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San José, Costa Rica, martes nueve de enero del dos mil veinticuatro, a las diez horas con
cuarenta y tres minutos.

SESION ORDINARIA

Asistencia:

Directivos: MBA. Bernal Alvarado Delgado, presidente
Lcda. Maricela Alpizar Chacdn, vicepresidenta
MBA. Rosaysella Ulloa Villalobos, secretaria
Sr. Rodolfo Gonzalez Cuadra, tesorero
Sra. Andrea Vindas Lara, vocal

Fiscal: Lcda. Jessica Borbon Guevara

Gerente General: Lic. José Alfredo Barrientos Solano

Auditoria Interna: M.Sc. Gabriela Sanchez Quirds

Asesor Legal de la Junta Directiva General

del BNCR: Lic. Rafael Brenes Villalobos

Secretaria General: Lcda. Cinthia Vega Arias

ARTICULO 1.°

En atencidon al articulo 56.1 de la Ley General de Administracion Publica, que dispone la
responsabilidad de los miembros de verificar que las sesiones se estén grabando en audio y video,
el presidente del directorio, sefior Bernal Alvarado Delgado, expresé: “Buenos dias. Como punto
ndmero uno, verificamos la grabacién de audio y video”.

La sefiora Vega Arias indicd: “Buenos dias a todos. Ya estamos grabando”.

El director Alvarado Delgado indicé: “Muchas gracias, dofia Cinthia”.

(B.A.D.)
ARTICULO 2.°

Con respecto al orden del dia de la presente sesidn, el presidente de este directorio, sefor Bernal
Alvarado Delgado, consulté: “é Estamos de acuerdo con el orden?”.

Los directivos mostraron su anuencia.

El director Alvarado Delgado sefiald: “Lo Unico que yo queria pedirles es que el sefior de Mapfre
estd ahi afuera, entonces, tal vez, si sacamos los temas previos, de aprobacion de acta y todo, y
lo pasamos a él para que no tenga que esperarnos. ¢De acuerdo?”.

Los sefiores directores se manifestaron de acuerdo.

Resolucion
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POR VOTACION NOMINAL Y UNANIME SE ACORDO: aprobar el orden del dia de la presente
sesion ordinaria nimero 347 de BN Corredora de Seguros, S. A., con la alteracidon propuesta en
esta ocasion, en el sentido de trasladar el punto 4.c Capacitacion Mapfre: Seguro de crédito para
Pymes, para que sea conocido luego del apartado 2.c Temas de Presidencia, Directores, Gerente
General o Auditor.

(B.A.D.)

ARTICULO 3.°

El presidente de este directorio, sefior Bernal Alvarado Delgado, indicé: “Pasamos a la aprobacién
de la sesion ordinaria numero 346. ¢ Estamos de acuerdo?”.

Los directivos expresaron su anuencia.

Resolucién

POR VOTACION NOMINAL Y UNANIME SE ACORDO: aprobar el acta de la sesién ordinaria
numero 346, celebrada el 12 de diciembre del 2023, considerando la observacién de forma
remitida previamente por la sefiora Gabriela Sdnchez Quirds, auditora interna, a la Secretaria
General, via correo electronico.

(B.A.D.)
ARTICULO 4.°

El presidente del directorio, sefior Bernal Alvarado Delgado, dijo: “Continuamos con los temas de
Presidencia, directores, Gerencia General o Auditora. Dofia Gabriela me estd pidiendo la palabra.
Yo quisiera aprovechar, en principio, para expresarle a dofa Maricela, de parte de esta Junta
Directiva, nuestro sincero pésame por tan duro momento el que estd atravesando ella y su
familia, realmente son momentos muy duros; pero, efectivamente, él estd en un mejor lugar vy
esa fue la voluntad de Dios por algin motivo, que a nosotros a veces nos cuesta entender dentro
de nuestro egoismo; pero, si estoy claro de que ellos estan en un mejor lugar”.

La directora Alpizar Chacdn expresé: “Muchas gracias”.

El director Alvarado Delgado dijo: “Con mucho gusto”.

(B.A.D.)

ARTICULO 5.°

En seguimiento del punto 2.c Temas de Presidencia, Directores, Gerente General o Auditor, el
director senor Bernal Alvarado Delgado comentd: “El segundo punto es felicitar a dofia
Rosaysella, que asume, a partir del 29 del ano pasado, del mes pasado, la Gerencia General de
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manera interina. Desearle el mejor de los éxitos. Sé que es una persona con una trayectoria muy
amplia y muy dedicada al Banco, no me queda la menor duda de que va a tener una muy buena
gestion”.

La sefiora Ulloa Villalobos externd: “Muchas gracias”.

El director Alvarado Delgado agregd: “Y que ojald que no nos abandonara; pero, quién sabe cdmo
esta eso”.

El sefior Barrientos Solano dijo: “Ya le dije que no tiene derecho a eso”.

El director Alvarado Delgado apunté: “Yo creo que debemos tomar un acuerdo y decirle que no
puede”.

(B.A.D.)
ARTICULO 7.°

El gerente general, seior José Alfredo Barrientos Solano, informd de que, a continuacién, se
recibira la visita del sefior Armando Sevilla Rojas, director comercial de Mapfre Seguros Costa
Rica, S.A., con el propésito de que imparta la capacitacion denominada: Seguro de crédito para
Pymes.

Con la venia la Presidencia, ingresé al saldn de sesiones el sefor Sevilla Rojas, asi como el sefior
Antonio Mora Alfaro, director comercial de esta sociedad, a quienes los directores les brindaron
un cordial saludo.

El sefior Barrientos Solano expresé: “Este es un producto bastante interesante, que los expertos
son Mapfre a nivel regional, a través de una compaiiia que se llama Solunion. Armando es el
director comercial de Mapfre; pero, ademas de eso es de profesién abogado y de profesion
también administrador y tiene una larga trayectoria en Mapfre Seguros y tiene un gran
conocimiento del sector mundial en materia de seguros. Entonces, para aprovechar este espacio
y que conozcan no solo el producto, sino también todo lo que tiene que ver con las oportunidades
de negocio que se puede hacer a través de Mapfre como compafiia. Adelante”.

El sefior Sevilla Rojas manifesté: “Buenos dias a todos, feliz afio, que esté lleno de mucha salud,
de muchos éxitos. Gracias, José y Antonio por la oportunidad de mi participacién y, bueno, vamos
a hablar un poco del seguro de crédito. El seguro de crédito, quiza la primera interrogante que
nos hariamos es équé es lo que nos cubre? Y la segunda de ¢épor qué Solunion si, mas bien,
represento a Mapfre? Bueno, resulta que Solunion es una empresa creada por dos compafiias de
seguros internacionales, por dos multinacionales, como lo es Mapfre y Allianz a nivel mundial.
Ellos ven una oportunidad importantisima para desarrollar el negocio de crédito y el negocio de
cauciones y, entonces, aprovechando la exposiciéon geogréfica en los diferentes paises,
generaron una alianza, se crea una joint venture y nace Solunion, con un 50% de participacion
accionaria de parte de Mapfre y un 50% de Allianz. Ahi tenemos especialistas muy grandes en
todo lo que es la gestién del seguro de crédito y la gestion del seguro de caucidn, ¢qué cubrimos
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en el seguro de crédito? Las cuentas por cobrar. Esto tiene dimensiones muy grandes porque va
muy orientado a todas aquellas empresas que son fabricantes, que son comercializadoras vy
venden sus productos a crédito con los diferentes clientes, ahora lo estaremos mostrando en la
presentacion. Primero, ¢quiénes somos como Solunion? Una de las principales compaiiias de
crédito y de caucidn gestionando todo el riesgo comercial que pudiera haber en las empresas,
ofrecemos soluciones ajustadas a las necesidades para impulsar el desarrollo comercial y ayudar
al crecimiento de las empresas con un nivel de seguridad muy alto ¢y por qué? Por toda la
informacidén y base de datos con la que cuenta esa empresa para poder aprobar ciertas lineas de
crédito, lo vamos a ir viendo en la presentacidn y si se genera alguna duda o alguna pregunta,
pues a sus ordenes. ¢ COmo lo hacemos? Trabajamos con transparencia, con cercania y poniendo
la experiencia al servicio de nuestros clientes, un traje a la medida, o sea, revisamos muy bien la
cartera, vemos la exposicion que tiene y se reciben las lineas de crédito en funcién a la
experiencia que pudieran tener las diferentes companias que estarian involucradas dentro de
esa cobertura de crédito para la empresa. Somos una compafiia integral, ayudamos muchas
veces a nuestros asegurados, a quienes se acercan a pedirnos una cotizacién cuando mandamos
una alerta. Se hace un estudio de esa cartera de crédito, de esos clientes y muchas veces les
decimos: no, ¢por qué no? Porque dentro de nuestra base de datos identificamos qué nivel de
crédito que pudieran ofrecerle a estas empresas no es el que corresponde para la situacion o
para la solvencia que podria tener el pago, entonces, muchas veces les decimos a los clientes:
cuidado con estos créditos que estds otorgando a estas empresas, porque no hay solvencia.
Disponemos de una base de datos muy grande para poder dar esos analisis y hacer una mejor
suscripciéon y brindar una mejor cobertura en cuanto al seguro de crédito para empresas.
Experiencia, bueno, partimos de dos companias importantes, como lo es Mapfre, con todo el
conocimiento, con toda la exposicidn geografica y, por el otro lado, también el conocimientoy la
experiencia que tiene Allianz como respaldo. Aqui los que le comentaba hace un momento,
¢cémo nace Solunion? Pues nace Solunion como una joint venture con ese 50% accionario por
parte de Mapfre y ese 50% de parte de Allianz. Operamos en Espafia, uno de los mercados
principales; pero, también en 16 paises en Latinoamérica, aprovechando toda esta ubicacion que
tiene y esta exposicion que tiene Mapfre en este pais y en Latinoamérica. La confianza a través
de 7.400 clientes, calificada como una empresa de seguro de crédito, en términos de calidad y
de satisfaccion, segun el bardmetro Adecose, o sea, también somos muy cuidadosos de las
calificaciones y de la confianza que podemos brindar, en funcién de lo que nos puedan dar las
calificadoras. Aseguramos ventas por mas de €108 millones, ese es el portafolio que hoy tenemos
en cartera, con informacion de mas de 50 millones de empresas, esto es lo que les mencionaba
hace un momento, podemos tener la oportunidad para analizar un riesgo con una base de datos
de 50 millones de empresas, ahi es donde ponemos a disposicién toda la informacion de nuestros
clientes para decirles si es viable seguir vendiendo a esos clientes o no es viable, si el nivel de
riesgo es alto, es medio o es bajo. Si es bajo, muchas veces la recomendacion es é¢por qué no le
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vendes mds? ¢por qué no impulsas su negocio y creces mds otorgando mayor venta a ese cliente?
Y cuando el riesgo es muy alto, definitivamente, vamos limitando las capacidades dentro del
ambito de cobertura que ofrecemos. Gestidn de riesgos en mads de 50 paises, lo menciondbamos,
la presencia de los 16 paises en Latinoameérica, con una base de empleados de aproximadamente
600. Un rating A Excelente de acuerdo con AM Best. Capacidad de recobro en mas de 10 paises.
La cobertura en si es la cartera de cobro que tuviéramos con los clientes; pero, ademds no queda
en laindemnizacidn en caso de no encontremos la disposicidn para poder recobrar esto, sino que
brindamos también el servicio de cobranza, ahora lo vamos a ver mas adelante de qué parte la
cobertura, no solo cubrir las cuentas por cobrar, sino también la gestién de cobro que realizamos
con todo el equipo que tenemos y ponemos a disposicién de los clientes. Lo menciondbamos,
enfocamos las ventas de los clientes a aquellos que son mads solventes para establecer una
estrategia comercial de crecimiento sostenible y, bueno, se cubre el principal activo de las
empresas y, écudl es el principal activo de las empresas? Las cuentas por cobrar, ese riesgo que
muchas veces no vemos, que estd ahi latente, ese riesgo es el que principalmente cubrimos con
el seguro de crédito. Hacemos una gestion de riesgo, la labor de cobranza y cuando no hay forma
de hacer una recuperacion de esas facturas vencidas o de esas facturas a cobro, pues llegamos a
la indemnizacién. Entonces, partimos de un andlisis y un monitoreo de la salud financiera de los
clientes que estén vendiéndole, en su momento, a este prospecto. Dentro de la gestidén hacemos
todos los pasos necesarios para recuperar esas deudas y se establecen ciertos tiempos para
poder hacer ese analisis y hacer este trabajo. Una vez que concluimos con ese periodo,
evidentemente si no logramos el recobro partimos ya con la parte de la indemnizacién del
siniestro. ¢Qué soluciones brindamos? Aqui vamos a hablar un poco del tema de pymes,
soluciones para pequefias y medianas empresas, que es lo que estaremos viendo en este
momento. También, hay soluciones para grandes empresas, que es el uno a uno, y soluciones
globales, aprovechando estas dos empresas que tenemos como respaldo La soluciones...”.

La directora Vindas Lara consulté: “éCuando se activa o ya se tiene que aplicar el seguro?, es decir,
¢cudl es el tiempo de no pago o los periodos?, porque podria ser que para las diferentes cuentas
haya diferentes plazos”.

El senor Sevilla Rojas dijo: “Ahora lo vemos, en la diapositiva lo tenemos graficamente para ver
cudles son los periodos para presentar la reclamacion, el tiempo que se le da al cliente para poder
hacer una gestion de cobro vy, a partir de ahi, si el cliente no lo logra, nosotros entramos vy
activamos con nuestro equipo esa gestion de cobranza. Lo vamos a ver en la filmina y si quieren
ahora lo explico”. Luego, don Armando continud con la exposicién indicando: “Bien, es un seguro
de crédito para Pymes. Creemos que en Costa Rica hay un potencial de crecimiento muy altoy lo
mencionaba José hace un momento. Mapfre en este momento es la Unica empresa que brinda
este seguro, ninguna otra empresa del mercado. Estamos trabajando, si, con el uno a uno; pero
hemos detectado esa oportunidad para crecer en el sector Pymes. Realmente queremos
acompafiar a estas empresas para que generen mas oportunidad y para que crezcan en sus
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carteras, es por eso que hemos disefiado esto para poder, evidentemente, buscar este espacio
con ustedes y encontrar alguna via y atraer mas clientes, y evidentemente crecer juntos de la
mano. Es un seguro facil de contratar y de gestionar, practicamente estamos paquetizando
muchos de los requisitos que vemos con los clientes uno a uno y en estos paquetes esta
perfectamente simplificado para que la contratacion sea mucho mas rapida. Fijamos una prima
sin ajustes, ¢qué quiere decir?, que vamos a cobrar por un paquete uno o un paquete A o un
paquete B con una prima fija, independientemente de si las ventas crecen de este cliente o baja,
es una prima fija por cada ano. Hay una cobertura automatica de crédito. De acuerdo con los
tiempos que tenemos, se brindan también plazos para que esa cobertura automatica que se est3
generando para los diferentes clientes se esté incorporando en la cartera de nuestros clientes. El
servicio integral de recobros, evidentemente, basado en la experiencia que tenemos con
diferentes empresas en donde hemos logrado porcentajes muy altos de recuperacion. Es una
poliza para el mercado doméstico y de exportacion, équé quiere decir?, que cubrimos todas las
ventas que puedan tener en el territorio nacional; pero, también aquellas ventas de clientes que
estén vendiendo al exterior, es un producto que se adapta a la necesidad de los clientes para
venta local y para venta en el extranjero. Nuestro modelo de paquetes del seguro, esto es un
ejemplo y, evidentemente, también se tendria que hacer un andlisis en la segmentacion de la
cartera que tuviera el Banco con los clientes para quiza subir un poco los limites de indemnizacion
y establecer algunas otras opciones; pero, esto lo traemos como ejemplo y como experiencia de
lo que hemos trabajado ya en el mercado mexicano, en el mercado mexicano estamos trabajando
muy de la mano con Scotiabank y, bueno, el producto, la verdad que ha tenido muy buena
aceptacion. ¢Cuales son las condiciones de estos paquetes? Bueno, en el paquete uno, el costo
del seguro partiria por una cobertura o un limite maximo de indemnizacién de US$80.000 vy la
prima seria de US$6.800 anuales, éque contempla esta prima?, bueno, el costo del riesgo, que
serian los US$5.000, mdas un cobro de administracion de USS$1.800 por toda la gestion de cobro
gue también hariamos en su momento, en caso de que se presentaran estas facturas que se
vencen y que el cliente no ha logrado cobrar. La cobertura va al 50%, ¢y por qué va al 50%?,
porque es un tipo de cobertura discrecional. En los paquetes o en los andlisis que hacemos del
uno a uno partimos de hacer un andlisis de todos los clientes que tuviera la empresa para otorgar
los limites de cobertura, en este producto o en este modelo lo que estamos haciendo es un
paquetizado, entonces, al hacer un paquete lo que buscamos es hacerlo muy sencillo, lo hacemos
discrecional, evidentemente, hay una algunas reglas que pactamos con nuestros clientes para
decir: bueno, cuidado, vamos a dar la cobertura discrecional a todos los clientes que tengas en
cartera; pero, las caracteristicas o el perfil que deben de cubrir esos clientes son A, Bo Cy no hay
necesidad de que el cliente me tenga que declarar el uno a uno de los clientes a los cuales les
vende a crédito, es ahi de la base que partimos que es discrecional. ¢El paquete dos en qué
cambia? Bueno, en el limite maximo de indemnizacion que se va a los US$130.000 v,
evidentemente, el costo del seguro seria de US$12.000 anuales con una prima de riesgo por
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USS$8.000, mas un cobro de administracion de US$4.000, una prima fija que no varia
independientemente, como deciamos, de si las ventas suben o bajan o la cartera también de este
cliente con una cobertura del 50% y con el tema discrecional y el manejo de los clientes que ellos
pudieran tener. Dentro de las condiciones particulares, que es bueno también mencionarlo, hay
algunos sectores que tenemos excluidos para este seguro. Los sectores por experiencias que
hemos tenido en otras carteras, la parte de construccidon no estaria siendo aceptada para poder
otorgar el seguro del crédito, tampoco lo que esta relacionado con metales, textileras, turismo y
empresas de tecnologia. Estos serian los Unicos sectores a los cuales no podriamos,
evidentemente, otorgar el seguro de crédito. ¢ Dentro del recobro premier incluido qué ponemos
a disposicion de los clientes? Una vez que transcurren los tiempos para la indemnizacion, el
equipo de Solunion sigue trabajando con la parte del recobro. Si logramos hacer una recuperacion
de esos saldos, ya liquidamos el seguro; pero, si logramos hacer una recuperacién de esos saldos,
nosotros le devolvemos al cliente, independientemente de la indemnizacién, lo que hayamos
recuperado con esos clientes morosos y écual es la participacion o, por lo menos, por la gestion
qué cobro hacemos? Hacemos un cobro de un 15% de esa tasa de recuperacion; pero, eso ya es
adicional a la indemnizacion que le dimos al cliente, o sea, seria un plus y sobre ese plus Solunion
solamente cobraria un 15% de ese monto”.

El director Alvarado Delgado dijo: “Adelante”.

La fiscal Borbdn Guevara indicd: “Gracias, don Bernal. Si, en este caso ustedes tienen un equipo
de gestién administrativa de cobro vy, luego, también de gestion de este cobro judicial”.

El sefior Sevilla Rojas afirmd: “Asi es”.

La fiscal Borbén Guevara pregunté: “éCuadl es el porcentaje de recuperaciéon en cobro judicial?”.
El sefior Sevilla Rojas expresé: “El cobro judicial esta en un 60%, es muy alto. ¢Qué ventaja
tenemos? Lo que mencionabamos hace un momento, tenemos presencia en mas de 50 paises,
con equipos especializados para poner en marcha toda esa accidn de recobro. La verdad que ha
sido muy buena, entonces, partimos de una indemnizacién, porque se cumplieron los plazos de
podliza, indemnizamos a nuestro cliente; pero, los equipos siguen trabajando y en el momento en
el que logramos una recuperacion le enviamos, menos el 15%, el monto que se haya recuperado”.
La fiscal Borbdn Guevara consultd: “éEntonces, ustedes tienen equipos legales en cada uno de
los paises donde operan?”.

El sefior Sevilla Rojas indico: “En cada uno de los paises, correcto”.

La fiscal Borbén Guevara apuntd: “Gracias”.

El director Alvarado Delgado menciond: “Adelante, José”.

El sefior Barrientos Solano comentd: “Tal vez, lo que hace el producto es la recuperacion por
indemnizacion de lo que esta perdiendo el acreedor, en este caso, que el cliente para ellos, y la
posicion de gestion de cobro de todo el proceso judicial desde el momento en que no es judicial
hasta el momento en que es judicial esa recuperacién. No es un producto solamente
indemnizatorio, sino es que es un producto de acompanamiento administrativo, porque, por
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ejemplo, para nosotros, como Banco, si hay un tema de un incumplimiento de pago por parte del
cliente, el proceso judicial sigue su marcha y puede que haya recuperacién o no. Ellos, aunque
recuperemos nosotros con indemnizacion, inclusive, ellos acompafan el proceso de gestion
cobratorio, entonces, no solo es el elemento indemnizatorio, sino también el elemento
administrativo cobratorio, que hace un proceso como estos”.

El senor Sevilla Rojas afirmd: “Correcto, asi es”. Luego, don Armando continud su exposicidon
sefialando: “Dentro de los requisitos para poder asegurar a esos clientes, porque menciondbamos
gue era una cobertura discrecional, bueno, hay un tema de que vamos a aceptar a aquellos
clientes, solo aquellos clientes, que tengan 120 dias en condiciones de crédito. Si hoy yo estoy
otorgando una venta a un cliente por mas de 120 dias a crédito, no estaria sujeto a la cobertura
del producto. Si es dentro de los 120 dias, estaria automaticamente cubierto por la pdliza, a eso
se refiere con ese punto. Como no hay necesidad de declarar la lista de clientes, el Unico requisito
gue ponemos es que esas ventas no sean mayores a 120 dias de crédito”.

El sefior Mora Alfaro dijo: “Armando, usted mencionaba que Solunion también trabajaba con la
parte de caucion y el tema del seguro de crédito para pymes. Sé que nos estamos enfocando en
crédito; pero, me parece que podria haber un potencial en muchas personas que son
arrendadores de viviendas o locales comerciales, que no sé si aplicaria, por ejemplo, muchas
veces el depdsito de garantia, cuando uno va y hace un alquiler, no precisamente cubre tres o
cuatro meses de una persona que ya no quiere pagar el alquiler, no quiere pagar los servicios
publicos y que es muy dificil desalojar, ¢podria un producto de estos ser beneficioso para la
persona que renta y que le diga al cliente que dentro del costo del alquiler ya esta incluido un
seguro de caucidn o de crédito, que, en caso de que pasen dos meses sin pagar de la persona
gue renta, se active el seguro por seis meses mientras se hace todo el proceso administrativo y
legal para que se haga el desahucio?”.

Armando: respondid: “Esto si seria una operacion, digamos, es un negocio que tiene su riesgo;
pero, dentro del seguro de crédito no cubririamos esa parte de rentas”.

El sefior Mora Alfaro preguntd: “éY caucion?”.

El sefior Sevilla Rojas contestd: “Si, tenemos esta parte; pero, ahora lo que estamos trabajando
en Costa Rica es buscar clientes que estdn mas en contratos de construccién, de servicios y
cauciones de participacion, de cumplimiento; pero, no mds este tema de rentas, esta parte de
crédito en caucién no lo tenemos todavia”.

El sefior Mora Alfaro dijo: “O.K.”.

El sefior Sevilla Rojas expresd: “Veiamos la parte de procedimiento legal para el tema de la
cobranza, es parte de los beneficios y de la cobertura que brindamos en el seguro de crédito. La
pdliza es de un afio, con un pago de siniestros a 90 dias. En la siguiente filmina veremos
practicamente cdmo se pone en marcha el producto, en qué momento se detona el reclamo y
como llegamos a la parte indemnizatoria. La prima minima que mencionabamos en cada uno de
los paquetes, estos son como ejemplo de lo que estamos trabajando en otros mercados; pero,
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evidentemente, se puede adaptar a las necesidades que pudiera tener el Banco, eso es parte de
clientes, y se estima el costo de la prima sin ajustes ni declaracién de las ventas, o sea, es una
prima fija por todo el afio y establecemos el monto mdaximo indemnizatorio. Amplia cobertura
en todo el mundo, ahi estan muchos de los paises en los cuales estamos operando y en los que
tenemos esa facilidad de recobro también y de informacién para poder proveer a los clientes de
cudl es el nivel de riesgo que pudieran tener en sus carteras. El titular de la pdliza puede otorgar
cobertura a sus clientes dentro de la péliza cuando haya vendido a clientes en condiciones de
crédito, que este seria un segundo requisito para estos clientes, cuando sus condiciones de
crédito sean similares, al menos, dos veces en los uUltimos 12 meses, o sea, que a estos clientes
les haya vendido, al menos, dos veces en los ultimos 12 meses, o sea, que ya haya tenido una
experiencia previa con estos clientes para que puedan estar dentro de la pdliza con la cobertura.
¢Cémo hacer el reclamo de un siniestro? Cuando la factura se vence o el cliente notifica que no
podra cancelar las facturas pendientes, ahi ya tenemos una primera alerta y ahi es donde
podemos ya empezar a vislumbrar que vamos a tener una problematica con el cobro de esa
factura, a partir de ahi ya se puede dar aviso a la compafiia de seguros. Los requisitos para
declarar un siniestro. ¢ Cudles son las facturas que no se han logrado cobrar? Un estado de cuenta
actualizado para ver cédmo estd la salud financiera y el comprobante de recepcion de la
mercancia, que lo que se vendid por parte de nuestro cliente fue entregado en su momento al
cliente. ¢Cuadl es la linea de tiempo de los siniestros para este producto de pymes? Esta es la linea
de tiempo que tenemos en la pdliza, en el primer mes se da la venta a crédito al cliente, en el
segundo mes empezamos ya con ese foco rojo, que es el vencimiento de la factura mas antigua,
aquella que no logramos cobrar, ya se presenta esa primera alerta para poder dar aviso a la
compaiia de seguros de lo que esta ocurriendo, a partir de ahi, el cliente decide si levanta el
teléfono y hace el reporte del siniestro o, incluso, que son de los beneficios que tenemos en la
poliza, pueden transcurrir 30 dias mas, o sea, se vencié el plazo de los 120 dias de crédito que
tenemos con el cliente, no me pagd la factura, ya lo reporté a la compaiiia de seguros; pero, la
compaiia de seguros todavia ya en conocimiento de que esa factura se vencid, le amplia la
cobertura 30 dias mds. ¢Qué quiere decir? Que nuestro cliente le puede seguir vendiendo a ese
cliente por 30 dias mas y esas facturas van a estar dentro de la cobertura de la pdliza. Después
de esos 30 dias, pasardn otros 30 dias mas, desde el vencimiento de esa factura, aqui ya estamos
hablando de 60 dias, este ya es el plazo maximo para reportar el siniestro. Si dentro de los 30
dias no lo hice, porque tenia la cobertura automatica, dentro de los otros siguientes 30 dias, si
ya hay una necesidad de levantar el teléfono y decir: No he logrado cobrar esas facturas. Ahi es
donde ponemos en marcha a todo el equipo de Solunion para entrar en esos 90 dias desde la
presentacion del aviso de siniestros para hacer la gestion del cobro. Después de que
transcurrieran esos 60 dias, nosotros, ya con el equipo de Solunion, trabajamos con la gestion
del cobro durante 90 dias. Si en 90 dias no logramos recuperar alguna factura, recurrimos ya a la
indemnizacion de la pdliza. Una vez transcurridos eso 90 dias liquidamos el siniestro. Lo que
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menciondbamos también hace un momento, después de los 90 dias y una vez haciendo la
indemnizacién, nosotros seguimos con la gestiéon del cobro, si hay un extra que se pueda
recuperar de esas facturas, nosotros cobramos un fee del 15% sobre ese monto recobrado vy el
resto lo devolvemos al cliente, independientemente ya de la indemnizacién que se haya hecho
desde un inicio”.

La directora Vindas Lara preguntd: “éSi una empresa tiene un reclamo puede activar otro por
otro?”.

El sefior Sevilla Rojas respondid: “Si, no es excluyente y aqui, bueno, lo Unico que lo limita, pues,
es la cobertura o el monto maximo indemnizatorio que tuviéramos en la péliza; pero, si son dos
clientes o tres clientes los que ya empiezan a caer en mora, pues, nosotros empezamos a hacer
la gestion de cobro con esos clientes”.

La directora Vindas Lara consultd: “¢Y este monto es anual en afio calendario o si tomé el seguro
en mayo, de mayo a mayo?”.

El sefior Sevilla Rojas manifestd: “Es una pdliza anualizada y, bueno, iaqui qué puede ocurrir?
Que estamos en el mes 11 de la pdliza y esta por concluir su vigencia y ahi es donde se me
presenta, digamos, esa situacion de facturas pendientes al cliente, hasta el mes 12 todavia estan
en cobro, independientemente de que el siguiente afio ya sea otra vigencia diferente tenemos
los 12 meses para que 12 meses se nos puede presentar esa causa y dentro de ese plazo
evidentemente se tiene la cobertura del seguro de crédito. Algo importante, el pago del siniestro
va al 50%, cuando hablabamos de un paquete A de US$80,0 mil y un paquete B de US$130,0 mil,
lo importante es decirles que no se liquida los US$80,0 mil en caso de que tengamos una factura
de USS$80,0 mil se liquida al 50% de esa factura. ¢ Qué quiere decir?, que serian USS40,0 mil. ¢Por
qué?, porque se nos puede presentar la otra situacion de que no solo sea un cliente que sean
dos clientes los que caigan en mora. Entonces, siempre quedaran los otros US$40,0 mil en caso
de que se tenga que indemnizar por tener facturas pendientes con diferentes clientes; pero, la
cobertura, evidentemente, si se dan los casos se va a liquidar al 100% de ese monto
indemnizable. El tema es que en el primer evento o con el primer cliente solo se va a liquidar al
50% de la factura que se tenga a cobro. Muy bien, bueno, esto es un poco de lo que queriamos
compartir con ustedes, se no hace muy atractivo el hecho de contar con un seguro de crédito en
Costa Rica, en un pais que tiene un desempeno econdmico bueno, hay muchisimas
oportunidades en el futuro y yo creo que este tipo de productos, pues, también puede
acompafiar muchisimo a las empresas para que puedan generar ventas, para que puedan seguir
creciendo y, bueno, ponemos a disposicion de ustedes el producto a Mapfre sin duda para poder
trabajar de la mano con el Banco Nacional, con la correduria también y a sus érdenes en caso de
gue tengan alguna duda. La presentacién se las comparto también para que la tenga y
agradecerles muchisimo el espacio”.

El director Alvarado Delgado externd: “Muchisimas gracias. ¢ Alguna consulta?”.
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La fiscal Borbdn Guevara indicd: “Me quedd la duda con la colocaciéon del seguro propiamente.
¢Eso seria con los con las pymes que son clientes del Banco?”.

El sefior Sevilla Rojas respondié: “Si, porque creemos que es una oportunidad para el Banco. Lejos
de que pudiera convertirse en un requisito obligatorio, no, para los clientes del Banco que
solicitan algun crédito si podria ser un primer filtro para dar mayor seguridad al Banco de que le
pueden facilitar ese crédito a esta empresa, porque va a venir acompafiado de un seguro, no va
a caer en insolvencia, el préstamo que pueda otorgar el Banco va a tener la cobertura de pago
por parte de Mapfre. Yo creo que esa es la oportunidad y un elemento de seguridad muy alto
gue puede ayudar al Banco para acelerar un poco mas los préstamos, siempre que hay una
cobertura dando proteccién a esos préstamos, la verdad que seria muy bueno, es un elemento
gue ayuda en términos de confianza a estos clientes para extender un crédito”.

El director Alvarado Delgado acoté: “Eso funcionaria, guardando las distancias, como el seguro
de desempleo, solo que a nivel de empresa. A nosotros como Banco, hablandolo como Banco a
uno lo que le interesa es si efectivamente esta persona se quedd sin empleo que puedan hacerle
frente a la cuota del préstamo, si esta empresa tuvo algun problema financiero o de gestion que
puedan hacerle frente a la empresa, seria guardando las distancias el seguro de desempleo para
empresas”.

El sefor Mora Alfaro agregd: “Y también creo yo que apoyando mucho a los clientes pymes de
Banco Nacional, en que también la facturacion que ellos tengan con los terceros también eso
ayude a garantizarle al Banco, por ejemplo, que la operacidn esta garantizada en el pago, porque
tengo un seguro sobre todas las cuentas por cobrar que genera mi negocio. Entonces, también
eso es un plus para el Banco en su analisis crediticio”.

El director Alvarado Delgado sefiald: “Es muy interesante, porque, a ver, en general a nivel pais
nosotros consideramos que el tema de las pymes es un tema muy importante, de hecho, es un
porcentaje elevadisimo, la economia nuestra se mueve de acuerdo con esas pymes, nosotros en
el Banco también hemos estado liderando el proceso de colocacién de crédito a este sector y
siento que es una herramienta mas que podemos tener ahi a mano para proteccidn no solo del
Banco, sino del deudor también”.

El sefior Mora Alfaro dijo: “97% creo que son las pymes en Costa Rica, todas las empresas”.

El senor Barrientos Solano comentd: “Eso iba a mencionar que también es un modelo de
atraccion para clientes nuevos, porque finalmente un cliente, pues, tendria mas seguridad en
tomar un crédito con nosotros; pero, sabiendo que al final tiene un mecanismo para poder hacer
el proceso de pago; pero, también no solo hay un cumplimiento para satisfacer la necesidad
como acreedor de la deuda que tiene ese cliente en funcién del pago, sino también ayuda a otros
indicadores, como lo decia don Bernal, funciona como la de desempleo en banca de personas,
nada mds que esta es en pymes. Entonces, si el dia de mafiana si alguna de estas empresas tiene
algun problema de ventas y no pueden hacer el pago la pdliza entra y ejecuta la insuficiencia de
pago a ese cliente; pero, ademas de eso, el Banco tiene de manera paralela otros indicadores
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como el indicador de mora, que tiene que cumplirse cierto indicador para efectos del regulador.
Entonces, también esto ayuda muchisimo a que ese indicador de mora no sea mayor, tal vez, al
gue esperamos en cada afio. Entonces, es un buen mecanismo de defensa a nivel de metodologia
de riesgos”.

La directora Ulloa Villalobos consulté: “Antonio, écudl va a hacer el abordaje comercial?, o sea,
écémo lo van a estructurar?”.

El sefior Mora Alfaro respondid: “Si, inicialmente vamos a trabajar en la segmentacidon que ya
tenemos a disposicion para entender cuales de los segmentos son los que son de apetito de
Mapfre por los enfoques, ver cudl seria un costo, una tarifa y en funciéon a eso empezar a
trabajarlo a través de los ejecutivos, ojald poder negociar con Mapfre un incentivo también para
el ejecutivo por la colocacion del seguro y a través de la formalizacién y de la iniciacién de los
créditos”.

El director Alvarado Delgado dijo: “Si no hay mas consultas, agradecerle a don Armando, muy
interesante el producto y realmente es de esos productos que se complementa de manera ideal
con el producto bancario para bien del deudor y del Banco. Muchisimas gracias”.

Finalmente, los sefiores Armando Sevilla Rojas y Antonio Mora Alfaro se retiraron del salén de
sesiones.

La directora Alpizar Chacdn agregd: “Tal vez se la transmito directamente a don José, porque
creo que José es el que nos puede apoyar con esa parte. Yo pienso que ese tipo de capacitaciones
deben ser mas ejecutivas, porque si tomaron nota, o sea, un porcentaje muy alto del tiempo
conversado mas una presentacion de mercadeo de la empresa que el tema de fondo. El tema de
fondo realmente era presentar el producto, decir las virtudes y cémo lo pongo yo uso o en
practica. Entonces, creo que eso es importante, porque al final del dia, por lo menos, en mi
criterio, no se trata de rellenar espacio, sino hacer las presentaciones de una manera mas
ejecutiva y sustanciosa posible, porque yo creo que la parte de mercadeo se ve directamente con
ustedes, porque es gerencial. Entonces, si me gustaria que este tipo de capacitaciones sean
realmente sustanciales. Me parece importante y queria saber si nos puede ayudar con eso, José,
a la hora de que se traigan las personas que hacen las exposiciones”.

El sefior Barrientos Solano dijo: “Con todo gusto, asi lo haremos”.

El director Alvarado Delgado indicé: “Tomamos nota. A mi me parece y estoy de acuerdo con lo
gue menciond dofia Maricela, el producto es muy interesante, efectivamente hace clic
totalmente con el negocio de seguros; pero, el enfoque que se le tiene que dar a esas
capacitaciones es mas tipo la que vino a hacer Fernando el de ASSA o el que hace don Ricardo
Retana, que es un enfoque mas capacitacion, lo de él lo senti en esa misma linea que dice doia
Maricela, que el producto es interesantisimo, es muy interesante; pero, hay que darle ese otro
enfoque”.

El sefior Barrientos Solano dijo: “Es complicado, a veces, cdmo controlar al expositor, lo digo con
toda amplitud, porque en buen principio siempre es una capacitaciéon al producto; pero, bueno,
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termina siendo, a veces, un proceso de mercadeo, porque termina vendiendo su producto; pero,
el fondo final era conocer un producto que realmente hace sentido en que podamos utilizar para
pymes y la tarea que yo me dejo es para efectos de las préximas presentaciones recalcar un poco
a los presentadores esa parte, que yo creo que si es importante tal vez de previo uno lo puede
conversar para que sea un poco mas en funcién del producto; pero, me queda la tarea y con todo
gusto”.
Resolucion
POR VOTACION NOMINAL Y UNANIME SE ACORDO: dar por recibida la capacitacion
denominada Seguro de crédito para Pymes, impartida en esta ocasién por el sefior Armando
Sevilla Rojas, gerente comercial de Mapfre.
Comuniquese a Gerencia General.

(J.A.B.S.)

ARTICULO 11.°

El presidente de este directorio, sefior Bernal Alvarado Delgado, sefialé: “Como ultimo punto,
tenemos la validacion de la grabaciéon de audio y video”.

La sefiora Vega Arias confirmd: “Completa, sin problemas”.

El director Alvarado Delgado dijo: “Muchisimas gracias, dofia Cinthia. Damos por concluida la
sesion del dia de hoy”.

(B.A.D.)
A las doce horas se levanté la sesion.

PRESIDENTE SECRETARIA

MBA. Bernal Alvarado Delgado MBA. Rosaysella Ulloa Villalobos

Segun el articulo 9 de la Ley 8454: “Los documentos y las comunicaciones suscritos mediante firma digital,
tendran el mismo valor y la eficacia probatoria de su equivalente firmado en manuscrito.”
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