•	 PRI: Principles for Responsable Investment.

•	 Global Compact (Naciones Unidas).

•	 Elegibilidad en los Índices de Sostenibilidad.

•	 Gestión de los riesgos ESG (environment, social, 

corporate governance).

•	 Derechos Humanos.

•	 Gestión de la cadena de suministro.

•	 Compliance (códigos de conducta, compromisos, 

políticas, etc.).

•	 Creación de valor a través de RSC.

•	 Modelos de medición de impacto RSC.

•	 El caso de Iberdrola.

WORKSHOP 4

Inversores y valoraciones ESG – Environment,  
Social, Governance.
Entidad Colaboradora: 

Ponente: José Luis Blasco

•	 Identificación de criterios ESG de los inversores. 

Volumen y perfiles de los inversores ESG y de 

aquellos que incorporan criterios ESG en su 

análisis. Taxonomía de los sistemas de valoración 

ESG según tipología de inversor.

•	 Impulso de mejoras en la compañía. 

Identificación de asuntos relevantes. Elementos 

clave en el impulso de estrategias y planes 

ESG. Debida diligencia y credibilidad de los 

compromisos ante los inversores.

•	 Elaboración del ESG equity story. Formatos de 

reporte específico, estándares y principios. 

Informes integrados.

MÓDULO 20

Gestión de Expectativas y Gap de valor
Ponente: Francisco Blanco 
•	 Proceso de formación de Expectativas.

•	 Valor de mercado vs valor intrínseco.

•	 Los dilemas de los métodos de valoración.

•	 El Gap de valor.

•	 Estrategias para cerrar la brecha de valor.

•	 La problemática del “Guidance”: la Gestión  

de Expectativas.

•	 La gestión basada en expectativas (EBM)  

como herramienta para alinear objetivos  

internos de la compañía con el mercado.

•	 Casos prácticos.

CLAUSURA
Ponente: José Sevilla 

	        Consejero Delegado de Bankia.
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PROFESORADO 

Francisco Blanco, Director Académico del Curso 
Avanzado de Relaciones con Inversores. Socio-Consejero 
de Neolabels, fundador  y ex Presidente de AERI.

Ricardo Jiménez, Director de Relaciones con Inversores 
de Ferrovial y Ex Presidente de AERI.

Jesús Herranz, Director de Planificación y Control  
de Ferrovial.

Esteban Gómez, Managing Director de Palladium.

Isabel Beltrán, Directora de Relaciones con Inversores  
de Telefónica.

Miguel Angel Expósito, Consultor de Comunicación y 
Experto en Gestión de Contenidos.

Fred Stone, Investor Relations and Capital Markets 
specialist, fellow of IRS.

 Pablo Bannatyne, Gerente de Relaciones con 
Inversores de Repsol.

Clara Velasco, Ex-Subdirectora de Relaciones con 
Accionistas y Contenidos Digitales de Repsol.

Juan Antonio Sánchez, Vicepresident, Corporate 
Services, Banco Santander.

Carlos Sanz, Associate, Corporate Services, Banco 
Santander.

Luis Prota, Executive Director de Morgan Stanley.

Jaime Nicolás Intermoney Valores SV.

Enrique Marazuela, Director de Inversiones,   
de BBVA Banca Privada.

José Antonio Hernández, Senior Managing Director, 
Global Head of Equity Brokerage/Research, Kepler 
Cheuvreux. 

Carlos Winzer, Senior Vice President, Corporate Finance 
Group, Moody’s Investors Service.

Fernando Zunzunegui, Profesor Doctor de Derecho 
del Mercado Financiero en la Universidad Carlos III de 
Madrid. Socio Director de Zunzunegui Abogados. Asesor 
del Defensor del Pueblo.

Javier Ibáñez, Profesor Propio Agregado de Derecho 
Mercantil y Presidente de la Subcomisión Delegada de 
Doctorado de Universidad Pontificia Comillas.

María Rotondo, Global Head TMT, MD, Corporate 
Finance, Santander Global Banking & Markets.

Borja Miranda, Director, Sodali.

Jesús González-Nieto, Director de Desarrollo  
de Mercado de Bolsa de Madrid - BME.

Rafael Rubio, Presidente del Consejo Editorial  
de Inversor Ediciones.

Enrique Castellanos, Profesor Titular de Instituto BME.

Oscar Díaz-Canel,  Subdirector de Relaciones 
Institucionales de BBVA.

Jose Félix González, Responsable de Responsabilidad 
Social Corporativa de Iberdrola.

José Luis Blasco, Socio de KPMG en España responsable 
de Cambio Climático y Sostenibilidad en Europa, Oriente 
Medio y África.

José Sevilla, Consejero Delegado de Bankia.

PROFESORADO
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INFORMACIÓN  GENERAL

DURACIÓN
96 horas.

20 Módulos 

+ 4 workshops prácticos 

+ Sesión de Clausura. 

HORARIO
Martes de 15:30 a 19:45 h.

LUGAR DE CELEBRACIÓN
Palacio de la Bolsa de Madrid.

Plaza de la Lealtad, 1. 28014 Madrid. 

PRECIO
Miembros de AERI  2.900€. 

No Miembros AERI  3.500€.

MÁS INFORMACIÓN E INSCRIPCIONES
Si desea ampliar la información sobre este programa de formación 

puede ponerse en contacto con Instituto BME en el teléfono  
91 589 12 22/17 y en www.institutobme.com.

PLAZAS LIMITADAS
Las plazas se asignarán por riguroso orden de inscripción.

FECHAS DE CELEBRACIÓN
Del 25 de octubre de 2016 al 16 de mayo de 2017.

Octubre 25 

Noviembre 2, 8, 15, 22 y 29

Diciembre 13

Enero 10, 17, 24 y 31

Febrero 7, 14, 21 y 28

Marzo 7, 14, 21 y 28

Abril 4, 18 y 25

Mayo 3, 9 y 16
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Plaza de la Lealtad, 1
Palacio de la Bolsa
28014 Madrid

+info

www.institutobme.es
institutobme@grupobme.es
Telfs. 91 589 12 22
           91 589 12 17

Siguenos también en:


