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Uso Interno

BN SOCIEDAD CORREDORA DE SEGUROS, S. A.
N.° 278

Costa Rica, martes seis de abril del dos mil veintiuno, a las nueve horas.

SESION ORDINARIA
Asistencia:
Directivos: Sra. Ruth Alfaro Jara, presidenta
Sra. Jeannette Ruiz Delgado, vicepresidenta
MBA. Rosaysella Ulloa Villalobos, secretaria
Sr. Mario Carazo Zeledén, tesorero
Sra. Andrea Vindas Lara, vocal
Fiscal: Leda. Jessica Borbén Guevara
Gerente General: Lic. José Alfredo Barrientos Solano
Auditoria Interna: M.Sc. Gabriela Sanchez Quirés
Asesor Legal de la Junta Directiva
General del BNCR: Lic. Rafael Brenes Villalobos
Subsecretaria General: Leda. Sofia Zuniga Chacén

ARTICULO 1.°

Se dej6 constancia de que, dada la declaratoria de estado de emergencia nacional
emitida por el Gobierno de la Republica, ante la situacién sanitaria provocada por la
Covid-19, la presente sesién se desarrollé via la herramienta Microsoft Teams,
garantizando la simultaneidad, interactividad e integralidad entre la comunicacién
de todos los participantes.

ARTICULO 2.°

La presidenta de este directorio, sefiora Ruth Alfaro Jara, someti6 a votaciéon el orden
del dia de la presente sesion ordinaria numero 278 de BN Sociedad Corredora de
Seguros, S. A.

Los directores mostraron su anuencia a aprobarlo.

Resolucion

POR VOTACION NOMINAL Y UNANIME SE ACORDO: aprobar el orden del
dia de la presente sesién ordinaria nimero 278 de BN Sociedad Corredora de Seguros,
S. A

(R.AJ)
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ARTICULO 8.°

La directora senora Ruth Alfaro Jara someti6 a aprobacion el acta de la sesion
ordinaria numero 277, celebrada el 16 marzo del 2021.

Los directivos mostraron su anuencia a aprobar el acta.

Resolucion

POR VOTACION NOMINAL Y UNANIME SE ACORDO: aprobar el acta de la
sesion ordinaria numero 277, celebradas el 16 marzo del 2021.

Nota: se dejéo constancia de que la directora Rosaysella Ulloa Villalobos se
encuentra imposibilitada de aprobar el acta de la sesiéon ordinaria nimero 277, por
cuanto no particip6 en la citada sesion.

(R.A.J.)
ARTICULO 4.°

El gerente general, sefior José Alfredo Barrientos Solano, present6 el memorando
BNCS-GG-030-2021 del 23 de marzo del 2021, suscrito por él, mediante el cual
informa de que disfrutara de licencia por paternidad del 9 al 22 de abril del 2021,
ambos dias inclusive, de conformidad con lo acordado en el articulo 3.°, sesién N° 63
de la Asamblea General Ordinaria de Accionistas de BN Sociedad Corredora de
Seguros, S. A. Asimismo, en el citado memorando se propone que el senor Esteban
Umana Lizano, director de Estrategia Digital y Operaciones, asuma las funciones de
Gerente General en su ausencia, s1 esta Junta Directiva lo tiene a bien.

Al respeto, el senor Barrientos Solano comenté que el para el viernes 9 de abril esta
programado el nacimiento de su hija, por lo que estaria disfrutando de 10 dias de
licencia por paternidad, segin la homologacién de beneficios que recientemente se
aprob6 en Asamblea de Accionistas. Sugiri6 designar a don Esteban Umana Lizano
como Gerente General interino, lo cual, si este érgano esta de acuerdo, debe quedar
en firme.

La directora Alfaro Jara sometié a aprobaciéon la solicitud del Gerente General.

Los senores directores se mostraron de acuerdo.

Resolucion

Considerando que el senor José Alfredo Barrientos Solano, gerente general,
disfrutara de licencia por paternidad, segun lo anotado en el memorando BNCS-GG-
030-2021 del 23 de marzo, POR VOTACION NOMINAL Y UNANIME SE
ACORDO EN FIRME: nombrar al sefior Esteban Umafa Lizano, director de
Estrategia Digital y Operaciones, como Gerente General interino, con las
atribuciones inherentes al cargo, del 9 al 22 de abril del 2021, ambos dias inclusive.
Nota: se dejo constancia de que los directores acordaron la firmeza de este acuerdo
en forma nominal y unanime, de conformidad con lo que dispone el inciso 2) del
articulo 56.° de la Ley General de la Administraciéon Publica.

Comuniquese a Gerencia General y al sefior Esteban Umana Lizano. (J.A.B.S))
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ARTICULO 5.°

En seguimiento al plan de capacitacion dirigido a los miembros de la Junta Directiva
de BN Sociedad Corredora de Seguros, S. A., para el periodo 2021, aprobado en el
articulo 5.°, sesion 272 del 26 de enero del 2021, y en atencién a lo acordado en el
articulo 8.°, numeral 2), sesion 276 del 2 de marzo del 2021, el gerente general, senor
José Alfredo Barrientos Solano, mediante el resumen ejecutivo del 26 de marzo del
2021, presento el oficio BNCS-UAF-121-2021 de la misma fecha, suscrito por el sefor
César Calderén Badilla, jefe de la Unidad Administrativa Financiera, en el que se
detalla la informacién de la conferencia denominada Semana del Seguro 2021, que
se llevara a cabo del 11 al 13 de mayo del 2021 en Madrid, Espana, con el propdsito
de que los miembros de este 6rgano colegiado valoren su participacion en dicho
evento.

Sobre el particular, la directora Alfaro Jara comenté: “Esto es parte del cronograma
de capaciones que ya habiamos aprobado; sin embargo, considero que este no es el
momento para asistir a esa conferencia, en virtud de que la emergencia sanitaria se
mantiene y las alertas, sobre todo en Europa, todavia son bastante significativas.
Entonces, si les parece, esto no lo vamos a tomar en cuenta en esta ocasién. Si en
algin otro momento hay otro seminario importante, lo podriamos retomar”.

Los senores directores mostraron su anuencia.

Resolucion

POR VOTACION NOMINAL Y UNANIME SE ACORDO: tener por presentado
el resumen ejecutivo del 26 de marzo del 2021, al cual se adjunta el oficio BNCS-UAF-
121-2021 de la misma fecha, suscrito por el senor César Calderon Badilla, jefe de la
Unidad Administrativa Financiera, en el que se detalla la informacion de la
conferencia denominada Semana del Seguro 2021, que se llevara a cabo del 11 al
13 de mayo del 2021 en Madrid, Espafa, en seguimiento al plan de capacitacion para
el periodo 2021, aprobado en el articulo 5.°, sesién 272 del 26 de enero del 2021, y en
atencion a lo acordado en el articulo 8.°, numeral 2), sesién 276 del 2 de marzo del
2021.

Nota: se dejo constancia de que, al inicio del conocimiento del asunto consignado
en el presente articulo, se integré a esta sesion virtual el director Mario Carazo
Zeledon.

Comuniquese a Gerencia General.

(J.A.B.S.)
ARTICULO 6.°

La presidenta de este 6rgano colegiado, sefiora Ruth Alfaro Jara, presento el
documento denominado Memoria Anual 2020: Gestion de las Juntas Directivas
del CFBNCR y otros organos de gobierno, el cual contiene el resultado del
cumplimiento normativo, del modelo de evaluacién de los 6rganos, el cumplimiento
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del plan de formacién de los directores, la gestiéon de las sesiones de las juntas
directivas y comités, entre otros aspectos relevantes, para conocimiento de este
organo colegiado.

Al no haber consultas al respecto, la directora Alfaro Jara indicé que este punto se
tendra por presentado.

Los senores directores mostraron su anuencia.

Resolucion

POR VOTACION NOMINAL Y UNANIME SE ACORDO: tener por presentado
el documento denominado Memoria Anual 2020: Gestion de las Juntas
Directivas del CFBNCR y otros organos de gobierno, en el que se detalla los
resultados del modelo de evaluacion de los 6rganos, el cumplimiento del plan de
formacién de los directores, la gestion de las sesiones de las juntas directivas y
comités del Conglomerado, entre otros aspectos relevantes.

Comuniquese a Gerencia General.

(R.A.J.)
ARTICULO 7.°

El gerente general, sefnor José Alfredo Barrientos Solano, presenté el resumen
ejecutivo de fecha 26 de enero del 2021, al cual se anexa el oficio BNCS-UAF-119-
2021 del 25 de marzo del 2021, suscrito por el sefior César Calderon Badilla, jefe de
la Unidad Administrativa Financiera de BN Corredora de Seguros, S.A., mediante el
cual presenta el Modelo de Evaluacion de las Auditorias Internas. Asimismo, en el
citado oficio se solicita la aprobacion del resultado de la valoraciéon actitudinal de la
Auditora Interna realizada por los miembros de este 6rgano colegiado, a fin de
incluirla dentro del modelo de evaluacion correspondiente al periodo 2020.

La directora Alfaro Jara expresé: “Este punto es de caracter resolutivo. Es la solicitud
y validacién de la calificacion de la Auditoria Interna, para el periodo 2020. Esto ya
fue hecho por nosotros. Aqui esta el comportamiento y los elementos por evaluar en
el rol de la Auditoria y la escala. Para este caso lo que tenemos que hacer es aprobar
la calificacion, que fue una nota de 77, lo que corresponde a un 19,27% del 25%
asignado en el Modelo de Gestién de las Auditorias Internas. Les solicitaria la
aprobacién, senores directores”.

Los senores directores estuvieron de acuerdo.

Resolucion

POR VOTACION NOMINAL Y UNANIME SE ACORDO: aprobar la nota de
valoracion actitudinal de la Auditora Interna de BN Corredora de Seguros S.A., de
conformidad con los términos del oficio BNCS-UAF-119-2021 del 25 de marzo del
2021, suscrito por el sefior César Calderén Badilla, jefe de la Unidad Administrativa
Financiera de BN Corredora de Seguros, S.A.

Comuniquese a Auditoria Interna.

(J.A.B.S.)
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ARTICULO 8.°

El gerente general, sefior José Alfredo Barrientos Solano, present6 carta de fecha 15
de marzo del 2021, suscrita por la senora Cinthia Vega Arias, secretaria general del
Banco Nacional, mediante la cual transcribe la parte resolutiva del acuerdo tomado
por la Junta Directiva General en el articulo 14.°, sesion 12.517, celebrada el 8 del
mismo mes, en el que se aprob6 una modificacién al Cédigo de Conducta y Etica del
Conglomerado Banco Nacional, especificamente el apartado 1.3 Alcance; asimismo,
se acogid la propuesta del documento titulado Compromiso de Confidencialidad, el
cual deberan suscribir los miembros externos que integran los comités de apoyo del
Conglomerado, en cuanto a la observancia de las disposiciones legales y
constitucionales que existen en esa materia, asi como las contenidas en el citado
Codigo; lo anterior, en el entendido de que le correspondera a cada dependencia y a
las subsidiarias gestionar lo pertinente para la suscripcion de dicho documento, segiin
corresponda. Los mencionados documentos se anexan en esta oportunidad.

La directora Alfaro Jara dijo que este asunto es de conocimiento. Agregé que, en vista
de que no hay consultas, se da por recibido.

La directora Ruiz Delgado acotd que este acuerdo homologa el funcionamiento ético
de cada uno de los miembros de las juntas directivas de las subsidiarias. Indicé que
muchos de los directores integran la Junta Directiva General y estan acogidos por
este marco de accion; sin embargo, los miembros independientes o externos no
estaban homologados en esos principios éticos y al definir esta politica como de
Conglomerado financiero todos los participantes en las sociedades estarian acogidos,
tanto los que representan a la Junta Directiva General como los independientes o
externos.

La directora Alfaro Jara agradeci6 a dona Jeannette la aclaracion.

Resolucion

POR VOTACION NOMINAL Y UNANIME SE ACORDO: tener por presentada
la modificacién al Cédigo de Conducta y Etica del Conglomerado Banco
Nacional, especificamente el apartado 1.3 Alcance, asi como el documento titulado
Compromiso de Confidencialidad, el cual deberan suscribir los miembros externos
que integran los comités de apoyo del Conglomerado, en el entendido de que le
correspondera a cada dependencia y a las subsidiarias gestionar lo pertinente para
la suscripcién de dicho documento, segin corresponda; lo anterior, de conformidad
con los términos del acuerdo tomado por la dJunta Directiva General en
el articulo 14.°, sesi6on 12.517, celebrada el 8 de marzo del 2021, el cual se transcribe
en la carta del 15 del mismo mes, suscrita por la senora Cinthia Vega Arias,
secretaria general del Banco Nacional.

Comuniquese a Gerencia General.

(J.A.B.S.)
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ARTICULO 9.°

El gerente general, senor José Alfredo Barrientos Solano, informé de que invité a los
senores Marielos Aldi Villalobos y Diego Solis Moraga, representantes de la firma
Aldi Zeledon & Asociados, con el proposito de que desarrollen la exposicion titulada
Seguimiento - Proyecto Aldi.

El sefior Barrientos Solano comenté que la Junta Directiva hace mas de un ano
aprobd la realizacion de un proceso de transformacién en el que se incorpord una
empresa asesora en temas relacionados con desarrollo humano, cultura,
transformacién, brechas, cargas, perfiles, entre otros. Indic6 que durante el proceso
se ha contado con el acompanamiento de la firma Aldi Zeledén & Asociados. Apuntd
que el proceso, en general, ha sido bastante fuerte y por tal razén tomoé la decision de
Iinvitar a representantes de la firma, con el propodsito de exponer el avance obtenido
en los diferentes procesos, asi como las tareas pendientes de completar.

Con la venia de la Presidencia, se integraron a la presente sesién, de manera virtual
los senores Marielos Aldi Villalobos y Diego Solis Moraga, con el propésito de
desarrollar la citada presentacién.

Inicialmente, el sefior Solis Moraga resalté la importancia de transformaciéon en las
empresas. Dijo que las organizaciones como la Corredora estan envueltas en un
entorno cambiante, puesto que sus procesos dependen de la tecnologia y estan de cara
a un consumidor final siempre expuesto a las novedades del mercado y a diversos
competidores. También, senial6 que para transformar una organizaciéon no solo se
trata de realizar cambios en los diferentes procesos, sino que se trata de hacer
modificaciones culturales para que los miembros internos de la organizaciéon y los
cambios en los procesos y tecnologia puedan navegar en la ambigiiedad propia de
estos ambientes de transformaciéon. Después, mencioné que la Corredora tiene dos
focos de transformacién: el enfoque cultural y el enfoque en los procesos de recursos
humanos. Explicé que el cambio en la cultura es fundamental, puesto que si hay un
cambio en la estrategia la cultura tiene que cambiar, porque la estrategia se sustenta
sobre de la cultura. Apuntd que esta fase tiene como propésito identificar los aspectos
clave en la cultura del equipo, a fin de que la Corredora se diferencie en el mercado.
Por otra parte, mencioné que el enfoque en los procesos de desarrollo humano debe
ser muy robusto, dado que tiene como propdsito mejorar la gestion del talento humano
con la finalidad de aportar valor a los clientes y a la implementacion de la
transformacién. De seguido, presentd el mapa de transformaciéon con el enfoque en
cultura y citd las cuatro gestiones que se estan realizando dentro de este enfoque, a
saber: 1) la evaluacién de las habilidades de transformacién, utilizando la medicién
Hogan; 11) el analisis de la cultura de transformacién de la organizacion y el liderazgo,
estudiando el alineamiento del equipo, sus personalidades, como encajan en los
modelos de comportamiento para determinar areas de mejora y las fortalezas que
tienen, asi como la creacion de la marca de liderazgo y la marca de la Corredora para
la construccion final de un mapa de cultura; 1ii) el analisis del talento de BN
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Corredora de acuerdo con los retos de transformacion, a través de una herramienta
especializada para mapear el talento y detectar las brechas y definir cémo
trabajarlas, y iv) la construccion de planes de acciéon para una efectiva transformacion
cultural, por medio de un plan de accién cultural y la detecciéon de necesidades de
formacion. Asimismo, coment6 que las fases concluidas se resaltan en color verde, las
azules estan en proceso y en negro las fases que estan pendientes. Después, dijo que
a nivel del mapa de transformacién en procesos se esta trabajando en los siguientes
cuatro bloques: 1) la construccién de procesos de recursos humanos y la formacion de
equipos de transformacion, ii) el analisis de las cargas de trabajo, iii) la creacién de
las politicas, perfiles y manuales de puestos, y 1v) la creaciéon del modelo de
competencias para la transformacion, insumo fundamental para completar todo el
trabajo del enfoque cultural. Resalté que el analisis de las cargas de trabajo y la
creacion de politicas, perfiles y manuales de puestos esta en stand by, ya que si se
hace de manera simultanea con los cambios en los procesos de la organizacion seria
un trabajo desperdiciado, por lo que estan a la espera de las implementaciones, la
estabilizacion de los procesos y la generacion del valor con la informacién. Indicé que
el producto final es una organizacién que esté alineada a las habilidades de
transformacién (que no son las mismas habilidades de cambio), por lo que requieren
tomar decisiones en ambientes de alta complejidad, ambigiiedad y transformarse
rapidamente, al mismo tiempo que los procesos brindan el soporte necesario.
También, destac6 que BN Corredora tiene muchas oportunidades para brillar.
Seguidamente, don Diego comentd que de las diez habilidades que son necesarias
para la transformacion seis fueron evaluadas como fortalezas y las otras cuatro en un
nivel medio. Comentd que eso es muy bueno; sin embargo, siempre existen brechas;
pero, la Corredora tiene dentro de su cultura y las habilidades de sus lideres la
destreza para poder transformarse. Dijo que, al comparar esto con los retos, existen
tres con los que tienen mayor capacidad de superarlos y tres con los que tienen una
capacidad media. Agregé que la Corredora realmente sabe que se tiene que
transformar y lo esta haciendo a un buen paso. Explicé que esta sociedad, alineada a
los requerimientos del Conglomerado, gener6 un modelo de competencias propio para
poder cumplir con los retos de la transformacién. Dijo que las competencias que haran
que esta sociedad anénima marque la diferencia seran las siguientes: predisposicion
para aprender, flexibilidad y logro del cambio, experiencia en el cliente, mejoramiento
continuo, entendimiento organizacional, creatividad e innovacién, colaboracién y
trabajo en equipo, desarrollo de talento y comunicacion abierta. Por otra parte, senalo
que el cumplimiento estratégico esta construido sobre la cultura, la cual esta
fundamentada en los modeladores que forman el sistema de creencias. Manifest6 que
la Corredora tiene en su cultura una alta orientacion del servicio al cliente y un
espiritu de companerismo, lo que es muy importante en la transformaciéon. Explico
que actualmente se esta evaluando el talento de la organizacién de acuerdo con el
modelo de competencias. Expresé que el propodsito es evaluar el grado de vivencia
competencial y generar una marca firme en cada colaborador que permita instalar y



30 Ul W H

Uso Interno

N.° 278
6 de abril del 2021 Pagina 8

potenciar la cultura adecuada para acompanar a los cambios de sistemas y procesos.
Ampli6 detalles acerca de los siguientes pasos a seguir: 1) terminar la evaluacion del
talento y procesos de facilitacion, con el propdsito de finalizar las brechas que hay
para poder transformarse y desarrollar el macroplan de accion de la transformacion,
1) implementar los nuevos procesos del area de Talento Humano y 1i1) realizar el
balanceo de cargas y crear los perfiles. Recordd que el proceso de transformacion no
tiene un punto final y que transformarse es muy diferente a cambiar. Recalcé que en
la transformacién se logra un estado de cambio agil. Dijo que lo que se esta
implementando en la Corredora de Seguros es esa habilidad para seguir cambiando
a lo largo del tiempo mientras se va logrando la estrategia. Finalmente, manifesto
que esta subsidiaria se esta transformando y el principal logro con este
acompanamiento sera desarrollar su habilidad desde adentro para que pueda
adaptarse rapidamente al mercado siempre con la meta de ser lider indiscutible en lo
que hace.

La senora Aldi Villalobos acot6: “Quiero felicitar a este equipo porque la entrega,
participacion y el interés. Realmente ha sido admirable. Es un gusto acompanarlos a
lo largo de este proceso, ya que han hecho un trabajo impresionante como equipo”.
El sefior Barrientos Solano expreso: “Era muy importante realizar esta presentacion
en este 6rgano colegiado, con el fin de que vean todo el proceso de cambio que se esta
llevando a cabo. Ha sido un proceso muy largo y todavia nos falta mucho camino por
recorrer; pero, los resultados son increibles y el nivel de motivacién de la organizaciéon
ha sido impresionante en relaciéon con todos los procesos que estamos haciendo.
Quiero comentarles que, desde una o6ptica personal y de las diferentes condiciones
que hemos vivido con este proceso, cuando iniciamos el proceso a cada uno de los
lideres se nos aplicé una herramienta de comportamientos de transformacion y se nos
definieron no solamente las fortalezas, sino también las brechas que tenemos y que
podemos mejorar para llevar el proceso de transformacién a una realidad. Aqui no
estamos solo tomando el tema de los comportamientos de cada uno de los lideres, sino
de muchas personas de diferentes niveles de la organizaciéon. Ademas de eso, también
se esta realizando un proceso en el que la compania nos hace una prueba en vivo de
un dia de trabajo bajo un nivel de estrés muy alto, para ver como nos comportamos
como lideres, cuales son las capacidades para enfrentar la transformacion y cuales
son nuestras capacidades para enfrentar las conductas. Lo puedo decir por
experiencia propia, porque ya lo hice y fue un proceso realmente enriquecedor. Hay
que recordar que todo este proceso de la transformaciéon que hemos vivido tiene como
objeto que lleguemos a una cultura organizacional que esté enfocada o dirigida a
procesos de transformacion reales, no a decir que estamos haciendo un proceso de
transformacién en el papel. Me atrevo a decir que somos de las pocas companias a
nivel nacional, por lo que he comentado con don Diego y donia Marielos, que hemos
realizado este proceso. Queria contarles mi experiencia porque el proceso ha sido
enriquecedor, se le ha dedicado mucho tiempo para poder hacer realmente un cambio
real. Sobre esto va a nacer un catalogo de marca, que nos va a definir como es
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internamente la organizacién, que ira dirigido a ese proceso de vivir la
transformacion y enfocado en generar una experiencia al cliente considerando
procesos, cargas de trabajo de los colaboradores, las brechas de esa transformacion y
todo el proceso englobado en una cultura. Yo queria detenerme aqui para contarles
que este proceso ha sido super enriquecedor y el proceso que nosotros hemos vivido
ha sido de suma satisfaccion. Todavia nos falta bastante por recorrer. Seguimos
comprometidos para hacerlo. Andamos entre 40 a 45 personas que estan haciendo
este proceso, llegando a las 100 personas de la organizaciéon. Se han hecho focus
group, equipos de trabajo, planes de acciéon. Ha habido un sinnimero de procesos de
experiencia que nos va a hacer una gran organizaciéon. Ya hemos tenido resultados
de esa gran organizaciéon que venimos realizando. Yo queria agradecerle a don Diego
y a dona Marielos por ese acompanamiento que nos han dado, hemos aprendido
mucho y ha sido de muchisima y gran experiencia para todos los colaboradores de la
Corredora. Hay un involucramiento total, con una participacion sumamente activa,
a un punto de que, inclusive, hay comportamientos dentro de la organizacion que han
cambiado. Me atrevo a decir que eso como lider me deja una gran satisfaccién, porque
era lo que nosotros queriamos lograr, y todavia falta mucho por aprender. La tltima
filmina de los pasos a seguir que nos mencionaba don Diego, no son menores, son
muchos los que nos hacen falta, pero, son muy importantes. Yo queria mencionarlo
desde la optica de lo personal y de verdad ojala esto se lograra en las organizaciones,
porque esto es un proceso que moldea un comportamiento que nos hace mejores a
nivel de competencia. Trabajar desde el desarrollo humano ha sido uno de los
proyectos que tomamos hace uno o dos anos aproximadamente. Es un proyecto muy
importante que tomamos como parte del plan estratégico y, bueno, los resultados han
sido sumamente positivos durante todo este proceso”.

La directora Ruiz Delgado dijo: “Muchas gracias. Yo solamente quiero unirme a las
palabras de don José y felicitarlos por este proceso. No podemos lograr una verdadera
transformacién de ningun tipo sino hacemos un trabajo intenso y muy bien articulado
en lo cultural. El cambio de cultura es sustantivo para lograr el éxito. Yo diria que
estan directamente relacionados. Primero, queria felicitar a don José por la decision
tomada y al grupo de dona Marielos, al que tuve el honor de conocer cuando
estabamos en la Auditoria del Banco. Ellos han hecho un excelente trabajo de
acompanamiento. La verdad es que la experiencia que ustedes tienen para lograr que
estos procesos sean exitosos es reconocida especialmente en esta institucion. Quiza,
lo mas importante es lo que ustedes acaban de plantear con los siguientes pasos,
porque precisamente a partir de esos siguientes pasos es que tienen relaciéon directa
con el uso éptimo y adecuado del talento, es donde vamos a lograr afianzar ese cambio,
esa transformacion que siempre hemos estado apoyando desde esta Junta Directiva,
ya que los cambios en la cultura van a incidir directamente en los cambios del modelo
de negocio. Estamos viviendo una época en la cual, si no hacemos esos cambios,
simplemente estamos condenados al fracaso o a desaparecer. Yo creo que la visiéon de
largo plazo es mucho en la parte digital. Dona Ruth ha sido una abanderada de
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apoyar y que sigamos adelante, incluso, con metas para la Administracién y con
seguimiento constante. Creo que la tinica forma de lograrlo es el seguimiento. A pesar
de la responsabilidad de la Administracién, hay tantas cosas apremiantes que
algunos temas se tienen que dejar de lado. Felicitarlos, me gusta mucho el
planteamiento que han hecho, el avance que han logrado y, sobre todo, me quedo con
los siguientes pasos, porque ahi es donde vamos a consolidar lo que ya se ha logrado
trabajar hasta el momento. Agradecerle a don Diego y a donia Marielos por toda esa
participacion y acompanamiento”.

La sefiora Aldi Villalobos externd: “Muchas gracias por sus palabras. Realmente, para
nosotros la parte mas bonita de trabajar con la Corredora ha sido el involucramiento
tan fuerte del equipo, el entusiasmo con que han llevado todo esto y sobre todo el
entendimiento. Un proceso de estos es integral y, como bien lo dijo usted, si no hay
un cambio cultural, todo lo demas se puede trabajar, pero se va a caer, eso esta
totalmente demostrado. Haber puesto énfasis en el cambio cultural es la clave del
éxito”.

La sefiora Sanchez Quirds acoté: Agradecerle a don José por permitirnos formar parte
de este proyecto tan interesante, tan innovador y que nos esta permitiendo crecer
como funcionarios de la Auditoria Interna. También a dofia Marielos y a don Diego,
porque realmente las herramientas que nos han compartido y el conocimiento lo voy
atesorar toda mi vida. Ha sido un proyecto verdaderamente provechoso. Gracias,
dona Ruth. Queria aprovechar el espacio para dar este agradecimiento a don José,
dona Marielos y don Diego”.

La fiscal Borbén Guevara comenté: “Primero, saludarlos a todos, especialmente a
dona Marielos y a don Diego. Excelente exposicion, los resultados son mas que
satisfactorios y queda muy claro que la sociedad entra en una fase mucho mas
madura y especialmente con esta actitud cliente-céntrico. Como lo han dicho todos, el
tema del cambio de la cultura es imprescindible para poder seguir creciendo. Ya
sabemos que la cultura se come la estrategia en el desayuno, entonces se esta en el
camino correcto. Tenia una consultita en cuanto a los planes de sucesién y es que
queria saber si los tienen contemplados dentro de los siguientes pasos o si va a ser un
tema para otra etapa. Muchas gracias”.

El sefior Solis Moraga respondié: “Dentro de la evaluacién del mapa de talento,
nosotros estamos entregando una seria de guias para planes de sucesién, donde
vamos a poder lanzar una primera fase. Si hablamos de la identificacién del puesto
de las personas e ir cerrando las brechas para ponerle nombrecitos a esos caminos,
eso no esta contenido en la fase inicial, pero podemos apoyarles con todo gusto”.

La senora Aldi Villalobos afnadié: “Esa fase lo que da es una identificacién del talento.
El plan de sucesiéon como tal no es parte del proyecto”.

El senor Barrientos Solano comenté: “Voy a referirme al plan de sucesiéon. Primero,
necesitamos entender los comportamientos, las habilidades de las personas para,
luego, hacer un plan de sucesion. Eso es un proceso que nosotros ya tenemos mapeado
de continuidad de este proyecto. Lo acaba de mencionar don Diego, hay gente que
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tiene una brecha que puede resolver en 3 meses, otros en 6 meses, otros en un ano.
Concluyendo este proceso ya podemos entrar en una fase de sucesién. La intencién
de traer este proyecto el dia de hoy es mucho en linea de lo que nuestra presidenta
nos ha solicitado. Debemos hacer una entrega de los resultados que vamos
obteniendo. La idea es seguir trayendo los avances que tenemos a esta Junta
Directiva”.

La sefiora Alfaro Jara expresé: “Yo también quisiera agradecerle a dona Marielos Aldi
y a don Diego Solis por la presentacion de este avance. Resaltar el alto grado de
compromiso de la Administracién y de su equipo, y como han manejado esa esencia
de Conglomerado en alineacién con la estrategia y, por ultimo, don Diego mencionaba
que tanto el liderazgo y la cultura de la organizacién estan centradas en el cliente.
Todos debemos manejar muy bien el tema del acercamiento de las experiencias con
el cliente, porque eso nos va a garantizar el éxito. Muchisimas gracias”.

Finalmente, los sefiores Diego Solis Moraga y Marielos Aldi Villalobos dejaron de
participar en la presente sesién virtual.

Resolucion

POR VOTACION NOMINAL Y UNANIME SE ACORDO: tener por presentada
la exposicion titulada Seguimiento - Proyecto Aldi, desarrollada por los sefores
Diego Solis Moraga y Marielos Aldi Villalobos, representantes de la firma Aldi
Zeledon & Asociados.

Comuniquese a Gerencia General.

ARTICULO 10.°

En cumplimiento del plan de capacitaciéon dirigido a la Junta Directiva de BN
Sociedad Corredora de Seguros, S. A., para el periodo 2021, aprobado en el articulo
5.°, sesion 272 del 26 de enero del 2021,el gerente general, sefior José Alfredo
Barrientos Solano, informé de que, a continuacién, se uniran a esta sesién virtual
representantes de las companias Chubb & Grupo Asys & Adisa, con el propdsito de
desarrollar la capacitacion denominada Elementos fundamentales para el
desarrollo de un programa integral de seguros en una institucion
financiera.

El sefior Barrientos Solano indicé que, en enero, cuando se conocié la combinacion del
proceso de capacitacion, se acordé hacer capacitaciones con diferentes aseguradoras.
Expresé que hoy se presenta una charla de bancaseguros de una empresa llamada
Chubb, que es lider mundial en esta materia, y tiene un acuerdo comercial con una
compania aseguradora llamada Adisa. Dijo que ellos hoy traen informacién de lo que
se utiliza a nivel nacional e internacional en bancaseguros.

Con la venia de la Presidencia, se incorporaron a la presente sesiéon virtual los sefiores
Jacqueline Diaz Polo, Kevin Lucas Holcombe y Sergio Villarroel Rojas, personeros de
las citadas companias, asi como el senior Antonio Mora Alfaro, director comercial de
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BN Sociedad Corredora de Seguros, S. A., a quienes la directora Alfaro Jara les brindd
una cordial bienvenida.

Inicialmente, el sefior Villarroel Rojas expresé que en esta exposiciéon se abarcaran
los siguientes puntos: quiénes son Adisa & Chubb & Grupo Asys, como se desarrolla
un programa integral de seguros, qué se logra con esta metodologia, qué han hecho
hasta la fecha, cual es su potencial en el Banco Nacional y cual es el potencial en
Costa Rica.

A continuacion, el senor Lucas Holcombe comenté que Adisa es una compania
constituida en el 2010 y su enfoque desde el principio fue el proceso de los seguros
masivos, el cual ha sido su core business. Mostr6 un grafico relativo a la evolucion de
sus ingresos por primas; asimismo, indicé que el 95% generado como compania y su
especializacion se encuentra en dichos seguros masivos. Externé que hoy en dia, en
promedio, estan emitiendo cerca de 30.000 pdlizas nuevas mensualmente en Costa
Rica y se pagan alrededor de 3.000 indemnizaciones por mes. Acoté que antes del
2019 el 100% de toda la tramitologia ya estaba en la nube y casi todas las
transacciones eran 100% digitales. Entre la oferta de valor de Adisa, mencioné las
facilidades de emision, enrolamiento digital, suscripcion en linea, red médica propia,
servicio al cliente via WhatsApp y Adisa en linea para tramites 100% digitales.
Resalt6 que la proxima semana se lanzara la atencién al cliente a través de Teams.
Comenté que Adisa es una compania que ha crecido de forma vertiginosa y cerrd el
ano pasado por encima de US$54 millones de prima, y que el 2020, periodo de la
pandemia, fue de muchos retos; pero, fue un buen ano, en el sentido que se tuvieron
mas clientes que utilizaron sus servicios y el uso de sus polizas se acrecento, lo cual
los tiene muy contentos, porque cuando los costarricenses mas lo necesitan ahi estan
ellos presentes.

De seguido, el sefor Villarroel Rojas dijo que, para continuar presentando quiénes
son y como funciona el modelo de negocio, junto con Adisa trabaja Chubb como
reasegurador, que es una de las companias a nivel global mas grandes de la industria
aseguradora y hace cinco o seis afnos participé de una adquisicién (de las mas grandes
en la historia la industria de seguros) en la que logré posicionarse en el top global y,
a diferencia de otros participantes de la industria, su inico negocio es el seguro, dado
que no pertenecen a ningun conglomerado ni grupo financiero. Resalté que es la
empresa mas sostenible en crecimiento en los dltimos 10 anos y tiene presencia en 54
paises con oficinas y participaciéon de negocios en 68 paises. Anadié que es de las
firmas mejor posicionadas en Latinoamérica, con participacion en casi todos los
paises. Luego, indic6 que en Centroamérica la firma Chubb tiene modelos de negocios
implementados en toda la regién, desde Guatemala hasta Panama, asi como México
como parte de Latinoamérica. Posteriormente, expresé que en la ecuacién entra otro
participante, el Grupo Asys, que es una empresa con representacion exclusiva de
Chubb; es decir, es el brazo comercial y operativo de Chubb en los modelos de negocio
que se ejecutan en Centroamérica y trabajan juntos hace casi 15 afios y en actualidad
tiene una estructura de mas de 500 personas enfocadas en ese negocio. Luego,
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mencioné que Grupo Asys esta conformado por cinco empresas enfocadas en temas
de asistencia de seguros y salud, las cuales buscan controlar la cadena u oferta de
valor para que la experiencia del cliente siempre se maximice y no se deje al azar
ningun punto de contacto con el cliente o en manos de un tercero la gestién de estos.
Asimismo, coment6 que Grupo Asys trabaja junto con Adisa desde octubre del 2022
en este modelo de negocio, lo que significa que tienen mas de 10 anos de experiencia
y una historia de éxito en cuanto a la venta de seguros masivos en Costa Rica,
considerando que la cartera de clientes en conjunto es de mas de 450 mil personas y
que el crecimiento anual es contante. Dijo que, incluso, el ano 2020, que fue de
contraccién, lograron mantener una mayor usabilidad de los servicios y mostraron al
mercado que no fueron cambiadas las condiciones o términos. Asimismo, manifesto
que las ventajas digitales actuales calzaron perfectamente en el 2020 y con la
situacién que se presenté a raiz de la pandemia. Reiter6 que la relaciéon con don Kevin
ha sido de muchos anos y de muchisimo aprendizaje, dado que el mercado
costarricense tiene ciertas particularidades a nivel regulatorio, normativo y de
proceso; sin embargo, apuntd que, aun y con los retos que esos aspectos representan
comparativamente con el resto de Latinoamérica, han logrado éxito. Luego, sefial6
que, a continuacion, se referira a como se desarrolla un programa integral de seguros.
Expres6 que el objetivo fundamental de un programa de bancaseguros es buscar la
generacion de ingresos marginales para una institucion financiera. Dijo que el hablar
de ingresos marginales significa que no se quiere afectar el core del negocio, sino que
se trata de establecer negocios generados de forma satelital para maximizar la
plataforma que ya se tiene, rentabilizar las plataformas y las bases de clientes para
obtener mayores recursos. Anadié que normalmente el objetivo es llegar, como
participante, a generar el 25%, 30% o 32% de las utilidades generales de la empresa.
Don Sergio presentd, a manera de ejemplo, el caso de un cliente que en 10 afos logré
llegar a ese objetivo. Asimismo, mostré varios graficos que muestran los resultados
de penetracién total, por canal y producto obtenidos de un caso real de una empresa
en Costa Rica, los cuales explicé a detalle. Indicé que para tener éxito se debe tener
en cuenta que bancaseguros no se trata solamente de productos o de canales, sino que
es una mezcla de un portafolio entre ambas variables. Dijo que tampoco se trata de
cantidad de productos, sino de ir ajustando cada producto a la realidad del segmento
de clientes para que lo puedan adquirir sin tener que hacer grandes modificaciones a
sus coberturas. Seguidamente, expuso de manera amplia acerca de los cinco ejes
fundamentales para alcanzar los niveles de penetracion propuestos, a saber:
estrategia, ejecucion, expertise, innovacion e inversion. Después, don Sergio presento
una imagen relativa a las expectativas de los clientes actuales y las diferencias entre
la banca tradicional y la banca moderna y digital. Comenté que, por ejemplo, la banca
tradicional se enfocaba en los productos y que la banca digital lo hace en los clientes
y en todo lo que eso implica. Menciond que se esta trabajando en una transformacién
en la que se estan descubriendo nuevos nichos, segmentos y necesidades. Luego,
senald que, si se tiene claridad de lo que se quiere ejecutar en una estrategia de
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bancaseguros para iniciar la transformacion, es posible disefiar un producto para
aprovechar esas necesidades. Agregd que para poder desarrollar un producto de
bancaseguros primero se debe entender al cliente, los segmentos del banco y las
necesidades, ya que el producto es un commodity o estandar facilmente replicable,
por lo que se debe establecer un factor de diferenciacion o personalizacion,
entendiendo la estrategia seguida o buscada. Anadié que cuando se habla de gestion
del cliente dentro de una institucion financiera se debe considerar que la proteccion
es una necesidad financiera, ya que, por ejemplo, en un crédito la muerte de un cliente
se convierte en una pérdida para esa institucién y, por ende, genera un impacto
financiero, al igual que la salud o el desempleo. Expresé que la proteccién y el poder
mantener la tranquilidad financiera que toda persona necesita hace que los seguros
sean un producto financiero. Asimismo, indicé que el tema de salud ha tomado gran
relevancia no solamente por la utilizacion, sino porque las personas han adquirido
conciencia sobre la importancia de ella. Ademas, dijo que el tema de accidentes esta
relacionado con aspectos de salud y de vida, y se trata como un capitulo aparte porque
son situaciones imprevistas. De seguido, amplié detalles acerca de la gestion del
cliente. Expres6 que se debe trabajar mucho en la estrategia enfocada a la ejecucion
para atraer a los clientes sin seguro. En cuanto a los clientes con pdliza activa, indic
que se debe trabajar en la profundizacién y persistencia (activacién: extensién de
cobertura actual, retencidon: proactiva y reactiva, ventas de nuevas coberturas).
Enfatiz6 en que el programa de bancaseguros busca acompanar la rentabilizaciéon a
largo plazo y mejorar la afinidad de los clientes de determinadas carteras con la
marca principal que en este caso seria el Banco Nacional. Dijo que la estrategia de
bancaseguros también busca tener el producto adecuado para cada canal y la forma
correcta de comercializar en cada canal. Agregd que una manera de gestionar la
estrategia comercial es anticipar el producto, buscar su adquisicién y mantener al
cliente informado de los beneficios y mejoras del producto todo el tiempo. Luego, se
refiri6 a las estrategias de customer management. Manifestd que normalmente
cuando se piensa en un producto solo se hace el enfoque en la primera parte de todo
un ciclo que se puede desarrollar con un cliente; en cambio, cuando se piensa en una
estrategia se puede considerar el producto, sus diferentes beneficios y en qué
momento se van a ofrecer al cliente; ademas, se puede hacer desde lo mas sencillo
hasta lo mas complejo. Indicé que todas las estrategias de customer management
tienen una mejora en la respuesta de los clientes, porque la percepcion del cliente es
que es un producto hecho a su medida. De seguido, acotdé que cuando se realiza un
mapeo de los modelos que se pueden trabajar y se tienen bien identificados los
segmentos de clientes, se pueden desarrollar por completo las caracteristicas de esos
segmentos, qué necesidades se podrian identificar, qué puntos de contacto se pueden
entender que tienen, con qué producto se pueden contactar y como quieren los canales
de servicio. Agregdé que todo ese mapeo es recomendable hacerlo en cualquier
estrategia para poder tener buenos resultados. Ademas, enfatiz6 en que es necesario
analizar como debe ser el seguimiento por segmento a los diferentes clientes, medir
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tasas de penetracién, entre otros aspectos. Explicé que los modelos de business
intelligence permiten maximizar la eficacia del trabajo. Dijo que todo esto entra en
un proceso automatico; es decir, cuando se esta trabajando en una estrategia de
bancaseguros todo se disena y el proceso fluye automaticamente, desde como se
contacta a la persona, qué material le llega, por qué canal, cual es el siguiente punto
de contacto, qué se tiene que hacer, y se vuelve en una linea de produccion diaria de
trabajo. Coment6é que actualmente la parte de la atraccién personalizada en temas
digitales es fundamental. Explic6 que se esta pasando de la publicidad general y
tradicional a la atracciéon personalizada, que no necesariamente implica un cambio
de producto. Recalcdé que un producto tradicional se puede personalizar en la forma
de comunicar al cliente de manera asombrosa. Indicé que la atracciéon personalizada
permite trabajar adecuadamente los beneficios de los productos y orientar muy bien
el mensaje a las personas, lo que se traduce en una mejor conversion y mayor
fidelizacion de los clientes. Presenté un ejemplo de cémo se tiene que aplicar
inteligencia incluso en decisiones digitales (micrositio o API). Indicé que la
experiencia del cliente tiene un impacto correlacionado con los resultados; ademas,
dijo que se puede observar que ademas de los productos tradicionales que se tenian
en temas digitales, como el producto del viajero, el digital por excelencia, ahora
también se trabaja con otros productos y se pueden mezclar canales. Afiadié que los
porcentajes de conversion con productos tradicionales que siguen estrategias de
HTML igual son altos, ya que lo importante es que la estrategia de contacto esté bien
disefiada. Posteriormente, coment6 que en Centroamérica cuentan con mas de 1.300
polizas activas y en Costa Rica casi con 6.000, al seguir todas las disciplinas de
ejecucion, disenio de estrategia y han sido muy agresivos con el componente digital.
Expresé que Chubb cambid su estrategia para ser una plataforma digital hace cuatro
anos, entonces, el ano pasado se potencializ6 mucho el tema de incorporar las
herramientas con distintos clientes. Mencioné que se ha trabajado con el Banco
Nacional en un producto de telemercadeo y, a raiz de la pandemia, se adaptaron
bastante bien a lograr esa disciplina de ejecucién, aunque todavia se tienen grandes
oportunidades en algunos resultados, agregd. Expresé que este ultimo afno han
tratado de ir acompanando la disciplina de ejecucién, a través de propuestas de
productos, segmentos, implementacion de modelos prospectivos para poder
maximizar la respuesta; sin embargo, hay muchas cosas que consideran que tienen
que verse en un nivel mas macro, para que se entienda que cuando se ve esto como
un tema mas estratégico los resultados son mas robustos y cuando se presenta como
una iniciativa el area de business intelligence tiene otras prioridades. Indicé que este
ano es complejo y hay un camino diferente que recorrer cuando se ve a nivel
estratégico. Manifesté que, en términos numéricos, este afno se han logrado mas de
17 mil ventas, se ha penetrado 1,2% de la cartera del Banco y, de acuerdo con las
proyecciones, se puede llegar a una penetraciéon de 2,6% este afio. Recalcé que se ha
generado un poco mas de ¢135 millones de ingresos para el Banco y para los clientes
mas de ¢90 millones entre servicios de asistencia y servicios de seguros. Para lograr
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esos resultados, extern6 que se han invertido casi ¢538 millones y, si se compara el
resultado que se tiene versus la meta del 30% de utilidad, hay un gran camino por
recorrer, existe una gran brecha, a pesar de que se estan teniendo grandes
porcentajes de crecimiento. Agregd que si se tuviera una estrategia mas integral, con
mayor presencia en otros canales, mayor diversidad de productos en diferentes lados,
se podria dar mas oportunidades a las personas. En materia de colocacion, indicé que
para el mes de marzo se tuvo una estrategia de cross selling, con lo que se ha mejorado
mucho la respuesta; sin embargo, considerando que se esta reactivando un poco las
salidas de la gente, las visitas a sucursales, se cree que se puede mejorar la brecha
que se tiene mediante la gestién en las oficinas, dado que, segun indicd, existen
limitantes en el telemercadeo, por ejemplo, que no todas las personas contestan el
teléfono. Referente a los temas de servicio, comentdé que para el ultimo ano se
trabajaron alrededor de 4.000 servicios del total de la cartera. Informdé de que ahi
resalta servicios de telemedicina, que acompana el mensaje innovador en el tema
digital, y una iniciativa aislada al programa de bancaseguros de otorgar teledoctor
por tres meses, entre otras estrategias de ese tipo. Asimismo, manifesté que el
crecimiento de la utilizacién de los servicios durante este periodo se ha incrementado
en casl 65% respecto a los promedios que se obtuvieron en el Gltimo trimestre. Agregd
que eso es una buena noticia y significa que la gente esta saliendo mas y requieren
mas servicios. De seguido, en relacién con el potencial que se visualiza en el Banco,
explic6 que se estd comparando con un sponsor de similar tamafo en otro pais.
Apuntdé que en un primer ano se proyecta una penetracion de mercado del 2%,
porcentaje similar con el que se estima cerrar la penetraciéon afno; pero, que la
diferencia de la Corredora es que en el tema de bancaseguros esta muy inmerso en la
estrategia del Banco. Destacd en cinco anos ha se han logrado generar casi $10
millones en ingresos adicionales y tener una cartera de clientes protegidos de un poco
mas de 200 mil personas. Relacionado al potencial de la Corredora, explicé que se
visualiza en los puntos de contacto. Aniadi6 que, en cuanto al canal de colocacidn,
actualmente se trabaja mediante dos canales: telemercadeo (96% de la colocacion) y
canal digital (que en el 2019 estaba en un 3% y en el 2020 se cerré en un 11%).
Igualmente, manifesté que se estan visualizando oportunidades en las sucursales y
compard esa gestion con la de otros participantes. También, detalld la gestion de
venta de los asesores, asi como a la estrategia de premios e incentivos. Luego, para
lograr los resultados propuestos, externé que se debe seguir la estrategia definida
para ese fin, a través de las metas, de los KPI, de los tableros de control y evaluacién
de medicién de desempeno que tienen las personas. De igual manera, dijo que se debe
tener una buena gestiéon a nivel de cobranza, dado que una buena efectividad de cobro
no solamente depende del cliente o del canal de venta, sino del portafolio que se pueda
tener, lo que, a su vez, fideliza a los clientes. Para finalizar, mostré el potencial que
se visualiza para Costa Rica. Explico que actualmente Costa Rica tiene una
penetracion de 2,3% de primas versus el PIB, mientras que otros paises con los que
se podria comparar, con indicadores de desarrollo similares, como Panama y Chile,
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alcanzan penetraciones del 3,4% y 4,1%, respectivamente. Asi las cosas, comentd que
si Costa Rica alcanzara niveles de penetraciéon de otras economias, existe un gran
potencial de crecimiento en los préoximos cinco anos, principalmente en temas de
salud.

La directora Alfaro Jara dijo: “Muchas gracias. No sé si mis companeros directores
tienen alguna consulta o comentario. Yo solamente quiero resaltar como se mejora y
optimizan los servicios incluidos en una oferta de valor a través de estas estrategias
costumer management, que me parece que son bastante innovadoras y que mejoran
completamente la percepcion del cliente, sobre todo en épocas donde el customer
experience es el objetivo que tenemos claro. Estamos haciendo productos a la medida,
parametrizados, para las necesidades del entorno. Muchisimas gracias. No sé si
alguien quiere consultar o agregar algo”.

El senor Barrientos Solano externd: “Agradecerle a don Kevin, don Sergio y dona
Jacqueline por la presentacion. Este es un tema que podemos ver mas adelante con
otro tipo de detalle. Podriamos agendar otra sesion enfocada en el tema de costumer
experience y mineria de datos, que podria ser de mucha vinculacién en el proceso”.
Finalmente, los sefiores Jacqueline Diaz Polo, Kevin Lucas Holcombe y Sergio
Villarroel Rojas agradecieron el espacio y, de seguido, dejaron de participar en la
presente sesion virtual.

Resolucion

POR VOTACION NOMINAL Y UNANIME SE ACORDO: dar por recibida la
capacitaciéon denominada Elementos fundamentales para el desarrollo de un
programa integral de seguros en una institucion financiera, desarrollada por
representantes de las companias Chubb & Grupo Asys & Adisa, de conformidad con
el plan de capacitaciéon dirigido a la Junta Directiva de BN Sociedad Corredora de
Seguros, S. A., para el periodo 2021, aprobado en el articulo 5.°, sesion 272 del 26 de
enero del 2021.

Comuniquese a Gerencia General.

(J.A.B.S.)
ARTICULO 11.°

El gerente general, sefhor José Alfredo Barrientos Solano, presenté el resumen
ejecutivo de fecha 25 de marzo del 2021, al cual se anexa el oficio BNCS-UAF-117-
2021 de la misma fecha, suscrito por el sefior César Calderén Badilla, jefe de la
Unidad Administrativa Financiera de BN Corredora de Seguros, S.A., mediante el
cual solicita la aprobacion de este 6rgano colegiado para proceder con la distribuciéon
ordinaria de dividendos al Banco Nacional por la suma de ¢1.772.000.000 (mil
setecientos setenta y dos millones de colones exactos), considerando lo dispuesto en
la Politica pago de dividendos de las sociedades anonimas 100% propiedad del Banco
Nacional de Costa Rica (PO11CGFI01).

El sefor Barrientos Solano explicé: “El pago de dividendos se realiza en atencién a la
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Politica vigente. De momento, lo que estamos presentando es la solicitud de
aprobaciéon para pagar al Banco Nacional un monto de ¢1.772.000.000 en este mes de
abril, quedando un remanente, por Politica, de ¢383.845.401,40, para lo cual se
debera pedir un presupuesto extraordinario; pero, de aqui a diciembre inclusive va a
ser un monto mayor. Vamos a tratar de que mas o menos sea un monto de ¢3.500 o
¢3.600 millones de dividendos este ano. Entonces, de momento, se solicita la
aprobacién por los ¢1.772.000.000 y el remanente se hara una vez realizada la
modificacién presupuestaria ante la Contraloria para hacer el pago adicional o un
pago mayor al de la cifra correspondiente; pero, vamos a acercarlo un poquito a
diciembre para poder tener una cifra mas precisa. Estos ¢1.772.000.000 requieren su
aprobaciéon y esta coordinado con Finanzas”.

La directora Alfaro Jara expres6: “Muchas gracias. Entonces, si les parece, senores
directores, aprobamos este pago de dividendos”.

Los senores directores estuvieron de acuerdo.

Resolucion

Considerando: i) lo dispuesto en la Politica pago de dividendos de las sociedades
anonimas 100% propiedad del Banco Nacional de Costa Rica (PO11CGFI01); ii) el
oficio DCF-059-2021 mediante el cual se informa de la determinacién del monto
minimo de distribuciéon de dividendos establecida por la Direcciéon Corporativa de
Finanzas del Banco Nacional; iii) el planteamiento presentado por la Administracién
de BN Corredora de seguros, S. A., mediante el oficio BNCS-UAF-117-2021 del 25 de
marzo del 2021, asi como la explicaciéon del sefior José Alfredo Barrientos Solano,
POR VOTACION NOMINAL Y UNANIME SE ACORDO: 1) aprobar la
distribucién ordinaria de dividendos de BN Corredora de Seguros, S. A. al Banco
Nacional, por la suma de ¢1.772.000.000 (mil setecientos setenta y dos millones de
colones exactos). 2) Encargar a la Gerencia General coordinar lo pertinente con el
proposito de elevar esta solicitud a la Junta Directiva General para que, en calidad
de Asamblea de Accionistas de BN Corredora de Seguros, S. A, resuelva lo que
corresponda.

Comuniquese a Gerencia General.

(J.A.B.S)
ARTICULO 12.°

El gerente general, sefor José Alfredo Barrientos Solano, presenté carta de fecha 15
de marzo del 2021, suscrita por la sefiora Cinthia Vega Arias, secretaria general del
Banco Nacional, en la cual transcribe la parte resolutiva del acuerdo tomado por la
Junta Directiva General en el articulo 29.°, sesiéon 12.517, celebrada el 8 de marzo del
2021, en el que se acordé trasladar a la atenciéon de las Gerencias Generales de las
subsidiarias la Directriz 108-S-MTSS-MIDEPLAN del 25 de febrero del 2021,
publicada en el Alcance n.° 44 a La Gaceta n.° 42 del 2 de marzo del 2021, mediante
la cual el Poder Ejecutivo reforma la Directriz n.° 077-S-MTSS-MIDEPLAN titulada
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Funcionamiento de las instituciones estatales durante la declaratoria de emergencia
nacional por el covid-19, con el propdsito de que se valore lo que corresponda y se
proceda segun se estime pertinente. Asimismo, se adjunta el dictamen legal ALG-13-
2021, de fecha 4 de marzo del 2021, suscrito por el senor Rafael Brenes Villalobos,
asesor legal, mediante el cual brinda un informe de la citada Directriz.

El senor Barrientos Solano indicé: “Este es un acuerdo que se tomo en el articulo 29.°
de la sesion 12.517 de la Junta Directiva General. Basicamente, es un acuerdo que
establece que, en atencién de la Directriz n.° 108-S-MTSS-MIDEPLAN, en la cual se
mencionan lo relacionado con el teletrabajo, los horarios flexibles y otros aspectos.
Esto se atendié con un dictamen de don Rafael Brenes y tiene un alcance para todo
el Conglomerado, entonces, nosotros también lo estariamos considerando como
Administraciéon en el proceso de poder fijar, para algunos de los puestos, si asi lo
amerita, el horario flexible, asi como la relaciéon de 4x3”.

La directora Alfaro Jara manifesté: “Si. Bueno, muchas gracias, José. jAlguna
consulta o comentario? Si no es asi, lo damos por recibido”.

Los senores directores manifestaron su anuencia.

Resolucion

POR VOTACION NOMINAL Y UNANIME SE ACORDO: tener por presentado
lo siguiente: i) la carta de fecha 15 de marzo del 2021, suscrita por la sefiora Cinthia
Vega Arias, secretaria general del Banco Nacional, mediante la cual transcribe la
parte resolutiva del acuerdo tomado por la Junta Directiva General en el articulo
29.°, sesion 12.517, celebrada el 8 de marzo del 2021, en el que se acordo trasladar a
la atencion de las Gerencias Generales de las subsidiarias la Directriz 108-S-MTSS-
MIDEPLAN del 25 de febrero del 2021, publicada en el Alcance n.° 44 a La Gaceta
n.° 42 del 2 de marzo del 2021, mediante la cual el Poder Ejecutivo reforma la
Directriz n.° 077-S-MTSS-MIDEPLAN titulada Funcionamiento de las instituciones
estatales durante la declaratoria de emergencia nacional por el covid-19, y ii) el
dictamen legal ALG-13-2021, de fecha 4 de marzo del 2021, suscrito por el sefor
Rafael Brenes Villalobos, asesor legal, mediante el cual brinda un informe de la citada
Directriz.

Comuniquese a Gerencia General.

(J.A.B.S)

ARTICULO 17.°

Se dej6 constancia de que, durante el conocimiento y deliberacién de los asuntos
consignados en la presente sesion, se contd con la participacion del senor Esteban
Umana Lizano, director de Estrategia Digital y Operaciones, en calidad de invitado.
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1 A las once horas con veinticinco minutos se levanté la sesion.
2
3
4
5
6
7
PRESIDENTE SECRETARIA
Sra. Ruth Alfaro Jara MBA. Rosaysella Ulloa Villalobos
8
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