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Presentacion

El presente informe tiene como objetivo comuicar sobre el estado actual de la gestiéon y entrega
de negocios de la Division Comercial Mediana Empresa, en el marco del periodo de ascenso
interino en sustitucion de la jefatura, el cual concluyé el 04 de abril de 2026.

Antecedentes

A partir del 08 de setiembre, se asume la gestion de la Division Comercial Mediana Empresa, la
cual se encuentra adscrita a la Direcciéon Comercial Empresarial y Corporativa y forma parte de
la Subgerencia General de Negocios.

Dicha Divisién tiene bajo su responsabilidad la atencion y administracion del segmento de
Medianas Empresas a nivel nacional, contando con una estructura de equipos de ventas
distribuida de forma regional, conforme se detalla en la siguiente grafica.
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Resultados de la gestion

Con fecha de cierre al 04 de abril del 2026, la gestion de la Division Comecial Mediana Empresa
(DCME) durante el periodo de sustitucién se caracterizé por una conduccién ordenada y de
mejora continua, enfocada en el fortalecimiento del talento técnico y comercial del equipo. Este
proceso permitié consolidar relaciones efectivas con otras areas del Banco, facilitando una
gestion integral orientada al logro de resultados y al cumplimiento de los objetivos estratégicos.

Avances técnicos 2025 - DCME

Durante este proceso de gestidon, se consolidaron avances relevantes en la calidad de la
prospeccion de créditos, asi como mejoras significativas en el control de cartera y de las
cosechas, fortaleciendo la gestion integral del cliente, siempre alineada con la estrategia
comercial definida para el afo 2025-2026.

La gestion se caracteriz6 por un enfoque claro en resultados, ejecutado de manera estructurada,
ordenada y evolutiva, lo que permiti6 mejorar sustancialmente la disciplina técnica y comercial
del equipo de ventas, asi como fortalecer aspectos técnicos y normativos clave. Estos avances,
se complementaron con la estructuracién y consolidacion de relaciones con areas clave del
Banco, indispensables dentro del ciclo de produccién del area, generando un impacto positivo en
las tendencias de produccion, tal como se evidencia en las graficas que se presentan a
continuacion.

Labor Sustantiva Institucional

La Divisién de la Mediana Empresa, esta suscrita a la Direccion Comercial Empresarial y
Corporativa la cual a su vez rinde cuentas o pertenece a la Subgerencia General de Negocios.
Es una Divisién “nueva”, replanteada en su estructura, funciones y enfoque, por lo que es
importante para el alcance del presente informe que quede claro su ambito de accion y la forma
como esta constituida
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Mejoras en el proceso productivo de la Division

Como resultado de una evaluacion integral del proceso productivo de la Division, se definieron e
implementaron planes de accion prioritarios con los equipos regionales de ventas, orientado a
resultados y a optimizar la eficiencia operativa y acelerar el ingreso de las operaciones al andlisis
técnico, una vez aceptada la oferta por parte del cliente, sin detrimento de los controles de riesgo
establecidos.

El plan de accion se enfocé en disminuir la dependencia de mediciones previas de capacidad de
pago realizadas con informaciéon muy basica, sustituyéndolas por un proceso de precalificacion
mas robusto desde el area comercial, respaldado en la normativa interna y externa vigente y con
una documentacion fortalecida y estandarizada. Este enfoque permitié que la precalificacion se
realizara bajo criterios técnicos definidos y validados en coordinacion con el area de analisis,
asegurando la adecuada identificacién y evaluacién preliminar del riesgos antes de su ingreso al
analisis formal.

Lo anterior habilité un transito mas agil y ordenado de las operaciones hacia la fase de analisis,
reduciendo reprocesos en etapas tempranas del ciclo de crédito y mejorando la calidad de los
expedientes desde su origen.
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Esta mejora se soporté en un acompanamiento técnico estructurado a los ejecutivos, orientado a
fortalecer su criterio comercial, su entendimiento integral de la estructura financiera, comercial y
administrativa de los Proyectos atendidos y la correcta aplicacion de los lineamientos normativos.

Como resultado, se incremento la confianza técnica, la consistencia en la informacién presentada
y la calidad de los expedientes, en estricto apego a la normativa interna y externa aplicable a
cada caso.

TRAMITE DE MEDICION DE CAPACIDAD DEPAGO
CANTIDAD DE CASOS
ENE 25- MAR 26

] [ [ [of

ene-25 feb-25 mar-25 abr-25 may-25 jun-25 jul-25 ago-25 sep-25 oct-25 nov-25 dic-25 ene-26 feb-26 mar-26

De forma paulatina, dicho plan de accion fue mejorando la tendencia colocacion de crédito con
miras al ultimo trimestre del afio 2025 e inicios del 2026, mejorando los tiempos de pase a analisis
y resoluciones finales.
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Colocacion
Mediana Empresa
2025 4111

ENERO  FEBRERO  MARED ABRIL HAYO ey o ADOSTO % BRE  OCTUBRE L

Con forme avanzaron los planes de accion y el acompafamiento a los equipos de ventas, tambien
se logro controlar los niveles de efectividad en las proyecciones mensuales para las
formalizaciones.

Esto se da como resultado de casos mas exitosos y con mejor nivel de precalificacién, aspectos
que ayudaron para que el proceso de analisis se desarrollara con mejor calidad y en menos
tiempo.

CUMPLIMIENTO DE PROYECCIONES VS GIRADO

CUMPLIMIENTO PROYECCIONES
DIVISION MEDIANA EMPRESA
2025

ENERD  FEDRERD  MARZD ABRIL HAYD uNo o AGOSTO  SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMDRE DICIEMBRE

A partir de setiembre y con los planes de accion activos, se logra un control de las cosehas por
mes, resultando en una disminucién sustancial en la morosidad temprana de casos
formalizados y por consiguiente una mejora en el indicador de la perdida esperada.
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Valores
v Canal Ventas .7 Operaciones Tasa Coloc  Tasa [sperada  Tasa Neta Anusl Pérd [sp  Pérd Anual  Principal Plazo Morer1 *2* ,"""‘_}' : Mora>30")" - Morar1"8™  Mor. Jo Wﬁq'ﬁ' Mora>1"6"  Mora>J0"6"  Mora 1-90 "6"  Mora»90 "6
Mediana 16 uN 8078 sUN  01% 0,00% 1639050000 212 0,00% [ g 0,00%

Mediana 10 s T.66% % amN 0.00% 3293244450 216 0,00% ::_
Mediana 13 803% 7.96% 803%  0.07% 0,00% 2464689500 242 0,00% 0.00%
Mediana L) 590% 5% 5,91% 0,19% 000% 3538937980 230 0,00% 0,00%
Mediana 9 8% 815% 841%  026% 0,00% 1921250000 221 0,00% | 0,00%

Mediana 15 A% 4% 845%  008% 0,00% 2045535358 214 0,00%
Mediana 1n L% S48% 83N 286% 0,00% 1589000000 202 0,00%
Mediana 10 7.75% LR A 0,05% 0,00% 1565995932 197 5,01%
Mediana 13 7.4% 4 0.06% 0,00% 734904439 192 0,00%
Madiana P £ 7.55% ! 0,00% 2806061643 206

Madiaca, 15 g &3 o0 2

Mediana 7 : Y 1432000000

Mediana 17 ;i e ! M 1932085 630

Mediana 1 ! Y 4105047062

Mediana 1 7 Y 3266044579

Mediana s . 3 1057654025
Mediana 1 0 A 50 2340 202 750

Control y Sequimiento de la mora

Como parte de las acciones implementadas durante el periodo de gestion, en este apartado se
evidencia una evolucion favorable y sostenida de los indicadores de morosidad de la cartera de
mediana empresa. La gestion se desarrollé de manera progresiva, priorizando en una primera
etapa el abordaje de los casos de mayor impacto, lo que permitié generar mejoras graduales en
los indicadores mostrados.

Esta estrategia fue ejecutada en coordinacion con los equipos regionales, asegurando un enfoque
homogéneo y alineado a nivel nacional, orientado al control y mejora de la tendencia de
morosidad. Asimismo, se promovié en los equipos un abordaje mas temprano y cercano a cada
cliente, facilitando la formalizacién oportuna de compromisos y arreglos de pago, con el fin de
consolidar una mejora sostenible en el tiempo.

Es importante considerar que, dada la dinamica propia del segmento, persisten comportamientos
ciclicos inherentes al negocio. No obstante, la gestion implementada ha permitido mitigar estos
efectos, promoviendo una evolucion positiva de los indicadores y contribuyendo a mantener una
cartera en mora mayor a 90 dias mas controlada al cierre del periodo de gestion.

Deterioro mayor a 90
Mediana Empresa
may 2025 - 31 mar 26

1730

352

9

1512025 30/6/2025 31/7/2025 31/8/2025 30/9/2025 31/10/2025 30/11/2025 31/12/2025 31/1/2026 28/2/2026 31/3/20)

Para el afio 2026, y en linea con el ajuste de las metas de morosidad de la cartera de la Divisién
de Mediana Empresa, se adopta como principal métrica de control el concepto de mora legal, la
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cual se registra a partir de un dia de atraso. Este nuevo parametro nos lleva a fortalecer los
mecanismos de monitoreo y gestidn preventiva de la cartera.

Bajo este enfoque, se activan los protocolos correspondientes en coordinacién con el equipo de
ventas, promoviendo abordajes tempranos a los clientes durante los primeros 15 dias de cada
mes.

El objetivo de esta estrategia es anticipar posibles desviaciones y evitar afectaciones relevantes
en los indicadores de morosidad al cierre de cada periodo.

En el caso especifico de la Division de Mediana Empresa, la meta establecida para 2026
contempla un maximo de morosidad legal del 10% sobre el saldo total de la cartera. Durante el
primer trimestre del afo, el indicador de mora legal se ha ubicado en un rango entre 15,46% y
13,96%, reflejando el comportamiento inicial del nuevo esquema de medicion.

No obstante, los planes de accion se mantienen activos y enfocados en lograr una reduccion
progresiva de estos niveles conforme avancen los préximos meses. La gestion implementada
prioriza abordajes cada vez mas tempranos y oportunos, lo que permitira un manejo mas eficiente
de la cartera y una mejora sostenida de los indicadores, alineada a los objetivos estratégicos para
el ejercicio 2026.

Colocacioén general 2025

Tal como se observa en la grafica siguiente, la Divisién de Mediana Empresa logra cerrar el afio
con una cartera de crédito en condiciones positivas. Este resultado es consecuencia directa de
la ejecucion disciplinada y oportuna de los planes de accién implementados, los cuales fueron
desarrollados por los equipos de ventas en cada uno de los frentes detallados previamente.

La intensificacidon de estas acciones con miras al ultimo trimestre de 2025 permitié consolidar la
mejora de la tendencia de los indicadores pasando de un 27% en promedio a un 62% de
efectividad al cierre del 2025, evidenciando una gestién alineada, enfocada en resultados y
orientada al fortalecimiento de la cartera al cierre del ejercicio 2025.

Segun el corte a marzo de 2026, se evidencia un decrecimiento en la colocaciéon del segmento
Mediana Empresa. Este comportamiento responde principalmente a la convergencia de dos
factores: por un lado, la estacionalidad propia del segmento que se atiende y por otro, las
limitaciones temporales en la capacidad instalada de las areas técnicas, lo que ha provocado que
algunos casos se formalicen exitosamente en periodos posteriores.

No obstante, es importante destacar que, a pesar de este resultado al corte, la Divisién mantiene
un volumen significativo de operaciones e inventario en proceso. Dicho pipeline constituye un
elemento clave que permitira compensar el comportamiento observado, contribuyendo de manera
relevante a la estabilizacion y recuperacion de los resultados en los proximos meses.

e ——hS W S
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Se proyecta un inventario maduro para los meses de marzo y abril de al menos
€5.018.000.000,00, mismo que dependera del trabajo conjunto entre ejectivos y analistas.

Inventario para 2026

En el marco del seguimiento a la gestion comercial, se informa que a partir de la dinamica de
trabajo implementada con los equipos de ventas bajo un esquema regionalizado y con
acompanamiento continuo, se ha logrado consolidar un inventario relevante de créditos en
proceso, el cual representa un componente clave para el cumplimiento de las metas establecidas
en la Mediana Empresa..

Sin embargo, se destaca que la materializacion efectiva de dicho inventario en el corto plazo
requiere una participacién activa y un abordaje técnico mas riguroso por parte de los equipos
comerciales, especialmente en las etapas de estructuracion y formalizacion de las operaciones.
Este nivel de involucramiento resulta determinante para acelerar los tiempos de cierre y
maximizar el impacto en los resultados.

La ejecucion disciplinada de este enfoque permitira mejorar los indicadores correspondientes al
primer trimestre, asi como mitigar los efectos asociados al comportamiento ciclico propio del
segmento de Mediana Empresa. En este sentido, se considera que el seguimiento cercano a los
casos en proceso y la priorizacién de aquellos de mayor impacto seran factores clave para
estabilizar los indicadores de colocacion en los meses siguientes.

Sumade Monto
REGION = Analisis Documentacién Formalizacién Precalificacién  Total general
—~METRO 2535000000 382000000 2917 000 000
METRO 1300000 000 1300 000 000
METRO 1955 000 000 200000000 2155000 000
METRO 507 D00 00O 130 000 000 505 000 000 635 D00 000
METRO 552570000 3432 500000 3432 500 000
METRO 1035 000 000 130 000 000 130 000 000)
METRO 200000000 1066773749 408200104 2000000000 3474973853
METRO 3000 DO DOD 18 400 000 18 500 DOD 500 000 D00 536 900 000)
METRO 700 000 DOO 520 000 000 520 000 000)
~NORTE 1500 D00 DOD 495 00O 00D 495 000 000
NORTE 1133000000 355000000 1438000 000
NORTE 400 DOO DOD 450 000 000 450 D00 00D
NORTE 250 D00 DOD 700 000 000 700 000 000)
NORTE 365 500 000 735000 000 735 000 000)
NORTE 1318 400 000 780000000 2 098 400 000
NORTE 550 000 000 S50 000 000
NORTE 2291 000 000 2 291 000 000
NORTE 1070000 000 1070 000 000
NORTE 2400 000 000 77 000 00O 2477 000 000
NORTE [
NORTE 179 000 000 179 000 000
NORTE 250 000 000 250 000 000
= SUR CARIBE o 1000000000 1000000000
SUR CARIBE 2674 000 000 o 2 674 000 00D
SUR CARIBE 97 D00 DDO o 100 000 00O 100 000 000
SUR CARIBE 1000000000 1100000000 2100000 000)
SUR CARIBE 119000000 1219952781 125 00O 00D 720000000 2064952781
SUR CARIBE 264 575 000 245000 000 o 245 000 000

SUR CARIBE 1315 000 000 1300000000 2615 000 000
otal general 8990645000 25663026530 2123700 104 10 897 000 000 38 683 726 634/

Fortalecimiento técncio del Equipo de ejecutivos

Inversion en el Capital Humano

Como parte del plan de fortalecimiento técnico de los equipos comerciales, se planifico y ejecutd
una serie de charlas y capacitaciones en coordinacion con la Direccion Comercial Empresarial y

e —SSS{[LS| A WSS
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Corporativa. Estas actividades se desarrollaron con el objetivo de actualizar y reforzar los
conocimientos técnicos de los ejecutivos de ventas, asegurando una gestion mas sdlida y
alineada a las necesidades del negocio y en funcién al segmento Empresarial que se atiende en
esta Division.

Los temas abordados fueron definidos a partir de requerimientos y oportunidades de mejora
identificadas directamente por los propios equipos, lo que permitié orientar las capacitaciones de
manera practica y focalizada. Este enfoque contribuyé a fortalecer las capacidades técnicas del
equipo comercial y cerrar brechas en algunos temas normativos, impactando positivamente la
calidad de los abordajes y la efectividad en la gestion de los casos.

1 wndla Fase capac@acion presencial pars ejecut vos mediana
2 _|Segunda Fase capaclacion presencial para ejecut vos medana

3 unda Fase capacitacién presencial para ut PO mediana
4 |Segunda Fase capacacion presencial para ejecut ivos medana
5 1oneln F a5e eAPOCABcadn Presencisl pars eiedil WS rMedans
& [Aclunlizacion Popular Seguros y estrategis de trabajo conjunta y
presentacion de epecutvas

T Sesstn Debsda Ddigencia Redorzada

g |Capacmacion Mediana Ermpresa Area Soporte Comercial-Links de

b0 ¥ AsEEona en ks forma de subir 105 doCUMENtos & SOpoTtE

B _|Capacacion revisidn de histdnicos

10_|Capacdackn Canales Digtakes-Nueva App Lis ano VWeb Junides

11 [Transferencias Masas

12 Presentacsén Plan Comercial-Camara de Comercio-Sectores
Econtmicos E CADEXCO

13_|Capactacion Productos Totales Popular Seguros

14 [Capactaciin para Gestores Revwsdn de Contratos

15 |G a larmadas ¥ ge: rs & traé 5 SAC-Cobro

18 |Capactacion CRM

L de imagen apanencia personal y codigos de|
vestrmenta - Manual de hacia Nuestros Chentes 2026

18 [Capactacion ABANKS

19 [Capactacion ABANKS

20 |Capactacion ABANKS

N

Capactacion ABANKS

22 |Reporeria CRM

23 |Capactaciin Cobro SAC
24 _|Capactaciin Codago de Conducta y Etica
25 |Refrescamento CRM

Estructura de la Division de Mediana Empresa

La Division Comercial Mediana Empresa, cuenta con una estructura muy sencilla, pues no existen
subdivisiones a lo interno, mas bien, es un equipo de trabajo que se encarga de brindar soluciones
a las necesidades del negocio en un campo muy amplio, pues aborda todo tipo de gestiones que
surjan del negocio bancario en su interaccién con tres segmentos; principalmente, instituciones,
empresas y organizaciones sociales.

M



INFORME FINAL DE GESTION

Adicionalmente somos responsables de muchos detalles de informacion y control del negocio en
general.

Por su lado, las siguientes son las principales funciones que se realizan a lo interno de la Division,
en concordancia y alineados a lo que la Direccion Comercial Empresarial y Corproativa debe
cumplir dentro de su roll de negocios en la Institucion.

v' Establecimiento de los planes de negocio de la Division de Mediana Empresa

v" Planteamiento de modificacion en politicas, productos, lineamientos, entre otros
v' Seguimiento a las metas de negocio asignadas a esta Division
v

Mantenimiento de la calidad de cartera de credito asignada, segun estandares definidos
por la Subgerencia de Negocios.

<\

Facilitar la informacion de negocio para el seguimieto y gestion de metas de la Division.

\

Facilitar la informacion de negocio, segun demandas de la Direccion y otras areas de la
institucion

v" Relacionamiento de la institucion con grupos de interes, segun lo designen las instancias
superiores

v' Seguimiento de las auditorias internas y externas referentes al negocio empresarial

v" Mantener un control operativo optimo, segun lo establecido por la Direccion de Riesgo
para el segmento de atencion.

v" Planteamiento de negocios y sus relaciones con grupos economicos interesados de todos
los sectores economicos que correspondan con el segmento de atencion.

v' Seguimiento a los equpos de trabajo destacado en las diferentes regiones del pais.

v" Proponer a Recuros Humanos, capacitar y realimentar a la fuerza de ventas en lo
concerniente a los negocios empesariales

v' Gestionar ante la Direccion de Mercadeo Estrategico, los requerimientos de promocion
definidos para el segento de atencién

v Entre otras funciones menores.

Cambios en el entorno

Debido a que el periodo de evaluacion en que se circunscribe este informe es relativamente
corto, no existen cambios en el entorno externo que hayan incidido en la gestién realizada
propiamente. Tanto a nivel de mercado como de condiciones de competencia financiera el
periodo se caracteriza por mantenerse en condiciones normales.

Donde si se llevaron a cabo cambios necesarios que nos obligaron a replantear la forma de hacer

e —SSS_S T NS
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el negocio fue a lo interno, en ese ambito si se llevo a cabo toda una serie ajustes en la dinamica
operativa y la forma de abordaje de los clientes con un enfoque en resultados.

Por lo demas y debido al periodo tan corto, no se hicieron cambios estructurales sustantivos que
cambiaran la estructura original.

Estado de la autoevaluacion y Riesgo Operativo

Con respecto a lo que establece el articulo 17 de la Ley General de Control Interno # 8292,
relacionado con la obligatoriedad de la Administracion Activa de realizar las autoevaluaciones del
Sistema de Control Interno, es importante informar que, durante el periodo de la gestién la
Divisién ha mantenido indicadores aceptables de acuerdo a los instrumentos de calificacion
definidos por la Direccion Corporativa de Riesgo para el 2025 (ultima calificacién generada), se
obtuvo una calificacién general de “excelente”.

Acciones sobre el Control Interno

Gestiones Auditoria interna.

En relacion con este apartado y con corte al 31 de marzo de 2026, se informa que las acciones
correspondientes se mantienen al dia, sin recomendaciones pendientes de atencion.

Es importante sefalar que, al momento de la elaboracién del presente informe, no se cuenta con
nuevos reportes o pronunciamientos por parte de la dependencia correspondiente que incorporen
recomendaciones adicionales

Atencion de solicitudes por parte de la Auditoria Externa

Con base en el trabajo efectuado, se informa que el 22 de diciembre de 2025 se dio cumplimiento
a un requerimiento de revision periddica de expedientes de crédito. Dicho requerimiento consistio
en el envio de 79 expedientes aproximadamente, correspondientes al segmento de Mediana
Empresa, asi como en la respectiva confirmacion de saldos e histéricos de pago asociados.

Al momento del cierre del presente informe, no se ha recibido el reporte formal de la Auditoria
Externa con las conclusiones o recomendaciones derivadas de dicha revisiéon. En consecuencia,
esta Division se mantiene a la espera del pronunciamiento correspondiente para determinar, en
caso de ser necesario, las acciones de seguimiento que deban implementarse.

Estado de la autoevaluacién y Riesgo Operativo

] 17 e
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Conforme a la Ley General de Control Interno, la Division mantuvo indicadores aceptables y
obtuvo una calificacién general de “Excelente” segun la ultima evaluacion realizada por la
Direccion Corporativa de Riesgo con corte al 2024.

A la Fecha del presente informe no se ha recibido el resultado de valoracion para el 2025.

Atencion ley 7786 y control operativo

Al momento de la emision del presente informe, y con base en el ultimo corte de control operativo
realizado por el area de soporte, la Division no registra casos pendientes de atencion en materia
de riesgo operativo ni en relacion con el cumplimiento de la Ley N.° 7786.

Asimismo, los casos evaluados no evidenciaron omisiones, incumplimientos ni debilidades en las
justificaciones presentadas, lo que permitié mantener una calificacion satisfactoria en este ambito
de control. Este resultado refleja una gestion alineada a los lineamientos normativos vigentes y a
los estandares internos de prevencién, control y mitigacién del riesgo operativo al cierre del
periodo evaluado

A la fecha de elaboracion del presente informe, la calificacion de la Division Mediana Empresa
fue de 100% Satisfactorio.

Es importante destacar que actualmente se mantiene un proceso de control cruzado de
periodicidad semanal con los equipos de ventas (primera linea de defensa), cuyo objetivo es dar
seguimiento a los avances de cada ejecutivo en relacion con la atencion de las actualizaciones
de la PCSC, la gestion sobre atencion de alertas transaccionales, segun corresponda a cada
caso.

La implementacion de este plan de accion permite a la Divisidn contar con una identificacion
oportuna y actualizada de los casos, facilitando su abordaje en tiempo y forma mediante una
gestién conjunta y coordinada entre el Area de Soporte Ley N.° 7786, los Ejecutivos de Ventas y
la propia Division. Este esquema de trabajo fortalece los mecanismos de control y mitigacién del
riesgo operativo.

Para efectos de este proceso, se establece que el Ejecutivo de Ventas mantiene el rol de contacto
principal con el cliente, asegurando la trazabilidad de la gestion, la calidad de la informacion y el
cumplimiento de los requerimientos normativos, en linea con la normativa vigente.

Atencioén de solicitudes por parte del Area de Seguimiento al Crédito.
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En este apartado, las gestiones se mantienen dentro de los parametros establecidos, no
registrandose casos con plazos vencidos en el aporte de informacion financiera por parte de los
clientes.

Es importante sefalar que este proceso se gestiona mediante un control cruzado permanente
entre el ASCR, el Ejecutivo de Ventas y la Divisién de Mediana Empresa, lo que permite asegurar
el seguimiento oportuno al cumplimiento de los plazos definidos para la entrega de informacién.

Asimismo, este esquema favorece una comunicacién constante y coordinada con el cliente,
garantizando que los requerimientos sean atendidos en tiempo y forma.

Para efectos de esta gestion, el Ejecutivo de Ventas mantiene el rol de contacto principal con el
cliente, asegurando la trazabilidad del proceso y el cumplimiento de los lineamientos internos
establecidos.

Principales Logros

Como se menciono al inicio de este documento, entre los principales logros en conjunto con la
Direccion Comercial Empresarial y Corporativa, destacan los siguientes:

o Fortalecimiento de las relaciones entre areas internas y externas del Banco y que son pilar
fundamental para la productividad general de los equipos de ventas. (Imagen al inicio del
documento)

e Consolidacion del equipo de ventas y administrativo.

e Fortalecimiento del conocimiento técnico en los equipos de trabajo, en conjunto con la
Direccion Comercial Empresarial y Corporativa, mediante el plan de capacitacién
constante.

e Mejora en los procesos de estructuracion de Proyectos con perfil de Mediana Empresa.

e Mejora en los controles administrativos para la generacion y administracion de
documentacién interna.

¢ Creacion de control de avances de expedientes por cada cliente, cuando estos ya pasan
a la fase de analisis. (Control via teams)

e Impulsar un proceso de comunicacion interna mas efectiva y constante por medio de
comunicados al equipo de ventas y gestores.

e Colaboracion en la elaboracion del plan comercial 2026 del segmento de Mediana
Empresa.

e Asignacion de cartera de captacion a cada ejecutivo en conjunto con la Direccion
Comercial Empresarial y Corporativa.

e Se incluyo al equipo comercial en el Sistema CRM, para administrar por esta herramienta
la trazabilidad de sus getiones con cada cliente.

e Se aplico la carterizacion de clientes de captacion, para que sean administrados por medio
de cada ejecutivo segun segmento y region especifica.
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Proyectos mas relevantes

Sobre los proyectos relevantes y pendientes que se han realizado durante este periodo o que
estan en proceso de realizacién o continuacion, se pueden nombrar los siguientes:

Llevar a cabo el segundo moédulo de capacitacidn del personal de la Division Comercial Mediana
Empresa en conjunto con la Direccion Compercial Empresarial y Corproativa. Esta capacitacion
tenia como objetivo fortalecer los conocimientos técnicos del equipo de ventas en virtud del tipo
de segmento que se atiende.

Como se menciono en apartados anteriores, se llevo a cabo un plan adicional de capacitaciones
en temas muy especificos y que fueron identificados por esta Division y solicitados por el equipo
de vetas, como necesidad ante el incremento de empresas de mayor nivel en el ciclo de atencion.

Se logra incorporar a equipo de ventas en la utilizacién del sistema CRM, para mejorar la
administracion de sus gestiones y llevar la trazabilizadad de la mayor parte de los servicios.

Carterizacion de clientes de captacién para el afio 2026 en el equipo de ventas de la Division

Comercial Mediana Empresa, la cual se suma a la cartera estatica de Colocacion que venian
administrando desde inicios del 2025.

Principales Logros

Como se menciono al inicio de este documento, entre los principales logros en conjunto con la
Direccion Comercial Empresarial y Corporativa, destacan los siguientes:

o Fortalecimiento de las relaciones entre areas internas y externas del Banco y que son pilar
fundamental para la productividad general de los equipos de ventas. (Imagen al inicio del
documento)

e Consolidacion del equipo de ventas y administrativo.

e Fortalecimiento del conocimiento técnico en los equipos de trabajo, en conjunto con la
Direccion Comercial Empresarial y Corporativa, mediante el plan de capacitacién
constante.

e Mejora en los procesos de estructuracion de Proyectos con perfil de Mediana Empresa.

e Mejora en los controles administrativos para la generacion y administracion de
documentacién interna.

e Creacion de control de avances de expedientes por cada cliente, cuando estos ya pasan
a la fase de analisis. (Control via teams)

e Impulsar un proceso de comunicacion interna mas efectiva y constante por medio de
comunicados al equipo de ventas y gestores.
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e Colaboracion en la elaboracion del plan comercial 2026 del segmento de Mediana
Empresa.

o Asignacién de cartera de captacion a cada ejecutivo en conjunto con la Direccién
Comercial Empresarial y Corporativa.

e Se incluyo al equipo comercial en el Sistema CRM, para administrar por esta herramienta
la trazabilidad de sus getiones con cada cliente.

e Se aplicé la carterizacion de clientes de captacion, para que sean administrados por medio
de cada ejecutivo segun segmento y region especifica.

Principales retos para la DCME en el 2026

e Mantener y fortalecer el crecimiento técnico del personal de ventas, asegurando una
capacitacion continua y alineada a las necesidades del negocio y del segmento atendido.

e Dar continuidad y robustecer la gestion temprana de cobranza, como eje clave para el
control de la morosidad y la sostenibilidad de la cartera.

e Incrementar la presencia activa de los ejecutivos en las empresas del segmento,
fortaleciendo la cercania con los clientes y la comprension de sus necesidades de forma
oportuna.

e Impulsar la integracion de los clientes con el Conglomerado Financiero Banco Popular,
promoviendo una oferta integral de productos y servicios.

e Profundizar la calidad y alcance de la atencion al cliente, enfocandose en una gestion mas
consultiva, proactiva y de mayor valor agregado.

e Potenciar la percepcion y posicionamiento de la marca Banco Popular en la cartera de
clientes asignados ( Colocacién y Captacién), reforzando la relaciéon comercial y la
fidelizacion.

e Dar mantenimiento y Optimizar los procesos de mejora en los tiempos de gestién de
créditos y demas vinculaciones, tanto para clientes actuales como nuevos, elevando la
eficiencia operativa y la experiencia del cliente.

Informacién de Uso Publico
Se deja constancia de que la informacién contenida en este documento es de Uso Publico,
conforme a la normativa del Conglomerado Financiero Banco Popular.

Administracion de Recursos Financieros

Las metas definidas para la Division de Mediana Empresa se cumplieron de manera parcial,
registrandose avances relevantes en los ejes de gestién de cartera, captacion y control del
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inventario de créditos. Estos resultados reflejan una mejora en los procesos de seguimiento y
control, asi como una mayor disciplina en la ejecucién de las acciones comerciales y de cartera.

De cara al siguiente periodo, se plantean recomendaciones orientadas a fortalecer la experiencia
y el servicio al cliente, mediante un acercamiento mas constante y estructurado. Este enfoque
permitira potenciar la integracion de productos y servicios dentro del Conglomerado Financiero
Banco Popular, generando mayores niveles de vinculacion, fidelizacion y valor agregado para los
clientes del segmento de Mediana Empresa.

SALDO CIERRE DICIEMBRE - 2025 SALDO al 31 MARZO - 2026
DIVISION CLIENTES SALDOS DIVISION CLIENTES SALDOS
CORPORATIVA 251 06482 813005| |CORPORATIVA 251 168087 825033
AHORRO A PLAZO 20 11 357 842 558 | |AHORROAPLAZO 18 16 898 965 866
AHORRO VOLUNTARIO 93 4152797 307 | |AHORRO VOLUNTARIO 90 5187017 708
NIES 114 NT; RRIENT| & A 4] 4.

MEDIANA 690 15 343 047 496 EDIANA 572 17132529298
AHORRO APLAZO ﬂ k] AHORRO A PLAZO ‘ﬂ 61

AHORRO VOLUNTARIO 430 8653745697  |AHORRO VOLUNTARIO 442 8594 602 488
CUENTAS CORRIENTES 299 3341673536  |CUENTASCORRIENTES 299 2364937103
Total general 941 111825860592 |Total general 823 185220 354 331

Sugerencias

Sugerencias para la buena marcha de la institucién o de la unidad, segun corresponda, si el
funcionario que rinde el informe lo estima necesario.

Comsiderando la actualidad financiera que vive hoy dia la institucion y considerando las
exigencias del mercado, es relevante trabajar en la mejora del servicio al cliente y
fundamentalmente en los tiempos de respuesta de cada servicio, principalmente en credito. En
ese sentido, es muy importante que se mantenga un acompanamiento técnico a los ejecutivos
por parte de los gestores regionales al momento de la estructuracién de cada credito, ya que este
proceso mejorara sustancialmente los resultados finales.

Observaciones

No se incorporan observaciones particulares, ya que el presente informe aborda varios temas en
otros apartados asi como las sgerencias antes indicadas.
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Cumplimiento de las disposiciones giradas por la Contraloria General de la
Republica

Referente a la Contraloria General de la Republica, manifiesto no tener bajo mi responsabilidad
ningun seguimiento particular sobre alguna recomendacion girada por su parte.

Cumplimiento de las disposiciones giradas por 6rgano de control externo

Durante el periodo de gestion, no se mantuvieron disposiciones pendientes por parte de la
Contraloria General de la Republica, 6rganos de control externo ni Auditoria Interna, mas alla de
las atendidas oportunamente

Cumplimiento de las disposiciones giradas por la Auditoria Interna

En relacion con este apartado y con corte al 31 de marzo de 2026, se informa que las acciones
correspondientes se mantienen al dia, sin recomendaciones pendientes de atencidn.

Es importante sefalar que, al momento de la elaboracién del presente informe, no se cuenta con
nuevos reportes o pronunciamientos por parte de la dependencia correspondiente que incorporen
recomendaciones adicionales.

Estado actual de los expedientes de fiscalizacion contractual que pueda tener a
cargo.

Referente a expedientes de fiscalizacién contractual asignados al area que queden pendientes
de cumplimiento o ejecucion de nuestra parte, manifiesto no tener ningun tipo de asignaciones
en ese sentido.

Cumplimiento de las disposiciones de la Informacion de Uso Publico

Se deja constancia de que la informacién contenida en este documento es de Uso Publico,
conforme a la normativa del Conglomerado Financiero Banco Popular.
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