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“La sociedad dominicana se

encamina aceleradamente hacia

la modernizacion. (...) Hemos
desarrollado una economia mas
abierta, mas competitiva, con
centenares de miles de negocios y
decenas de miles de organizaciones
de la sociedad civil. Una sociedad cada
vez mas democratica, que seguira
democratizandose cada dia mas”.

— Alejandro E. Grulléon E.—
Padre de la Banca Dominicana
Extracto de la entrevista publicada en
Listin Diario, el 30 de junio de 2013.
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Nntroduccion

InNnovacion con proposito: la
historia de una fintech con vision

Esta es la cronica histdrica de una fintech pionera.
De GCS International, la empresa que convirtié una
banca digital incipiente en una verdadera economia
de servicios financieros a la mano de toda la pobla-
ciéon dominicana. Impulsora de la inclusién finan-
ciera y de la innovacién tecnolégica que dio vida a
los pagos electrénicos a través de una plataforma sin
referentes en el pais.

En el 17 aniversario de GCS, los protagonistas que
construyeron esta trayectoria de soluciones innova-
doras comparten su testimonio sobre el inicio, los
desafios, la evolucién y el futuro de la startup que
puso el término fintech en el candelero, cuando era
desconocido para la mayoria.

Son las voces de los fundadores y los aliados que
aportaron conocimientos, entusiasmo y compromiso

para eliminar barreras que se convirtieran en
oportunidades de libertad y autonomia a favor de
quienes tal vez nunca habian visitado una sucur-
sal bancaria.

Sabian que el dinero podiay debia moverse de otra
manera. Con mayor agilidad y cercania, garantizan-
do transacciones seguras para usuarios y adquirien-
tes. Y tenian la certeza de que esta innovacién con
propdsito beneficiaria a las entidades financieras y
de servicios, maximizando su productividad y ele-
vando su alcance a niveles insospechados.

A la cabeza de este dream team Manuel Grullén
Hernandez, Day Jiménez, Alfonso Paniagua (1) y
Brian Paniagua, responsables de atar todos los ca-
bos y unir los esfuerzos que harian realidad este
proyecto transformador.



Tras 17 afios de un recorrido sobresaliente, GCS ha
demostrado ser con autenticidad “un puente entre la
tecnologia y las personas, que lleva servicios finan-
cieros a la palma de la mano y que ha transformado
una cultura de efectivo en confianza digital”, expresa
Grullén Hernandez, presidente de su Consejo de Di-
rectores.

Un porvenir promisorio

En las préximas lineas brillaran con luz propia, en-
tre otras innovaciones fundamentales, la aplicacién
tPago, que hizo realidad los pagos electrénicos en el
pais, y la red Mi Punto, que integra a los subagentes
bancarios de las principales entidades de interme-
diacién financiera, como propulsora fundamental
delainclusion en Republica Dominicana.

Y entre anécdotas, testimonios y lecciones de
transformacién digital puray dura, cada lector tam-
bién podra formar parte de un futuro que se sigue
escribiendo.

Afios por venir que prometen continuar la esencia
que define a GCS desde sus inicios: incluir, innovar
y transformar con el ser humano como centro de
cada accién o iniciativa.

Como afirma Manuel Grullén Hernandez: “La cre-
dibilidad que se nos reconoce hoy proviene de vivir
nuestros valores con coherencia: transparencia en
los niimeros y servicio humano en cada interaccion
e innovacion, sin dejar a nadie atrds. Mientras esos
cimientos se mantengan firmes, el puente que cons-
truimos seguird siendo fiable para cualquier empre-
sa que decida cruzarlo con nosotros”.

Nota editorial. Las citas de esta publicacion atribuidas al presidente del Consejo de Directores de GCS o al fundador de GCS corresponden a Manuel Grullén Herndndez.
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Inicios visionarios

sta historia, como todas las
ideas que propagan el bien
comn, se ha escrito con tin-
ta de innovacién y valentia.

Cuenta la trayectoria ex-
cepcional de una startup que
nacié para transformar vi-
das reales, como pionera en
Republica Dominicana de
la inclusién financiera y
epicentro del movimiento
fintech, en un momento

donde este concepto era casi desconocido.

GCS International naci6 hace 17 afos con una mi-
sién clara: democratizar los servicios financieros a
través de la tecnologia, colocando la banca en la pal-
ma de la mano de la gente y cambiando la expectativa
de lo que hasta el momento era posible en este sector.

Su creador: Manuel Grullon Herndndez, fundador
de GCSy presidente de su Consejo de Directores. Un
emprendedor apasionado de la tecnologia al servicio
de las personas, con vasta experiencia en la innova-
ci6én de la industria mévil y la bancarizacién digital.

Su aspiracién de reducir barreras y brindar solucio-
nes financieras con un alcance masivo lo hizo adver-
tir el poder del teléfono celular como ventana hacia la
autonomia de las personas en la gestion de su dinero.

Sabia que su proyecto implicaria esfuerzos ingen-
tes y enfrentaria obsticulos, por ser profundamen-
te disruptivo. Sin embargo, tenia la certeza de que
transitaba por el camino correcto, guiado por su in-
tuicién, su formacién y su andlisis profundo de los
cambios que atravesaba el mundo.

Su corazdén no temia avanzar por terrenos poco
transitados, que vaticinaran resultados transfor-
madores.

“No temo a equivocarme, no temo a probar cosas
nuevas ni a preguntarme qué se necesita para lograr
que nadie se quede atras”, sostiene.

Lo aprendié desde pequeno, a través de la obra de
su abuelo, don Alejandro E. Grullén E., fundador de
Banco Popular Dominicano, hace 62 afos, y recono-
cido como el Padre de la Banca Dominicana.

A proposito de las ensefianzas de don Alejandro,
este joven innovador cuenta que el término “Popu-
lar” constituia su desayuno, su almuerzo y su cena,
y asi comprendif el significado trascendental de un
nombre que representaba mucho mas que una enti-
dad financiera.

“Siempre me preguntaba, ;por qué se escogiod
esa palabra? Y recibi esa respuesta al escuchar a mi
abuelo decir repetidas veces que el Banco es Popular
porque es de todos”, recuerda.

Su padre, don Manuel A. Grulldn, presidente del
Consejo de Administracién de Grupo Popular, refor-
z6 en él la conviccidon de que la banca debia conectar
con la gente y ser una herramienta de progreso para
la sociedad. Que lo relevante consistia en ofrecer un
servicio cercano y honesto, y que siempre era pre-
ciso innovar, “pero con los pies bien plantados en
nuestros valores familiares”.

Esta escuela y la visién de trabajo imparable que
lleva en su ADN, convirtieron a Manuel Grullén
Hernidndez en un impulsor fundamental de la di-
gitalizacioén y la inclusiéon financieras en el pais,
asumiendo que sus acciones estaban destinadas a
seguir ampliando posibilidades y abriendo oportu-
nidades que no existian.

“Debia continuar esa historia, consciente de que
ahora las ‘ventanas’ que me correspondia abrir es-
tan en la pantalla de un celular o un dispositivo mé-
vil”, afirma.
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Inicios visionarios

“Me admira recordar
como mi abuelo,

con apenas 33
empleados, fundé

el Banco Popular
Dominicano hace
mas de seis décadas,
movido por el sueno
de democratizar el
crédito en un pais
que lo necesitaba
todo”, expresa el
fundador de GCS.

Con el compromiso de mantener “el sello Grullén
de visién de futuro y servicio humano”, se dispuso
a lograr “que cualquier dominicano, sin importar
dénde viva o cuanto gane, pueda manejar su dinero
con un par de toques, y de esta forma transformar
vidas reales”.

Susprint para llegar ala meta de esta carrera sofa-
da fue el deseo de prolongar la visién de servicio que
aprendid en casa: que la banca debia acercarse a la
gente, no esperar que la gente viniera a ella.

Del suefio ala realidad

Con GCS International, acompanado por colegas
indispensables en esta travesia, el presidente de su
Consejo de Directores dio vida a su propésito de im-
pactar positivamente a ciudadanos y familias com-
pletas, poniendo a rodar un circulo virtuoso que
trasciende fronteras.

“En 2009, junto a Day Jiménez, Alfonso Paniagua
() y Brian Paniagua, nos propusimos dar el salto y
asi fundamos GCS, pensando que un teléfono, por
basico que fuera, podia convertirse en la puerta de
entrada al sistema financiero”, recuerda con orgullo.

Asi, esta startup se convierte en la empresa pionera
de pagos digitales de Reptiblica Dominicana.

“Nacimos hace 17 anos reuniendo al mejor talento
de la bancay las telecomunicaciones, con una vision
clara: que cualquier persona —con un smartphone de
ultima generacién o un teléfono basico— pudiera
mover su dinero de forma ripida, segura y digna.
Desde entonces, hemos facilitado mas de soo millo-
nes de transacciones”, afirma con satisfaccidon.

Todo empezd en el afio 2007, cuando Grullén
Hernidndez estudiaba en la Florida International
University (FIU) y deseaba emprender un proyecto
ambicioso: lograr que las personas pudieran enviar



El presidente del Consejo de Directores de GCS y ejecutivos de la empresa durante una sesion de trabajo.

remesas desde un teléfono celular y que estas fueran
recibidas a través de la misma clase de dispositivo.

A partir de ahi se suman al cometido Day Jiménez
y Alfonso Paniagua (1), fundadores de GCS Inter-
national y socios en la firma de consultoria empre-
sarial Xtrategies, especializada en medios de pago,
banca y estrategia, con operaciones en el Caribe,
América Latina y Europa.

La lista de reuniones fue extensa: una serie de en-
cuentros intensos, creativos y fructuosos, en los que
se puso de manifiesto la especializacién de Jiménez y
Paniagua en el area financiera, el mercado de tarjetas
de crédito y débito, y los medios de pago. En sus jorna-
das de trabajo constataron que tenian en sus manos un
emprendimiento con un alto potencial, que debia ser
implementado y que precisaba de un plan de negocios.
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Day Jiménez, directivo de la firma de consultoria empresarial Xtrategies.



“Impulsamos los primeros pagos moéviles en
tiempo real en Republica Dominicana, en el
ano 2008”, expresa Day Jiménez.

“Todavia no existia la capacidad de enviar reme-
sas de un teléfono a otro. Manuel tenia un amigo
que para esos fines vendia tarjetas pre-pagadas, no
de crédito, no de marca alguna, sino pre-pagadas.
Las personas que adquirian esas tarjetas las man-
daban a otro pais a familiares o a quienes desearan.
Entonces, Manuel se preguntd, ‘sy no es mas facil
mandar el dinero a través del teléfono?”, recuerda
Day Jiménez.

Este anhelo se convirtié en el objetivo primordial
de sus mentes ingeniosas: “Busquemos la forma de
poner el dinero en el teléfono”.

“En ese entonces los medios de pago consistian
en tarjetas de crédito, de débito y pre-pagadas, lo
que ha ido creciendo a medida que la tecnologia ha
evolucionado. Hoy hablamos de internet banking,
mobile banking, mobile payments, o sea de banca di-
gital, algo impensable en aquellos dias”, sostiene
Jiménez.

Indagaron que en otros paises ya existia un mo-
vimiento para hacer posible pagos mediante dispo-
sitivos moviles.

“Eso estaba ocurriendo en Europa y existia un
proyecto muy grande en Kenia, Africa Oriental, lla-

mado M-Pesa, para transferencias y pagos de dine-
ro mévil”, precisa.

Cuenta que la empresa impulsora de esa plataforma
encontrd la manera de que las personas con pequefios
negocios, como colmados, pudieran contar con un
instrumento de pago, ya fuera para cobrar o comprar.

El relevante hallazgo los motivé a seguir investi-
gando, a fuerza de conviccién. “También descubri-
mos que habia en Polonia una compania con una ini-
ciativa similar pero mas sofisticada, y que la estaba
desarrollando conjuntamente con Citibank en ese
pais. Ademas, evidenciamos que existia un proyecto
en Sudafrica, también de la mano de un banco. Esto
nos puso en ruta aérea hacia Polonia”, destaca.

En Polonia, los viajeros confirmaron que este in-
novador modelo de banca electrénica si podia re-
producirse en su tierra. Resulté muy satisfactorio
corroborar, durante ese periplo, que, asimismo, era
posible desarrollar lo que hoy se conoce en inglés
como P2P (Person to Person Payment o Pago persona
a persona).

Como anécdota llamativa, Day Jiménez afirma
que “inclusive el Banco Central de Reptblica Domi-
nicana hoy emplea las siglas P2P”.
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Brian Paniagua, gerente general de Banco Lafise.

Inicios visionarios




A partir de ese momento los fundadores de GCS
se pusieron manos a la obra para implementar esta
herramienta fascinante utilizando los teléfonos ce-
lulares y la infraestructura de las tarjetas de crédito.

De esta forma empezaron a desarrollar, sin des-
canso, el mercado de medios de pagos electréni-
cos en Republica Dominicana.

Al dream team fundador de GCS se sumd, en
2008, Brian Paniagua, pasado CEO de esta fintech
y actual gerente general de Banco Lafise.

Su incidencia fue esencial para el fortalecimiento
de este emprendimiento transformador, segiin ex-
presa Manuel Grulléon Herndndez: “En la etapa de
ejecucion y escalamiento, el liderazgo de Brian Pa-
niagua fue determinante para convertir la visién en
una operacion sostenible y lista para crecer”.

“Manuel queria experimentar cémo podian
usarse los teléfonos celulares para enviar y reci-
bir remesas. Desde siempre él fue un apasionado
de ese vehiculo, de esa herramienta. Pero esa idea
adquirié un mayor alcance, que trascendié la ges-
tién movil de remesas, incluyendo la posibilidad
de realizar otras transacciones a través del celu-
lar”, precisa Paniagua.

Asimismo, rememora con satisfaccién su mi-
sién en esta aventura llena de desafios. “Ellos ne-
cesitaban a alguien que implementara el proyecto,
lo revisara y evaluara los cambios que debian ha-
cerse para atender las necesidades en el pais. Es
decir que a mi entrada en GCS recibi un plan, una
iniciativa innovadora que ya estaba documenta-
da”, explica.Como todo emprendimiento, sin im-
portar su costo, contar con capital era indispen-

sable para que el ingenio siguiera fluyendo. Day
Jiménez define esta parte de la historia como un
momento decisivo para materializar este modelo
de negocios sin precedentes.

“Nos dimos cuenta de que necesitibamos dinero.
En verdad no habiamos llegado a esa parte. Estaba-
mos en creatividad. Entonces presentamos una pro-
puesta al Banco Popular y recibimos una respuesta
positiva. Este apoyo fue un inicio. Mas adelante de-
bimos levantar mas capital, creamos un prospecto e
hicimos un road show (presentaciones promocionales
e itinerantes) en ciudades de Estados Unidos. Final-
mente, cuando volvimos al pais, nos reunimos con
representantes de la firma Agrega Partners, especia-
lizada en gestién de activos con enfoque en empre-
sas del sector financiero, y felizmente en el afio 2010
decidieron ser inversionistas. Fue una experiencia
en verdad interesante”, manifiesta.

Brian Paniagua sabia que el objetivo primordial de
este proyecto era aportar al bienestar de la gentey de
la economia del pais, y a la vez debia impulsar la ren-
tabilidad de la empresa en aras de su sostenibilidad.
“Nuestras mas claras intenciones y mayores inquie-
tudes eran cdmo mejorabamos la calidad de vida de
la poblacién, cémo fomentibamos la inclusién fi-
nancieray dadbamos oportunidades a sectores que tal
vez nunca habian entrado en una sucursal bancaria.
Es emocionante ver que hoy cualquier persona hace
transferencias y paga sus facturas con su teléfono sin
importar dénde se encuentre y con la posibilidad de
escoger cualquier banco afiliado a esta plataforma.
Eso es mejorar la calidad de vida de la gente y eso lo
hizo posible GCS”, expresa.
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Inicios visionarios

Alfonso Paniagua Moran
1961-2022

Jna luz iInextinguible

través de este relato de
la historia de GCS In-
ternational, su equipo
rinde homenaje a la me-
moria de Alfonso Pania-
gua Moran, ido a des-
tiempo en el afio 2022,
quien fue un actor fun-
damental en la creacién
y lanotable evolucién de
esta fintech.

Como fundador de
GCS, su impronta de creatividad, innovacién, en-
tusiasmo, sensibilidad social y talento infinito, ha

marcado cada logro alcanzado por esta empresa.
Cultivé su amplia experiencia en la industria
financiera global durante su desempeno en la fi-
lial dominicana de un banco en Estados Unidos y
como responsable en el Banco Popular Dominica-
no de la administracion de las operaciones de una
de las tarjetas mas importantes del Caribe, con

mads de un millén de tarjetas de crédito y débito.
Asimismo, como lider de la implementacién de la
red de cajeros automaticos de mayor alcance y no-
toriedad de Republica Dominicana.

Ya en los afos noventa habia identificado su fas-
cinacién por el mercado de las remesas, desde sus
funciones en un grupo financiero centroamericano
interesado en implementar un sistema de transfe-
rencia de fondos multimoneda.

En 2001 fundd, junto a Day Jiménez, la firma
consultora Xtrategies, especializada en atender con
eficacia las necesidades de un sector financiero en
constante evolucidn.

Empez6 a formar parte de GCS como asesor y
fundador, para luego convertirse en modelo e inspi-
racién en cada paso, cada reto y cada meta alcanza-
da en los capitulos de esta trayectoria.

“Su legado de integridad, calidad humana, genero-
sidad e ingenio sin limites se mantiene vivo en el equi-
po que honra sumemoriay le recuerda como un men-
tor irrepetible”, expresa Manuel Grullén Hernandez.
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la ventana de la inclusién financiera con un

modelo techdlégico catalizador del desarrollo
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la economia sostenible al democratizar

. los servicios financieros, haciéndolos mas
@r; aliza dos, transparentes y accesibles.
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AUTONOMIA

La autonomia financiera brinda
dignidad. Muchas personas no acuden a
sucursales bancarias por distancia, costo o por
el simple temor de 'no saber como funcionan.
Cuando esas barreras desaparecen, se activa
el movimiento de dinero, pero sobre todo el
movimiento de aspiraciones: la posibilidad de
ahorrar, de pagar a tiempo, de planificar. Y eso
transforma vidas.

(Q)
— BANCA ACCESIBLE
El mayor valor de GCS ha

sido convertir el acceso financiero en un derecho
real y cotidiano. Esta fintech ha logrado poner
la banca en la palma de la mano, de manera tan
sencilla y accesible, que ya forma parte natural
de la vida diaria.

Cuando cualquier persona, sin importar dénde
viva 0 cuanto gane, puede pagar una factura,
enviar dinero o ahorrar desde su teléfono —por
basico que sea— no solo gana comodidad: gana
libertad financiera. Gana control sobre sus
recursos y la posibilidad de tomar decisiones que
impactan su bienestar y el de su familia.

Qo O
o( o
Jo O

CONVERGENCIA

La convergencia entre fintech,
inteligencia artificial y open banking transformara
radicalmente la experiencia financiera de personas
y empresas. La inteligencia artificial potenciara la
personalizacion y la automatizacion, permitiendo
que los servicios financieros sean mas proactivos,
predictivos, interoperables y accesibles, incluso
para quienes hoy estan fuera del sistema.
El open banking abrird las puertas a un ecosistema
colaborativo, donde bancos, fintech y otros
proveedores puedan conectar sus servicios
de forma segura y agil, ofreciendo soluciones 25 .
integradas que respondan mejor a las necesidades
reales de los usuarios.



Il 26

EIABC de GCS

DISRUPCION

Emprender algo tan disruptivo
como tPago en 2009, cuando ni siquiera existia
una regulacion para banca maovil, fue como
sembrar en tierra desconocida. La innovacion
desafia estructuras y a veces tarda en ser
comprendida. En GCS la clave estd en escuchar,
contar con un equipo que se complementa,
recordar que la resiliencia es tan importante como
la tecnologia y mantener el propdsito claro de
llevar servicios financieros a quienes no los tienen.

&> EMPATIA
En GCS, para “dar a luz” una idea,
lo primero que se activa es la
empatia. Es decir, entender la vida de los usuarios y
tener claridad sobre cudles problemas es preciso
resolver o qué solucion se debe implementar. Sin
esa conexion humana, cualquier innovacion se
queda a medias.

A esa empatia se suma una curiosidad
disciplinada que consiste en preguntar, investigar,
medir datos, probar y volver a preguntar, en
una mezcla de intuicion y evidencia que arroja
oportunidades reales.

Ademas, es fundamental tener la capacidad
de reconocer que la primera version nunca es la
definitiva, y la valentia para dejar atras lo que no
funcione, aunque haya costado esfuerzo.

Otro ingrediente clave es la diversidad de
miradas. Contar con una variedad de perspectivas
enriquece las ideas hasta que quedan simples para
el usuario final pero robustas en su infraestructura
Y procesos.

No menos importante: ética y seguridad desde
el diseno. Si el producto no protege al usuario, no
sirve al bien comun.
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FE
= La fe es la brujula silenciosa que

orienta cada decision, grande

0 pequena. El habito de la oracion ensefna a
detenerse, agradecer y pedir sabiduria antes de
avanzar, ya que la fe no compite con la logica ni
con la innovacion, sino que las complementa.

Cada oracion mueve a reconectarse
con el Seflor y con la Virgen de la Altagracia,
recordando que el trabajo debe reflejar suamor
y su justicia. Ese didlogo interior renueva en GCS
el compromiso con el bien comun y fomenta la
energia de saber que todo talento recibido cobra
sentido solo cuando dignifica la vida de los demas.

GRUPO POPULAR
La integracion de GCS a Grupo
Popular confirmd que la vision
innovadora de esta institucion no es algo del pasado,
sino un compromiso vivo con el futuro. Colocd bajo
un mismo techo la robustez de un banco sistémico
y la agilidad de una fintech, creando un ecosistema
con la escala y la velocidad necesarias para seguir
abriendo caminos de inclusion en los proximos anos.
Fue una apuesta clara por la evolucion, pero
también por la coherencia: seguir transformando
la banca dominicana con la misma vocacion de
servicio, ahora impulsada por nuevas herramientas
y modelos.

N\

9 HISTORIA
La historia de GCS no comenzo
con un plan de negocios ni con lineas de codigo.
Inicid con una interrogante: ;por qué el dinero, en
vez de ser una herramienta de progreso, seguia
siendo una barrera para tantos?

En 2009, muchos dominicanos perdian horas
en una diligencia basica como enviar dinero a un
familiar, y otros ni siquiera podian hacerlo por falta
de acceso.

En ese momento, la banca movil apenas
comenzaba a tomar forma en otras regiones
del mundo. En el pais no habia regulacion ni
ecosistema, y mucho menos condiciones técnicas
ideales. Pero existia algo en comun: teléfonos
moviles en los bolsillos de la gente.

A través de estos GCS se enfoco en lograr
que cualquier persona —sin importar su nivel
economico, si tenia acceso a internet o un
smartphone- pudiera contar con una pequena
sucursal bancaria en la mano, marcando *150#.

Asi nacio tPago. No como un producto, sino
como una herramienta de transformacion.
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INNOVACION

Con los primeros usuarios
de tPago quedd demostrado que la verdadera
innovacion no se hallaba solo en la tecnologia,
sino en lograr que las personas sintieran que esta
tecnologia era realmente para ellas.

Cada paso en equipo recuerda que innovar no
es solo lanzar nuevas funciones, sino asegurarse
de gue cada avance siga sirviendo a quienes mas
lo necesitan. En ese balance entre sofisticacion y
accesibilidad esta la mayor fortaleza de GCS: una
tecnologia que evoluciona, pero que sigue pensada
para transformar vidas.

La mejora continua guia el diario
vivir en GCS. Optimizar la experiencia del usuario,
a través de la iteracion rdapida de productos, el
uso de datos en tiempo real y la actualizacion
constante, es esencial para resolver problemas
reales y seguir creando soluciones que beneficien
a la mayoria.

LEGADO

Con el correr del tiempo el

legado que aspira sembrar
GCS es haber sido un motor clave en la
transformacion digital del ecosistema financiero
dominicano, promoviendo la sostenibilidad de los
pagos digitales y democratizando el acceso al
dinero, para que la inclusion financiera deje de ser
unideal y se convierta en una realidad tangible que
impulse el crecimiento econdmico y social de la
sociedad dominicana.

O—\_7/$\__/—O
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— NEOBANCOS
Contrario a la banca tradicional,

los neobancos ofrecen una experiencia Unicamente
digital, ya que no poseen oficinas fisicas. Con
Sus servicios en aplicaciones moviles y sitios
web, habitan dentro del sector fintechy atraen
mayormente a la llamada generacion tech-savvy.

Qik, el primer necbanco dominicano, filial de
Grupo Popular, es un ejemplo tangible del poder
de estas entidades para transformar la banca
tradicional con soluciones 100 % digitales, agiles y
centradas en la gente.
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OPERACIONES

Detras de cada solucion hay tres
constantes que guian las operaciones de GCS: la
co-creacion multidisciplinaria, con disefiadores,
expertos en riesgo, programadores y agentes de
servicio sentados en la misma mesa, pensando en
flujos simples, seguros y centrados en el usuario.
Segundo, la iteracion o repeticion temprana
y agil, porque las primeras versiones rara vez
son las mejores, pero revelan verdades que los
informes no presentan. Tercero, la seguridad y
el cumplimiento regulatorio como cimientos, No
como ornamento. Cuando todo eso se alinea,
la innovacion deja de ser un acto heroico y se
convierte en un proceso repetible.

tocando millones de vidas, reafirma la certeza de
que valio la pena creer, cuando no habia nada mas
gue una conviccion, una necesidad urgente y un
teléfono bdsico en la mano de la gente.

PROPOSITO

El propdsito de transformar vidas,
derribar barreras, innovar con empatia y usar la
tecnologia para incluir, no para excluir, fue el punto
de partida para fundar GCS. Esa mision sigue
siendo un pilar irrenunciable.

Evidenciar como esa idea inicial se ha
convertido en una red de soluciones con
presencia en toda la geografia nacional, como
GCS ha articulado un ecosistema que une bancos,
fintech facturadores y comercios, y como sigue

1\ RESULTADOS

GCS ha alcanzado logros notables
bajo la premisa de que la seguridad no debe ser un
obstéculo para la experiencia del usuario, sino una
garantia silenciosa que la respalda. Los resultados
de esa vision son contundentes: en 17 anos de
operacion no se han reportado fraudes materiales
dentro de la plataforma.

El compromiso del equipo con la
ciberseguridad es firme, disefiando soluciones
accesibles y faciles de usar, y al mismo tiempo
blindadas bajo los mas altos estandares
internacionales del comercio digital.

Un claro ejemplo de esta filosoffa es tPago, una
plataforma disefiada bajo un modelo que protege
la informacion del cliente: no requiere compartir
datos personales sensibles y vincula directamente
las cuentas bancarias del usuario con su nimero
telefénico autorizado. Esto no es casualidad. Es el
reflejo de un enfoque que prioriza la prevencion, el
cumplimiento normativo y la mejora continua, sin
sacrificar la simplicidad que los usuarios valoran.

En GCS la ciberseguridad es una
responsabilidad compartida: entre la tecnologia
que desarrolla, los aliados y la educacion continua a
los usuarios. Solo asi se construye una experiencia
digital realmente sostenible y confiable.

29 N
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$ . SOSTENIBILIDAD

El enfoque de esta fintech

ha sido construir soluciones
gue no solo resuelvan necesidades del presente,
sino que habiliten capacidades para el futuro.
Por eso apuesta a modelos como Mi Punto, que
empoderan a pequenos hegocios en comunidades
desatendidas, y a plataformas como tPago y
su Hub de Pagos, que democratizan el acceso
financiero desde cualquier dispositivo o rincén del
pais.

La sostenibilidad en GCS se traduce en crear
infraestructura que perdure, que escale y que
multiplique oportunidades. Y el impacto social es
el resultado natural cuando esas soluciones estan
pensadas desde la realidad de la gente.

Un ecosistema de pagos digitales solido no
solo mejora la eficiencia, sino que genera mas
comercio, mas empleo, mas formalizacion y mas
confianza. Es asi como los pagos se convierten
en un catalizador de crecimiento econémico
sostenible y compartido.

TECNOLOGIA

La tecnologia es apasionante
porque convierte las ideas

en movimiento. Emociona ver como una solucion
sencilla —como un boton en un celular— puede
cambiar el dia de alguien, o incluso su rumbo de vida.

La tecnologia puede traducirse en bienestar
colectivo. Cada avance abre una puerta nueva
y obliga a desaprendery a colaborar con otras
disciplinas para llevar soluciones urgentes.

La tecnologia conmueve porgue es una
herramienta de justicia. Y si se usa con proposito,
con ética y con corazon, puede convertirse en una
forma silenciosa de amar al projimo.

Y en GCS no solo se crea tecnologia: se
habilita el progreso.
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USUARIOS

La unica forma de lograr el

crecimiento necesario para
que la labor de GCS tenga un sentido colectivo, es
llevando a todos los usuarios a la economia digital.
De ahila importancia de la educacion financiera,
porque ganar la confianza del usuario final, en una
cultura historicamente basada en el cash o dinero
en mano, ha sido un reto profundo.

Enlos primeros meses de tPago, literalmente,
el equipo de GCS sali¢ a las calles a ensefnar,
transaccion por transaccion, que un asterisco
150 numeral (*150#) no era magia, sino banca
segura. Visitd colmados, mercados, universidades
y comunidades, explicando cara a cara como
funcionaba.

Hoy, la empresa procesa cientos de millones
de operaciones acumuladas, pero ese trabajo de
‘evangelizacion” sigue siendo una de las lecciones
mas valiosas: la tecnologia solo transforma cuando
la gente confia en ella.

/QYQ(C% VIVENCIAS

Las vivencias
experimentadas con los
primeros usuarios de tPago fueron reveladoras
e influyeron en decisiones clave de disefio, como
simplificar menus, adaptar el lenguaje y hacer
validaciones mas intuitivas.

Cuando finalmente las personas lograban
pagar una factura o enviar dinero desde su
propio celular, muchos expresaban sorpresa y
alivio diciendo: ‘Y eso era todo? ;Tan facil y yo

perdiendo medio dia en una fila todo este tiempo?.
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Ccio con elproposito de ofrecersc
sencillas pero trascendentes, que facilitan
la vida y multiplican el progreso.
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a inclusién financiera, la
bancarizacién y la sosteni-
bilidad son conceptos am-
pliamente socorridos. Sin
embargo, construirlos a tra-
vés de hechos y resultados
tangibles, requiere de vision,
accién, consistencia y la as-
piracién de un desarrollo en
equidad.
Con estos valores guiando
su proceder, los fundadores
de GCS tenian el reto de contar con una platafor-
ma tecnoldgica idénea y eficaz, que hiciera reali-
dad sus metas y diera vida a los productos innova-
dores de esta fintech.

Disefiar e implementar el
software que pusiera la rueda a
andar conllevé esfuerzos monu-
mentales.

“Un consultor que tenia-
mos, de origen irani, se puso en
contacto con 53 proveedores de
software, e increiblemente descubrimos que no ha-
bia software en el extranjero. ;Por qué? Porque este
era un mercado en nacimiento. Recordemos que
corrian los afios 2007, 2008. Y todo lo relacionado
a pagos moviles estaba comenzando”, explica Day
Jiménez.

En el momento en que estaban decididos a de-
sarrollar la plataforma de manera interna, reci-
bieron informacién sobre una compaifia india
que podia ejecutarla. Optaron por sus servicios y
trabajaron estrechamente con esta para disefar
la herramienta tal y como la habian visualizado.

“Trabajamos arduamente para la creacién del

software que hiciera posible los objetivos deseados,
que incluian funcionalidades como transacciones
de pago, recarga de minutos y pagos de facturas,
por solo mencionar algunas. Fue en verdad una la-
bor que tomé bastante tiempo, porque no solo fue
disefiar sino, sobre todo, hacer las pruebas requeri-
das para que la plataforma fuera impecable en fun-
cionalidad, eficiencia y seguridad”, agrega Brian
Paniagua.

Tras innumerables e incansables semanas de tra-
bajo, los ‘hijos digitales’ de GCS nacieron con salud
y el peso ideal para empezar a transformar vidas.

El momento radical que cambié para siempre la
relacién de la gente con los servicios bancarios fue
el nacimiento de tPago: la herramienta que sirvid

como punto de inflexién hacia

\ la democratizacién financiera
.\ anhelada.

“tPago surgié cuando des-
cubrimos que la mayor frus-
tracion de la gente era la acce-
sibilidad a centros financieros

debido a la distancia, y también
perder horas en una fila para pagar servicios o en-
viar efectivo. Disefiamos la experiencia partiendo
del celular mas humilde, porque ahi estaba el ma-
yor dolor”, explica el presidente del Consejo de Di-
rectores de GCS.
Este instrumento nunca visto abrié las puertas
a posibilidades impensables que atendian necesi-
dades insatisfechas de la poblacién. “Creamos una
plataforma robusta, que permitiera pagar la factu-
ra de electricidad sin hacer filas, recargar el mévil
sin salir de casa o enviar dinero a un familiar que
vive lejos. Y detras de esa aplicacién late una cul-
tura clara: simplificar, incluir y empoderar. Con



Yaqui Nuiez-Del Risco Mejia, pasado director de Mercadeo, Desarrollo de Negocios Internacionales e Innovacion Estratégica de GCS International.

tPago una madre en un barrio remoto o un joven
emprendedor pueden pagar, transferir, recargar o
consultar su balance desde su celular, sin necesidad
de internet. Basta con tener una cuenta bancaria y
marcar “150#. Asi de facil, asi de accesible”, precisa.

Para Yaqui Nufez-Del Risco Mejia, pasado di-
rector de Mercadeo, Desarrollo de Negocios In-
ternacionales e Innovacién Estratégica de GCS,
el lanzamiento de tPago fue un salto de valor: el
nacimiento de una herramienta que “literalmente
salva vidas”.

“Lo explico con casos reales, con situaciones que han
sucedido: hay personas que han tenido emergencias,
ala1,las 2 o0las 3 de la madrugada, en una carretera,
sin efectivo y con la necesidad de resolver. Y tPago ha
sido su solucién. Porque GCS tiene una licencia de ad-
ministrador de pago que solamente emplean los ad-
quirientes, es decir, Cardnet, Visanet, Azul, etcétera.
Por eso es que cuando pasas una tarjeta, inmediata-
mente funciona y eso es lo que permite que las insti-
tuciones puedan hacer 6rdenes de débito y de crédi-
to en tiempo real, y liquidan en un sistema bancario
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asincrénico, y la transferencia sucede de inmediato.
Entonces, los métodos de pago de GCS son los tnicos
que permiten transferir dinero entre instituciones, li-
teralmente, 24/7”, explica entusiasmado.

Las funcionalidades excepcionales de tPago
transformaron el significado que hasta el momen-
to tenia la tecnologia financiera. “Antes de 2009, la
conversacion sobre ese tema en el pais giraba casi
siempre en torno a los canales tradicionales de los
bancos: cajeros, tarjetas, alguna banca en linea. Con
el lanzamiento de tPago rompimos un paradigma:
demostrar que, desde un celular, sin necesidad de
internet, se podia realizar transacciones financie-
ras de forma segura, simple y masiva’, precisa el
fundador de GCS.

Por igual, Brian Paniagua se admira al pensar en la
transformacién rotunda que esta fintech estaba ges-
tando en la manera de manejar el dinero.

“Todo este mundo digital que se ve ahora como
algo sencillo, que permite que hagas un sinntimero
de transacciones financieras en minutos, celular en
mano, con la facilidad de un toque, con apps que te fa-
cilitan los procesos, hace 17 afios no existia’, expresa.

Este modelo de plataforma abierta y de gestién
multibancaria es el gran aporte de GCS al pais, afir-
ma Natalia Quirds, Exclusive Advisor de Agrega
Partners, firma de inversion enfocada en la gestién
de fondos especializados en distintas industrias y
actor relevante en el crecimiento de GCS.

“Esta fintech nacié como una iniciativa pionera e
innovadora. El novedoso modelo que puso al alcan-
ce de la gente fue siempre uno de los elementos mas
distintivos de su propuesta: la capacidad de ser una
plataforma donde pudieran participar distintos ju-
gadores financieros, acelerando las transacciones,
haciéndolas mas econdémicas y accesibles. Ese en-

Natalia Quirds, Exclusive Advisor de Agrega Partners.



Firma de acuerdo entre GCS y Edenorte en 2013, que permitio el
pago de los servicios de esta distribuidora de electricidad a través de
la plataforma tPago.

foque fue crucial en términos de innovacién tecno-
légica”, sostiene Quirds.

Educar para trascender
Soluciones tan vanguardistas como las de tPago
impresionaban a la mayoria, pero lograr que la
gente comprendiera e hiciera suya esta plataforma
rompedora y desconocida fue una tarea desafiante.
“Las dudas estaban a flor de piel. Cuando tPago
empez6 a socializarse, la gente pensaba en los po-
sibles riesgos que implicaba gestionar sus fondos a
través de un movil. Le preocupaba, por ejemplo, si
al hacer una transferencia alguien al otro lado po-
dia tener acceso a su cuenta’, rememora Paniagua.
Afnade que uno de los retos mas relevantes fue que
las personas comprendieran las atractivas ventajas
de la nueva plataforma. “El desafio mis complejo
fue lograr el entendimiento de vinculados y usua-
rios, pero teniamos que ser consistentes y nunca
nos rendimos porque sabiamos que ibamos por el
camino correcto, de la mano de la innovacién con
sentido de equidad e inclusién”, sostiene.

Para el presidente del Consejo de Directores de GCS
resulta inolvidable la experiencia que ganaron en las
jornadas de orientacién sobre tPago dirigidas a dis-
tintos colectivos. “En esos primeros dias de prueba en
comunidades urbanas y rurales uno de los mayores
retos no fue técnico, sino educativo. Explicar como
marcar “150#, navegar un ment desde un celular ba-
sicoy digitar una clave era completamente nuevo para
muchas personas, sobre todo para quienes no esta-
ban familiarizados con la tecnologia. Fue necesario
ensefiar a los usuarios el paso a paso: como ingresar
al sistema, elegir la opcidn correcta y confirmar una
transaccién, con mucha paciencia y varios intentos”.

Segtn Yaqui Ntfiez-Del Risco Mejia el reto de en-
sefiar conllevaba involucrar directamente a la gente.
“Debiamos aplicar la psicologia del consumidor, es-
tudiar sus habitos de consumo, analizar por qué una
persona compra esto o aquello. De ahi que el préximo
paso fuera trabajar para difundir eficazmente el co-
nocimiento de esta herramienta rompedora. Porque
se sabe que nadie acepta lo que no conoce, y mucho
menos si no sabe cdmo funciona’, resalta.

En esta fase, la meta a corto plazo consistia en que
la gente probara el producto. “Quisimos hacer algo
como el test drive en un vehiculo, porque asi vives
la experiencia y tomas la decisién mucho mas fa-
cilmente. Uno podia ofrecer las explicaciones mais
clarasy detalladas y la gente asentia pero realmente
no entendia”’, rememora.

Hasta que un dia, tanto esmero y esfuerzo rindie-
ron sus frutos. “En el primer afio de tPago capta-
mos el 10 % del mercado bancarizado, con méas de
250.000 clientes y mas de medio millén de tran-
sacciones mensuales. Y en el segundo afio, uno de
cada cuatro dominicanos bancarizados ya tenia el
producto”, recuerda con jubilo.
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Farmacia Nereyda, uno de los mas de 1,500 subagentes bancarios afiliados a Mi Punto.

Brian Paniagua valora con satisfaccién lo que ha go, nacié Mi Punto: la primera red multibanca que
significado tPago para la economia personal y fami- gestiona los subagentes bancarios de las principales
liar. “Esta aplicacién mévil revoluciond la gestion del instituciones financieras de Republica Dominica-
dinero como se conocia antes. Con ella las personas nay que representa uno de los grandes pilares de la
pueden vincular todos su productos finan- equidad en el sector financiero.

“Mi Punto nacié al hacernos la pregun-
ta: ;Qué pasa con quien no tiene celular,
o prefiere la atencién directa, cara a cara?
Asi lleg6 para llevar los servicios financie-
ros a cada esquina del pais, a través de col-

cieros, desde su propio celular, y lo mas
importante es que son transacciones
seguras y confiables. Es sorprendente
lo que ha evolucionado esta plataforma.
Hoy permite no solo pagar facturas, re-

cargar minutos, hacer transferencias mados, farmacias, ferreterias y pequefios
instantaneas, sino también comprar por comercios de confianza, permitiendo que
internet y hasta realizar donaciones”, sostiene. personas que antes tenian que caminar kilémetros

0 pagar pasajes para hacer una transaccion, pudie-
Inclusién que mejoralavida ran hacerlo a solo pasos de su casa”, explica el fun-

En 2014, cuatro anos después del nacimiento de tPa- dador de GCS.




La inclusién financiera no solo empodera
al consumidor, impulsa al comerciante a

diversificar, formalizarse y crecer.
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Supermercado Tellus,
subagente bancario de
la red multibanca Mi
Punto.

Reunién de representan-
tes de entidades finan-
cieras sobre los servicios
de la red de subagentes
bancarios Mi Punto.
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Los subagentes
bancarios de la red
Mi Punto, como la
tienda Danny Sport
(enlaimagen),
fomentan la acti-
vidad comercial
inclusiva, con un
modelo de negocios
que integra a
comerciantes y co-
munidades enteras,
en un circulo vir-
tuoso de desarrollo
sostenible.




Con tPago, Ia primera plataforma moévil
multibanca del pais, GCS demostro que la
inclusién cabia, literalmente, en el bolsillo.

43 N

La inclusion financiera expande horizontes y multiplica el progreso.

Brian Paniagua asevera que Mi Punto represen- “Debiamos llevar las soluciones a farmacias, col-
t6 la punta de lanza de la bancarizacién en el pais, mados, ferreterias y otros pequefios negocios don-
impactando positivamente la vida de quienes qui- de la gente podia hacer sus transacciones. Esas
z4 jamas habian visitado una sucursal bancaria ni eran las sucursales que entendiamos estaban mas

imaginado las ventajas de la autonomia financiera. cerca del cliente”, afirma.
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Proactividad

24/7.El Centro de
Monitoreo de GCS
opera en tiempo

real, analizando,
supervisandoy
verificando de
manera continua las
transacciones de los
usuarios. Mediante la
deteccion instantanea
de acciones de alto
riesgo, fraudes y
fugas de informacion,
garantiza y resguarda
la seguridad financiera
de los clientes.
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Para promover una inclusién real, GCS planteé
un esquema diferente dirigido a las personas
que mas lo necesitaban, las no bancarizadas,
las que no tenian crédito. Creé cuentas que
tuvieran un costo reducido y que fueran
mostrando cual era la capacidad de pago del
usuario para eventualmente contar con una
tarjeta de crédito o solicitar préstamos para

una casa o un vehiculo.

Brian Paniagua continta sus palabras con una
reflexion conmovedora. “En este pais y otros de
Latinoamérica no se sentia que los bancos invita-
ban a la gente a visitar sus sucursales. Ademas, el
sector financiero siempre se ha visto elitista. Para
ir al banco se piensa en como vestirse. Y entonces,
para un obrero quizd con sus pantalones sucios
por el trabajo le era dificil ir, porque sentia que ese
no era un lugar para él o ella. Era necesario dar la
oportunidad a estas personas de manejar su dine-
ro con facilidad, seguridad y cercania, y asi la in-
clusién financiera se hace real y no se ve como un
cliché. La inclusién alimenta la dignidad y eleva la
autoestima”, sostiene.

Esta red se trata de una ecuacién ganar-ganar,
convirtiendo comercios populares en pequefias
sucursales multibanca. Desde su lanzamiento en
2014, Mi Punto ha afiliado a mas de 1,500 negocios

a lo largo del pais —colmados, farmacias, ferrete-
rias, tiendas— que ahora pueden aceptar depdsi-
tos, procesar retiros, pagar facturas y recargar telé-
fonos con la misma seguridad de un banco. “Para el
dueno del negocio el impacto es real y transforma-
dor: abre una fuente adicional de ingresos, ya que
cada transaccién genera una comisién directa que
complementa sus ventas tradicionales. Ademads,
aumenta el trafico de clientes. La gente entra a ha-
cer un pagoy termina comprando el detergente o la
merienda de los nifios. Gracias a esta red, mas de s
millones de personas han podido realizar tramites
financieros a pocos pasos de su puerta”, sostiene el
presidente del Consejo de Directores de GCS.

Inés Piez, directora de Innovacidn e Inclusién Fi-
nanciera de la Superintendencia de Bancos de la Re-
publica Dominicana (SB), destaca el rol vital de GCS
como impulsor de la inclusién financiera en el pais.



47 1IN

Los subagentes acercan el banco a la comunidad, facilitando transacciones esenciales en negocios vecinos.
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Construir desde cero

Capacitacion impartida en Santiago de los Caballeros, sobre la prevencién del lavado de activos.

“Muchas personas se sienten mas comodas rea-
lizando transacciones en su colmado, farmacia o
ferreteria de confianza que entrando a una sucur-
sal bancaria. Los subagentes no solo acercan el ser-
vicio, también generan confianza cultural y social.
Ese es uno de los grandes aportes de GCS al ecosis-
tema’, enfatiza.

Desde su posicion en la SB distingue la afinidad
de la labor de esta entidad supervisora y la de GCS
en favor de la poblacién. “Nuestro objetivo es habi-
litar la innovacién y fomentar la inclusién. Y GCS
trabaja justamente con esa base de la pirimide que
buscamos bancarizar. Su red multibanco de suba-
gentes bancarios se ha convertido en un canal deci-
sivo para acercar servicios financieros a comunida-
des rurales y zonas periféricas”, manifiesta.

Los beneficios que arroja esta red se convierten

en un circulo virtuoso. “Para quienes viven en la
base de la piramide, contar con un subagente cer-
cano representa un cambio profundo. Evitan tras-
lados largos, ahorran tiempo y encuentran un trato
mas cercano. Eso facilita la confianza y promueve
el uso de servicios financieros formales”, expresa.

Paez no tarda en subrayar la relevancia de la
inclusién como multiplicadora del bienestar co-
mun. “La inclusién financiera se mide en cuatro
aristas: acceso, uso, calidad y bienestar. No se tra-
ta solo de abrir una cuenta, sino de que esa cuenta
se use, que el servicio tenga calidad y que se tra-
duzca en bienestar para la persona y su familia.
Hay estudios que muestran cémo la inclusién fi-
nanciera contribuye a los Objetivos de Desarrollo
Sostenible, desde la reduccidn de la pobreza hasta
laigualdad de género”, recalca.
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Inés Paez, directora de Innovacion e Inclusion Financiera de la Superintendencia de Bancos de la Republica Dominicana (SB).

“GCS ha jugado un rol de pionero, ganandose

la confianza de mas de diez bancos a

nivel nacional para representarles como
administrador de subagentes”, indica Inés Paez.
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Confianza que escala

| crecimiento y la evolu-
cién de GCS fue resultado
de una labor en conjunto,
con actores esenciales in-
vadidos por un compromi-
so-pais y el entusiasmo de
generar mejoras a favor de
la ciudadania.

El presidente del Consejo
de Directores de GCS valo-
ra con gratitud las alianzas
alcanzadas con protagonis-

tas fundamentales en esta travesia. Y recuerda que
fue una labor titdnica, dirigida a cimentar la con-
fianza en un sistema inexistente y que, para lograr
el alcance esperado, debia suscitar la adhesién de
entidades consolidadas pero disimiles.

Uno de los desafios relevantes que experimenta-
ron en los inicios de este camino fue “navegar en un
vacio regulatorio”.

“Enfrentamos barreras regulatorias, propias de un
sector que evoluciona mas rapido que la normativa.
Lanzar una plataforma para manejar dinero mévil sin
un marco especifico exigié trabajar hombro a hombro
con la Superintendencia de Bancosy el Banco Central.
Redactamos manuales robustos de Know Your Custo-
mer (Conozca a su Cliente), conciliacion y seguridad,
que luego sirvieron de base para la normativa de ser-
vicios de pagos electrénicos. Fue un aprendizaje in-
tenso, pero construy6 un ADN de cumplimiento que
hoy se refleja en certificaciones y controles de clase
bancaria’, sefiala.

Inés Paez recuerda la valiosa incidencia de GCS
en esos momentos retadores. “La regulacion no
permitia que una telefénica ofreciera directamen-
te este tipo de productos. Necesitabamos un banco

y un partner tecnoldgico autorizado por el Banco
Central de la Repablica Dominicana. Fue entonces
cuando entré GCS, aportando no solo la platafor-
ma, sino también la red de subagentes, el entrena-
miento, la operacién y hasta la reporteria regulato-
ria’, afirma la funcionaria de la SB.

En este proceso de avances regulatorios, Piez
destaca dos hitos: el reglamento de subagentes ban-
carios y el reglamento del sistema de pagos, ambos
actualizados a lo largo de los dltimos afios. “Estas
normas han permitido ampliar las funcionalidades
de los subagentes, incorporar modalidades méviles
y digitales, y habilitar figuras como las cuentas de
pago electrénico y los agregadores de pago. Cada
ajuste ha buscado responder al dinamismo del
mercado y a las necesidades de inclusién”, detalla.

El presidente del Consejo de Directores de GCS atri-
buye estos logros al trabajo colaborativo y al compro-
miso firme de propulsar la democratizacién financiera
para el bien de la mayoria.

“Gracias a ese didlogo constante, hoy existe un en-
torno mucho mas abierto a la innovacién financie-
ra, donde ya se discuten temas como banca abierta,
pagos instantaneos o incluso sandboxes regulatorios
(espacios de pruebas controladas para probar y ejecu-
tar codigos, aplicaciones o tecnologias)”, precisa.

Unidos pero independientes

El apoyo otorgado por las entidades bancarias fue,
asimismo, un combustible que motorizo este inno-
vador proyecto, aunque por momentos el vehiculo
amagara con detenerse.

“Recuerdo claramente una de las primeras obje-
ciones que me hicieron cuando planteé la idea de
GCS y de tPago: ‘Eso suena bien, pero los bancos
nunca van a compartir una misma plataforma. Son



competencia’. Era una preocupacién valida. Pero
estaba convencido de que, si lograbamos demos-
trar que no se trataba de una amenaza, sino de una
oportunidad de crecimiento colectivo, todo podia
cambiar”, sefiala el fundador de GCS.

Eljoven emprendedor no se dio por vencido, centrado
enelvalor del propdsito transformador de su propuesta.

“La clave fue escuchar, construir confianza y di-
seflar una arquitectura tecnoldgica flexible, segura
y neutral. Una infraestructura donde cada banco
mantuviera suindependencia, pero al mismo tiempo
pudiera colaborar para ofrecerle més valor al cliente
final. No fue un proceso facil. Requirié6 de mucha
paciencia, transparencia y la disposicién de adaptar

17 afos atras, los pagos maviles parecian un imposible. EIl modelo de GCS cambié radicalmente y para bien el curso de esta historia.

-

nuestra propuesta técnica a las realidades del siste-
ma financiero. Pero lo logramos, paso a paso, y esa
primera objecién terminé convirtiéndose en uno de
nuestros mayores diferenciales: una plataforma in-
teroperable, multiprestador y 100 % alineada con la
regulacién. Ese momento me ensefié que detrds de
cada objecién hay una oportunidad de construir me-
jor. Solo hay que saber escuchar y tener la resiliencia
para insistir cuando vale la pena”, destaca.

La receptividad, la humildad, la apertura y los ar-
gumentos sustentados en realidades evidentes, juga-
ron un rol vital en las reuniones sostenidas. “Tuvimos
que sentar en la misma mesa a bancos competidores,
empresas de telecomunicaciones y reguladores, para
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Confianza que escala

Los reguladores jugaron un papel clave como
habilitadores de la inclusion financiera. La
apertura del Banco Central fue decisiva
para que el sistema evolucionara. Gracias

a ese respaldo, bancos, fintech y nuevos
emprendedores comenzaron a imaginar
soluciones digitales con otra ambicion y

mayor alcance.

imaginar juntos un nuevo carril de pagos moviles.
Aquellas primeras conversaciones fueron intensas.
Lograr que esas entidades —con culturas distintas,
altos estandares de seguridad y marcos regulatorios
exigentes— apostaran por una plataforma comun,
fue un gran examen de colaboracién’, explica el fun-
dador de GCS.

Para Day Jiménez, estas alianzas indispensables
otorgaron musculo a la joven empresa, empezando
asilo que él denomina el capitulo de ‘adopcién’en la
historia de GCS.

“A medida que los bancos se sumaban a nosotros
se iba alcanzando la adopcién de la plataforma en el
mercado, y no solamente por los bancos, sino tam-
bién por sus clientes, con el fin de construir un solo
ecosistema en el pais”, sefiala.

Entre los aliados requeridos estaban, en igual orden
de importancia, las telefénicas, para hacer posible los
pagos de sus servicios por la via electrénica.

“Sabiamos que debiamos contar con emisores y
adquirentes, y poder utilizar las mismas termina-
les de punto de venta que utilizan los bancos. Este
fue un segundo gran paso, no solamente lo hecho a
través de los P2P sino también el habilitar las tran-
sacciones en el punto de venta usando la tarjeta de
crédito”, sostiene Jiménez.

Ventaja competitiva

Con palabras de satisfaccién y gratitud, el presi-
dente del Consejo de Directode GCS enumera las
primeras entidades bancarias y de telecomunica-
ciones que creyeron en esta apuesta por la demo-



Miguel Huller, vicepresidente senior de Finanzas, Estrategia y Servicios Compartidos de Asociacion Popular de Ahorros y Préstamos (APAP).

cratizacién financiera y de servicios: “Banco Popu-
lar, Scotiabank, Banreservas, Banco Ademi, Banco
Lépez de Haro, Banco Adopem, Asociacién de Aho-
rros y Préstamos Alaver, Banco Unién, Banco BDI
y Asociacién Popular de Ahorros y Préstamos apor-
taron confianza para que la red creciera. En el caso
del sector de telecomunicaciones, Claro, Orange
(hoy Altice) y Wind Telecom, habilitaron el servicio
en todas sus lineas, asegurando accesibilidad me-
diante el uso de cd6digos USSD (secuencia de carac-
teres que se marcan desde un teléfono mévil para
iniciar una sesién en tiempo real con el operador
de red), lo que permiti¢ llevar la funcionalidad in-

cluso a teléfonos sin internet. Y asi fueron suman-
dose otros servicios y facilidades. Por eso aseguro
que cada socio ha sido esencial en este rompecabe-
zas”, sostiene.

En la misma tesitura, Miguel Huller, vicepresi-
dente senior de Finanzas, Estrategia y Servicios
Compartidos de Asociaciéon Popular de Ahorros
y Préstamos (APAP), valora el nacimiento de GCS
como un hecho determinante en esa etapa de aper-
tura de los servicios financieros.

“GCS nacid en el preciso momento en que el pais ne-
cesitaba agregadores de pagos. Para la banca es muy
dificil construir individualmente esos mecanismos.
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Confianza que escala

“GCS nacié en el preciso momento en
que el pais necesitaba agregadores de
pagos. Aprovecho la oportunidad y supo
eficientizar de manera éptima el sistema
financiero”, afirma Miguel Huller.

Hacerlo de manera aislada resulta poco efectivo. En-
tonces, companias como GCS ayudaron a eficientizar
el sistema financiero, facilitando servicios y creando
productos mas accesibles para los usuarios”, asegura.

En ese contexto, Huller reconoce que la propuesta
de GCS resulté de mucho valor para las institucio-
nes de intermediacién financiera, pues les permiti6
enfocarse en su negocio principal y dejar en manos
de un socio estratégico la posibilidad de ofrecer ser-
vicios integrados, de manera fluida, para el cliente.

Estas alianzas hicieron posible desplegar prac-
ticamente toda la gama de servicios que ofrecia
GCS: pagos de servicios, transferencias, recargas
de minutos y pagos en comercios. “En lugar de de-
sarrollar in-house todo esto, resulté mucho mas efi-
ciente hacerlo en conjunto con GCS. Eso permitid a

las entidades financieras dar un salto estratégico,
ofreciendo a los clientes mayor funcionalidad y fle-
xibilidad en el manejo de sus cuentas”, resalta.

Uno de sus recuerdos mas personales de la etapa
de surgimiento de GCS estd relacionado a su ex-
periencia como usuario de tPago. “Un dia sali de la
oficina y habia olvidado mi billetera fisica. Mi es-
posa me llamé para pedirme un medicamento para
mi hijo, y lo Gnico que tenia era la billetera virtual
de tPago. Fui a la farmacia y pagué con el teléfono.
Aunque ya lo habiamos probado en laboratorio, ha-
cerlo en un comercio real fue revelador. Hace diez
afios no era comin pagar con el celular. Ese dia con-
firmé el vanguardismo de GCS y la facilidad de uso
que estaba introduciendo en el mercado”, cuenta
con satisfaccion.



Firma del acuerdo con la compaiiia telefénica Claro Dominicana, primera proveedora de lineas de comunicacion de la plataforma de GCS.

Para este ejecutivo, la confianza que GCS logrd
desde sus inicios estd estrechamente vinculada a su
profesionalismo. “Siempre utiliz6 altos estindares
internacionales, cuidando el cumplimiento, las cer-
tificaciones de seguridad y la experiencia del cliente.
La confianza se gana a partir de la calidad de los pro-
ductos y del control del fraude. Y GCS supo hacerlo
muy bien desde aquel entonces”, enfatiza.

Huller también resalta que la clave de estas
alianzas estratégicas no estd solo en la tecnolo-
gia: “Lo primero es creer en el proyecto y, desde
la institucién financiera, impulsar activamente la
alianza. No basta con tener los servicios disponi-
bles, hay que promoverlos y educar a los clientes
para que los adopten. La comunicacién y la educa-

cién del usuario son tan importantes como la par-
te técnica para lograr el éxito”, precisa.

Carlos Cueto, CEO de Claro Dominicana, afir-
ma que GCS fue una fintech pionera, que actud en
el lugar adecuado y en el momento preciso. “Fue
la primera en desarrollar sistemas de pagos mé-
viles en Reptblica Dominicana. Supo identificar
oportunidades para incrementar la bancariza-
cion, gestionar cambios regulatorios y construir
una plataforma tecnoldgica que rapidamente
despertd interés en otros paises de la regiéon. Su
capacidad para escalar desde lo local, con visiéon
estratégica y liderazgo tecnolégico, le permitié
posicionarse como un referente regional en servi-
cios digitales financieros”, manifiesta.
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Carlos Cueto, CEO de Claro Dominicana.

Confianza que escala

Lo que distingue a GCS, asegura, es su enfoque
integral en la democratizacion del acceso a los ser-
vicios financieros. “Su propuesta combina tecnolo-
gia, simplicidad operativa y una red de cobertura
amplia. Claro participé como habilitador desde el
inicio. Me tocé vivir personalmente la experien-
cia de su creacién y salida al mercado. El espiritu
emprendedor y una singular visién de negocio han
sido parte de su ADN desde esos primeros momen-
tos”, sostiene.

Destaca que ese ADN se materializ en solucio-
nes que marcaron un antes y un después. “Platafor-
mas como tPago permitieron el acceso a servicios
financieros desde celulares basicos, sin necesidad
de internet, integrandose con miultiples entidades
financieras y asegurando transacciones seguras y
accesibles. Asimismo, la red Mi Punto llevd estos
servicios a comunidades no bancarizadas, aprove-
chando pequefios comercios como canales alterna-
tivos”, indica.

Este impacto positivo, segiin Cueto, no solo se dio
en los usuarios, sino también en empresas y comer-
cios. “GCS ha desarrollado soluciones que optimi-
zan pagos recurrentes, recargas y cobranzas, apor-
tando eficiencia a empresas del sector financiero y
comercial, y acelerando la digitalizacién econémica
del pais”, resalta.

En esos mismos términos se expresa José Francisco
Deschamps, vicepresidente ejecutivo de la Asociacién
La Vega Real de Ahorros y Préstamos (Alaver).

“Fuimos de las primeras instituciones que crey6 en
el proyecto de GCS, fuimos de los primeros que fir-
mamos con ellos. Constatamos que eran pioneros en
temas que nos han importado desde siempre, como la
bancarizacién y la inclusién financiera”, afirma.



José Francisco Deschamps, vicepresidente ejecutivo de Asociacion La Vega Real de Ahorros y Préstamos (Alaver).

En ese sentido, la alianza con GCS ha sido par-
te de los valores que guian el proceder de Alaver:
“Que se basan en apoyar el desarrollo de la comu-
nidad, multiplicar el progreso, sembrar esperan-
za, mejorar lavida de la gente y ayudarles a alcan-
zar sus suefos”.

A José Francisco Deschamps le entusiasmaba la
posibilidad de acercar Alaver a mds personas a través
de los subagentes bancarios, y crecer aportando al
progreso de las familias. “Los subagentes bancarios
son una maravilla, porque son pura inclusién finan-
ciera. Eso es lo que se llama verdadera inclusién fi-
nanciera. Tras esta alianza con GCS comenzamos a
buscar los puntos a nivel nacional y a hacer acuerdos.

Al principio teniamos catorce subagentes y en poco
tiempo llegamos a mas de un centenar de oficinas en
pequenos comercios a nivel nacional”, destaca.
Deschamps asegura que a través de los subagen-
tes surgen muchos clientes adicionales y valora las
facilidades que estas “sucursales cercanas” ofrecen a
sus asociados. “Para los asociados de Alaver es muy
importante tener en cualquier punto, en cualquier
farmacia, colmado o ferreteria, la posibilidad de ha-
cer sus transacciones. Imaginemos a personas que
estén en Azua, Samand, Puerto Plata o Mao, y que
necesitan pagar un préstamo, y no pueden venir a
La Vega a pagarlo. Qué gran ventaja es dirigirse a un
punto cerca de ellas y ahi mismo realizar su pago”,
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Danilo Ginebra, CEO de Altice Dominicana.

comenta, y de inmediato agrega satisfecho: “nos ha
ido bastante bien con ese producto”.

Para él, lo que logra la red de subagentes ban-
carios Mi Punto, de GCS, es “desarrollo por todos
lados”. “Porque impulsamos la diversificacién co-
mercial de estos pequefios negocios y al mismo
tiempo ponemos a la mano de la gente soluciones
digitales tnicas, ayudidndoles a organizarse finan-
cieramente”, precisa.

Colaboracion estratégica

Danilo Ginebra, CEO de Altice Dominicana, desta-
ca cémo la alianza con GCS mejord sustancialmen-
te la experiencia de los clientes de esta empresa de
telecomunicaciones.

“GCS fue la primera
entidad que conecté
los bancos con las
telefonicas a través
de un aplicativo de
pago”, afirma Danilo
Ginebra.



Integracion de Alaver a la plataforma de GCS.

Representan-
tesde GCSy
de los bancos
Uniény
Ademi, que se
sumaron a la
plataforma en
el afio 2017.
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Confianza que escala

“GCS fue la primera entidad que conectd los
bancos con las telefonicas a través de un aplicati-
vo de pago, sumando luego facturadores y otras
empresas al ecosistema. La relacién de Altice con
GCS inicié mediante acuerdos comerciales, princi-
palmente relacionados con la recarga de servicios.
Pero rapidamente evoluciond hacia proyectos mas
integrales”, afade.

Resalta el hito de Altice, GCS y el Banco Popular al
lanzar la primera billetera mévil en Reptblica Do-
minicana: “Todos los médulos de nuestra billetera
se basaron en el ecosistema de GCS. La implemen-
tacién se hizo en conjunto con el Banco Popular, del
que hoy GCS es filial”, recuerda.

Por igual, no tarda en subrayar los beneficios comer-
ciales de esta colaboracién. “La billetera y otros servi-
cios asociados han facilitado la recarga de clientes,
mejorado la experiencia de usuario y aumentado la
fidelizacion. Es un ganar-ganar. Hemos trabajado por
objetivos comunes durante afios, y eso ha fortalecido
tanto a Altice como al ecosistema fintech”, sostiene.

? 1\.__;)

Integracion de Motor Crédito a GCS.

Manifiesta con firmeza que la seguridad y la
transparencia de GCS han sido elementos decisi-
vos para consolidar la confianza de Altice y de otras
empresas en la plataforma. “El cuidado en protoco-
los transaccionales y la credibilidad que genera la
compaiia han permitido que multiples entidades
locales e internacionales se integren al ecosistema
sin riesgo”.

Asimismo, Ginebra valora el impacto de esta
alianza enla inclusién financiera. “GCS fue pionero
en desarrollar subagentes bancarios, multiplicando
los puntos de transaccién mas alla de las sucursa-
les tradicionales y acercando servicios financieros a
colmados, farmacias y pequefios comercios en todo
el pais. Se requiere vision, capilaridad y tecnologia.
Con una sola accién, como los subagentes, se mul-
tiplicé la cantidad de sitios donde se podian hacer
transacciones. No basta con ofrecer productos ban-
carios: se necesita un ecosistema completo, y Altice
ha sido parte de esto como proveedory aliado estra-
tégico”, concluye.
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Confianza que escala

Tomas Alonso, Country manager para Republica Dominicana
y Haiti de Mastercard.

Para Tomas Alonso, Country manager para Rept-
blica Dominicanay Haiti de Mastercard, la confian-
za que ha ganado GCS en el mercado es fruto indis-
cutible de las alianzas robustas que ha construido
y su impecable trayectoria de excelencia operativa.

“GCS ha trabajado sobre la base de alianzas sélidas,
cumplimiento normativo y una operacién centrada
en el usuario. Es uno de nuestros socios clave para
impulsar soluciones que resuelven problemas reales.
Juntos hemos podido acelerar la adopcién de pagos
digitales y fortalecer la infraestructura del ecosistema
financiero’, afirma.

Ejemplos concretos refuerzan esta visién. Uno de
ellos es la incorporacién de tecnologias de “tokeniza-
cién”, que convierten un celular en un instrumento de
pago seguro. “Gracias al trabajo conjunto con actores
como GCS, hoy cualquier persona que tenga un celular
puede acceder a la economia digital y realizar pagos
de forma conveniente y segura. Eso representa una
transformacién significativa para la sostenibilidad y
el crecimiento del sistema financiero”, indica Alonso.

Juan Lehoux, vicepresidente ejecutivo senior de
Tecnologia y Operaciones de Banco Popular Do-
minicano, afirma que el dinamismo aportado por
GCS a la banca digital ha sido un motor clave para
la inclusién financiera, la bancarizacién y la digita-
lizacidn en el pais. “Gracias a esta labor observamos
un entorno financiero tecnoldgico que ha madura-
do considerablemente, fortaleciéndose con actores
locales e internacionales que impulsan constante-
mente su crecimiento”, precisa.

Un aspecto crucial en este posicionamiento ha
sido la credibilidad. “La solidez y la seguridad tec-
noldgica de sus plataformas, el cumplimiento rigu-
roso de estindares internacionales, regulaciones y
buenas practicas del sector han sido fundamentales



69 I

Juan Lehoux, vicepresidente ejecutivo senior de Tecnologia y Operaciones de Banco Popular Dominicano.
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“Con tPago, cientos de miles de dominicanos
empezaron a realizar digitalmente lo que antes
hacian de manera presencial en una sucursal.
Fue un cambio de habito profundo. Y con la red
Mi Punto se dio un paso adicional, acercando

la banca a lugares remotos donde antes no
llegaba”, destaca Francisco Ramirez.

para ocupar su posicion actual. Estos pilares le han
permitido construir y mantener una reputacion
sé6lida, generando altos niveles de confianza entre
clientes, socios comerciales y reguladores”, indica.

Esa confianza explica también la capacidad de GCS
para sumar alianzas con importantes instituciones fi-
nancieras y corporativas. “La empresa ha sabido posi-
cionarse como un socio estratégico confiable y orien-
tado a resultados concretos, agregando valor tangible
a sus socios, impulsando relaciones de largo plazo y
favoreciendo el crecimiento sostenible del ecosistema
digital y financiero del pais”, sostiene Lehoux.

De acuerdo a Francisco Ramirez, vicepresidente
ejecutivo de Negocios Personales y Sucursales de
Banco Popular Dominicano, el reconocimiento al-
canzado por esta fintech en el mercado financiero
y el sector comercial tiene mucho que ver con las
garantias de seguridad y transparencia que ofrece a
través de sus innovadores productos.

“Su exitosa gestion de seguridad y transparencia
digital le ha otorgado una gran credibilidad y con-
fianza entre sus aliados, incluyendo a buena parte
del ecosistema bancario dominicano. Logrd reco-

nocimiento por su control de fraudes electrénicos,
que es siempre la principal preocupacién en em-
prendimientos tecnoldgicos de este tipo”, sostiene.

Como ejemplos contundentes menciona las bonda-
des de tPago y Mi Punto. “Con tPago, cientos de miles
de dominicanos empezaron a realizar digitalmente lo
que antes hacian de manera presencial en una sucur-
sal. Fue un cambio de habito profundo. Y conlared de
subagentes bancarios Mi Punto se dio un paso adicio-
nal, acercando la banca a lugares remotos donde antes
no llegaba. Es un canal no tradicional que nos permite
avanzar hacia el objetivo de que cada dominicano se
convierta en un ente bancarizado y activo en el ecosis-
tema financiero’, detalla Ramirez.

En los mismos términos se expresa, Natalia Qui-
rds, de Agrega Partners. “Siempre se habla de la pa-
ciencia y la persistencia, que son cualidades nece-
sarias. Pero yo afiadiria algo mas: la importancia de
rodearse de los socios y del talento correctos. Al final,
las cosas ocurren cuando el equipo adecuado estd en
el mismo barco, cuando se tiene el apoyo de aliados y
profesionales que permiten evolucionar y adaptarse
alos cambios que el mercado exige”, declara.



Francisco Ramirez, vicepresidente ejecutivo de Negocios Personales y Sucursales de Banco Popular Dominicano.
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Eugene A. Rault Grullén, vicepresidente ejecutivo de Servicios Digitales Popular.
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Integracion de Banco Caribe y Seguros Universal al ecosistema de GCS.

El fortalecimiento de GCS, afiade, ha sido una co-
lumna de la credibilidad que ha edificado. “No es lo
mismo una empresa que de pronto nace durante una
conversacion en sala, que una compania que necesi-
ta robustecer sus practicas, adquirir talento especia-
lizado y mantener la credibilidad de cara al mercado.
En el caso de GCS, la construccién de confianza fue
esencial. Sin clientes no hay negocio, y atraerlos al
inicio siempre es un desafio”, afirma Quirés.

En este sentido, Eugene A. Rault Grullén, vice-
presidente ejecutivo de Servicios Digitales Popu-
lar, enfatiza que la consolidacién de GCS no sélo se
debe a los aliados confiables que integré sino, sobre
todo, a la trayectoria innovadora e intachable que
ha seguido escribiendo.

“GCS supo escoger aliados que aportan credibilidad,
porque cada empresa nueva que llega al mercado no
crea ese valor de la noche a la mafiana. Con tPago supo

B &
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aliarse con el Banco Popular Dominicano, con Banre-
servas, con un sinnimero de bancos que ya aportaban
credibilidad al sistema financiero. Entonces, eso le dio
un empuje inicial, pero esa fiabilidad no la construye
la firma de un documento, sino lo que hizo GCS: man-
tener un nivel éptimo de innovacién, de servicios y de
tecnologia. Una muestra es que en sus 16 anos de fun-
cionamiento, tPago nunca ha experimentado fraudes
materiales reportados”, destaca con satisfaccion.
Como factor importante, Day Jiménez subraya
que los servicios de GCS, ademads, han incrementa-
do la rentabilidad del sector bancario, definiendo a
esta fintech como “catalizadora de la modernizacién
y la transformacién de la banca dominicana”.
“Lograr la adopcién de nuestra plataforma en el
mercado, no solamente por los bancos, sino por sus
clientes, era indispensable para construir un solo
ecosistema en el pais. Impulsamos la banca digital



I 74

Confianza que escala

Encuentro sobre estrategias de ciberseguridad.

y ahora las sucursales de los bancos se estdn reo-
rientando, y esto contribuye a que estas entidades
sean mas rentables y puedan enfocarse en otras
areas”, indica.

Innovacidn que trasciende fronteras

La filosofia de sumar aliados clave para el fortale-
cimiento operativo de su plataforma y la expansién
de sus bondades mas alla de la geografia nacional,
siguié generando en GCS ideas ganadoras.

Muestra de esto es su Hub de Pagos que, como es
costumbre en esta fintech, nacié buscando respuestas
a las necesidades de los usuarios. Su misién: permi-
tir a bancos y otras entidades, a través de una plata-
forma centralizada, gestionar sus pagos electrénicos
con eficiencia, agilidad y seguridad.

“;Coémo devolvemos tiempo y eficiencia a los ne-
gocios que manejan grandes volimenes de pagos
y cobranza?, nos preguntamos. Y asi nacié el Hub
de Pagos, una solucién disefiada para conectar a
empresas, instituciones y plataformas con el eco-
sistema de facturacién mds robusto del pais, en

una sola conexién”, precisa el presidente del Con-
sejo de Directores de GCS.

Agrega que con el Hub de Pagos se habilité el ac-
ceso inmediato a una red de facturadores en tiempo
real, “con liquidacién diaria, conciliacién automa-
tizada y soporte comercial centralizado. También
abrimos la puerta para que tu negocio se convierta
en un punto de pago dentro del ecosistema, gene-
rando ingresos adicionales por cada factura proce-
sada’, destaca.

Este sistema centralizado, novedoso e incluyen-
te fue clave en el inicio de la expansion regional de
GCS, en el afio 2019, con la instalacién de sus ope-
raciones en Guatemala, nacién con la mayor econo-
mia de Centroamérica y caracterizada por su po-
tencial de crecimiento, sobre todo en sectores como
la tecnologia.

La experiencia ya vivida en Reptiblica Dominicana
fue la escuela que facilit6 los resultados satisfacto-
rios de esta operacién. “Cuando llegamos a Guate-
mala nuestro objetivo era claro: repetir el éxito de
tPago en Reptblica Dominicana. Comenzamos paso



Reunioén virtual y presencial de los equipos de GCS en Santo Domingo
y Guatemala.

a paso, y pronto se sumaron tres bancos y las prin-
cipales telefénicas, lo que nos permitié cubrir casi
todo el mercado desde el inicio. Hoy, con mas de
60,000 usuarios y una proyeccién de 100,000 tran-
sacciones en 2025, vemos como crece alli la adopcion
de pagos digitales en servicios esenciales”, realza el
fundador de GCS.

Afirma que estos resultados han sido posibles
gracias al Hub de Pagos de la fintech y que pue-
den multiplicarse en otros escenarios internacio-
nales. “Con este sistema interoperable y con mas
de 30 facturadores activos, GCS se ha consolidado
como un actor clave en la transformacién digital
de pagos en Guatemala. Y nos satisface saber que
nuestro modelo puede repetirse en otros paises
con contextos similares”, expresa.

De acuerdo a Francisco Ramirez, la expansién
internacional representa un reto, incluso para pro-
ductos exitosos en el pais. “Por eso tiene un gran
mérito lo alcanzado por GCS al posicionarse en
otros mercados. Su capacidad de generar propues-

Estampa urbana de la ciudad de Guatemala, capital y centro econé-
mico, politico y social de ese pais.

tas disruptivas con visién global explica por qué ha
logrado insertarse con éxito en la regién”, asevera.

Desdesuperspectiva, estesaltode GCS fue posible por
haber sido “la primera fintech dominicana en integrar la
tecnologia a las soluciones financieras en un momento
enqueeseconceptoeraatinincipiente,sabiendocrearun
ecosistema robusto de bancos, empresas de servicios y
fintech, tanto locales como internacionales, que hoy
forma parte del legado del sistema financiero nacio-
nal”, detalla.

Asimismo, Juan Lehoux distingue la vision glo-
bal de esta empresa que no conoce barreras. “GCS
constituye un claro ejemplo de innovacién tecno-
légica con sello dominicano que, gracias a una es-
trategia acertada que ha trascendido las fronteras
nacionales para posicionarse exitosamente en mer-
cados internacionales”, asegura. A su juicio, este
logro no solo proyecta la marca pais, sino que tam-
bién evidencia “la capacidad del talento local para
desarrollar y escalar soluciones tecnolégicas robus-
tas y adaptadas a contextos diversos”, enfatiza.
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o que las fintech son capaces
de lograr todavia resulta des-
lumbrante. Podria decirse que
emplean la inteligencia arti-
ficial como inteligencia para
accionar. Por eso, sus alcances
siguen sorprendiendo aunque
hoy se den por sentado.
Cuando GCS International
vio la luz, el término fintech
era ajeno a la mayoria de los
dominicanos. Esta empresa
desempeni6 un rol estelar en este nuevo habitat de
soluciones financieras digitales agiles y accesibles.

De hecho, GCS impulsé el nacimiento de la Aso-
ciaciéon Dominicana de Empresas fintech (Adofin-
tech) en 2018, cuya presidencia ostentd, desde ese
aflo y hasta 2020, el presidente del Consejo de Di-
rectores de GCS.

Con la misién de “ser catalizadores del desa-
rrollo fintech a través de un ambiente en el que se
promueva la integracion de los actores del siste-
ma financiero, organismos publicos, reguladores,
empresas e inversionistas” (como consta en su
sitio web), este gremio ha fomentado de manera
sobresaliente el fortalecimiento de las fintech do-
minicanas, a través de acuerdos institucionales y
un activo programa de actividades que promueven
la inclusién financiera.

Ocho afios después de su surgimiento, esta aso-
ciacién y el ecosistema fintech dominicano han cre-
cido notablemente.

De acuerdo al Radar Fintech RD 2025, de Adofin-
tech, en el pais operan 108 fintech. Asimismo, esta
institucién cuenta con 150 miembros activos, inclu-
yendo bancos, procesadores, telcos y otros actores

clave, de los cuales 55 son fintech (datos de princi-
pios de 2026).

Desde los inicios de Adofintech, GCS promovié la
relevancia de unir en una sola voz a las empresas
tecnoldgicas para impulsar una agenda comin de
innovacién y acceso.

Inés Piez vivid de cerca este novedoso proceso,
como directora ejecutiva de Adofintech entre 2018
y 2020. Desde esa posicién trabajé estrechamente
con GCS en la promocién de ese ecosistema y en el
dialogo con los reguladores.

“Nuestro rol era dar a conocer el potencial de las
fintech, identificar necesidades regulatorias y pro-
mover alianzas. GCS, como pionera, fue clave en
ese proceso. No solo ayudé a legitimar la categoria
de fintech en el pais, sino que mostré con hechos que
se podian crear soluciones escalables y confiables
desde Reptiblica Dominicana”, rememora Paez.

Ecosistema global

Por igual, Eugene A. Rault Grullén resalta el papel
fundamental de GCS en este camino de innovacién
indetenible en la tecnologia financiera.

“GCS ha sido el protagonista del desarrollo de
las fintech en Repuiblica Dominicana y responsable,
en gran medida, de que la banca tradicional haya
tenido que seguir los pasos de estas entidades”,
destaca.

Desde su posicion liderando los servicios digitales
de Grupo Popular, comparte que “incluso el Banco Po-
pular acaba de lanzar una mesa de APIs (Interfaz de
Programacién de Aplicaciones), que son basicamente
conexiones que permiten a las fintech conectarse con
el banco, en lo que se llama Open Banking, para que
puedan llevar al banco a otros niveles, a otros sectores
y realmente bancarizar”, afirma.



del primer
aniversario de
Adofintech en
2019.

AN) S A ) ADECH Conmemoracion

.
Miembros y ejecutivos de Adofintech, junto a la Vicepresidenta de la Republica, Raquel Pefia, en la edicion del Dominicana fintech Forum celebrada
en 2024.
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Le entusiasma reconocer la incidencia de las
fintech en la bancarizacién, que es la ruta hacia la
inclusién. “Cuando en un comercio que es suba-
gente bancario cualquier persona que tal vez nunca
habia ido a una sucursal bancaria puede hacer sus
transacciones, pagar sus préstamos, su celular, la
electricidad, el teléfono, estd construyendo un his-
torial de crédito. Es una evolucidn lenta, pero llena
de propésito”, expresa satisfecho.

Las fintech ponen la economia social en movimiento, ampliando el acceso de todas las personas al sistema financiero.

Asimismo, celebra la relevancia de las fintech en el
surgimiento de los bancos digitales. “Estas dieron
paso a los neobancos. A entidades como Qik, pri-
mero en su clase en Reptblica Dominicana, que se
acercan a mercados lejanos o a los jévenes, que en
diez afos seran los clientes importantes de la banca
en términos de apertura de cuentas, pagos, crédi-
tos e inversiones, entre otras transacciones”, preci-
sa Rault Grullén.
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Las fintech fomentan la inclusién financiera al ofrecer acceso a servicios financieros a personas no bancarizadas, mediante tecnologia moévil y

plataformas de bajo costo.

Miguel Huller, de APAP, resalta el alcance de estas
entidades, que de estar enfocadas en soluciones para
la banca de personas, también han otorgado a pymes
y empresas facultades ventajosas. “Hoy vemos fintech
trabajando en cash management, pagos a proveedores
y factoring. Son areas donde los bancos no siempre
tienen capacidad de respuesta y donde las fintech en-
cuentran oportunidades para innovar”, expresa.

Sobre el futuro del sector, Inés Piez asegura
que dependera de la colaboracidén entre los bancos
tradicionales y las fintech. “Deben considerarse
aliados. Cada vez mads instituciones subcontratan
servicios de fintech en dreas como biometria, pre-
vencién de fraude o analisis de crédito. Esa coo-
peracidn es clave para la sostenibilidad del ecosis-
tema”, afiade.
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| as fintech:

nuestros tokens al futuro

A proposito de los 17 anos de historia de GCS,
conozcamos 17 razones que hacen a estas
empresas una herramienta genial.



Si tienes movil,
tienes banco

El 35 % de los adultos en
Republica Dominicana no
tiene acceso a servicios
bancarios tradicionales, de
acuerdo al Banco Central
de la Republica Dominicana.
Las fintech usan tecnologia
movil y digital para ofrecer
servicios accesibles sin
importar si vives en el
corazon de Santo Domingo o
en una zona remota del pais.

Puedes ver
tu serie de TV
— favorita..
cinco veces

;Sabias que pasamos

un promedio de 47 dias
haciendo filas a lo largo de
nuestra vida? Las fintech
no tienen sucursales
fisicas, lo que significa
cero esperas. Esto se
traduce en 1128 horas
mas para dormir, viajar o
ver tus peliculas favoritas..
varias veces.

Obtén tu
préstamo desde
el gimnasio

Antes ibamos al banco artillados de
papeles para solicitar un préstamo, y
sabiendo que esperariamos semanas
para que nos dijeran que debiamos
llevar documentos adicionales. Las
fintech usan algoritmos de analisis
de riesgo para evaluar tu historial
financiero y ofrecer créditos en
minutos. Y o mejor de todo es que
puedes hacer la diligencia desde la
maquina eliptica o desde tu cama.
Otra ventaja: no importa si careces
de historial crediticio tradicional, ya
gue tu actividad digital habla por ti.

q Ya si puedes
jugar® con tu

dinero

Las fintech han integrado

el concepto de educacion
financiera gamificada. Cada
ahorro, inversion o reto es como
un power-up: ganas medallas,
desbloqueas logros y tu billetera
también sube de nivel. Puedes
aprender como ahorrar o
invertir sin que sientas que estas
estudiando para un examen de
contabilidad.

Menos

comisiones,

mas café

Mantener sucursales
fisicas, cajeros y
personal cuesta
mucho y esas tarifas
terminan

recayendo sobre

el cliente en forma
de comisiones. Las
fintech reducen o
eliminan muchas de
estas comisiones
gracias a sus bajos
COostos operativos.
Esto se traduce en
mas dinero en tu
bolsillo (o mejor
dicho en tu cuenta
bancaria digital), o
que equivale a

unos 36 cafés al ano.
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Las remesas
rinden mas

Enviar dinero a otro pais por
canales tradicionales puede
tomar dias y resultar muy
caro. Las fintech permiten
transferencias rapidas y
economicas. En promedio, las
remesas via fintech pueden
ahorrarte hasta un 70 % de
las comisiones tradicionales
y tu dinero llega a tus seres
queridos en minutos.

Las fintech; nuestros tokens al futuro

Un asesor
financiero
cercano

El 64 % de los usuarios de fintech
siente que ahora entiende mejor su
dinero que cuando empleaba asesores
tradicionales, segun un estudio del
Sistema Econdmico Latinoamericano
y del Caribe (SELA). Gracias a la
inteligencia artificial y al andlisis de
datos, sabes cuanto gastaste en
compras a domicilio, cuanto puedes
ahorrar este mes y cuando se agotara
el dinero si contindias con tus habitos
de consumo.

Automatiza
hoy y descansa
manana

Cada persona con acceso a
servicios financieros gasta
entre 200 y 500 pesos al
afo en cargos por pagos
tardios. Gracias a las fintech
podemos programar pagos
automatizados. Tu dinero
llega donde debe, a tiempo y
sin estres, ni desperdicio.

Ayuda para
los mas
pequenos

Las pequenas empresas
representan mas del

90 % de los negocios a nivel
mundial, pero muchas no
califican para préstamos
tradicionales. Las fintech
ofrecen microcréditos,
servicios de cobroy
facturacion mas 4agil, sin la
necesidad de inversion en
grandes infraestructuras.

Monitoreo
constante

Utilizando
algoritmos de
inteligencia artificial
y machine learning,
las fintech pueden
analizar patrones
de gasto, ubicacion
geograficay
comportamiento
habitual de cada
usuario. ks

decir, que

pueden detectar
operaciones
sospechosas al
instante. Si alguien
intenta usar tu
tarjeta desde
Nigeria o Japon
mientras tu estds
en la universidad en
Santo Domingo,
recibiras una alerta.



Wall Street en
tu bolsillo

Invertir era cosa de personas
pudientes con asesores
caros. Hoy, las fintech
permiten que cualquier
individuo invierta desde
montos muy bajos, con
informacion mas clara y

sin tecnicismos financieros.
La bolsa no queda en Wall
Street, sino en tu billetera.

L os nerds
son cool

En 2023, las fintech
generaron mas de 200

mil millones de dolares en
ingresos globales, segun

un informe de la firma
McKinsey & Company.

Hay una demanda que
genera empleos y dinamiza
la economia digital.

Los programadores y
disefadores que antes
estaban condenados a
explicar a sus tios en las
cenas familiares qué rayos
es "la nube”, ahora son las
superestrellas del mercado
laboral.

Son verdes,
de verdad

Las fintech no pregonan la
energia que ahorran o los
recursos que optimizan.
Estas nacen con una huella
de carbono muy pequena.
Es decir que, en vez de
vender el discurso eco-
friendly, simplemente lo son.

El efectivo
ya no es tan
efectivo

El dinero en efectivo se

moja, se pierde, se rompe y
es engullido por la inflacion.
Cada vez mas paises avanzan
hacia economias sin efectivo.
Cargar muchos billetes

es como cargar un ladrillo
pesado y peligroso. Ademas,
con cash todo es mas lento:
filas eternas, horas contando,
y no genera historial
crediticio ni sirve de aval

cuando quieres un préstamo.
En cambio, con las fintech
pagas con un clic, transfieres
en segundos y ahorras sin
necesidad de esconder tus
pesos debajo del colchon.
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Seguros que se
adaptan a cada
quien

Contratar un seguro ya
no es tan complicado.
Puedes asegurar lo que
quieras, desde tu carro
hasta tu laptop, y puedes
elegir cobertura, monto
y duracion. Muchas
plataformas usan
inteligencia artificial para
sugerirte coberturas
Optimas segun tu perfil,
estilo de vida y bienes
que realmente posees,
asegurando que no
pagues de mas ni quedes
desprotegido.

Mas respuestas,
menos
preguntas

Las fintech no se quedan
quietas. Estan creando
nuevas soluciones todos
los dias: seguros, tarjetas
virtuales, billeteras
digitales, plataformas

de crowdfunding.. Cada
problema financiero tiene
una solucion a traves de
estas empresas geniales.

1/

Son mas
claras que
el agua

Con las fintech no hay
letras pequenas ni
cargos sorpresa. Gracias
a graficos simples,
alertas instantaneas y
resimenes recurrentes,
la informacion es
transparente y siempre
estd disponible. Esa
claridad te da poder
para planificar, controlar
y decidir con seguridad
sobre tu dinero.
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Resiliencia en tiempos de crisis

alir de casa en tiempos
de pandemia invadia el
pensamiento de presa-
gios. Corrian los tltimos
dias de abril de 2020yya
habia transcurrido un
mes desde el inicio del
estado de confinamien-
to y cese de las activida-
des comerciales provo-
cados por la Covid-19.

La ‘reapertura de la
economia’ daba sus primeros pasos y la poblacién
contaba con una tenue luz verde para retomar, con
restricciones horarias y distanciamiento obligado,
sus compromisos cotidianos. Mas, la incertidumbre
seguia aduefidndose de los animos. En el trayecto
hacia bancos, farmacias o supermercados, mascari-
lla en rostro y gel anti-bacterial en bolsillos, carteras,
mochilas y vehiculos, se vaticinaban las filas eternas
alejadas por muchos metros de las puertas de entra-
da. Sin olvidar que al retornar a casa cobraba vida
el ritual de retirarse vestimenta y zapatos, un lavado
intensivo de manos y cuerpo, y la higienizacién ab-
soluta de los alimentos recién adquiridos, motivada
tanto por la ansiedad como por el desconocimiento.

En cierto sentido, la vida intentaba volver a ‘la
normalidad’. Pero en lo profundo de las emocio-
nes estaba detenida, tomandose su tiempo para
asemejarse algan dia a lo antes conocido.

En medio de la inquietud y las dudas adn no va-
cunadas de esperanza, hubo cientos de personas

e instituciones que no se desalentaron ni se de-
tuvieron ante la crisis, dispuestas a satisfacer las
necesidades mas apremiantes de la poblacién.

Entre estos, brillaron por su valentia y entrega
ilimitada profesionales de la salud, autoridades,
organismos de socorro y un empresariado que
mostrd como nunca su monumental compromiso
con la sociedad. Un sector que dio la cara y dis-
puso cambios radicales en su manera de operar,
con la misién de resguardar la integridad de sus
colaboradores y de los dominicanos en general, y
de facilitarles la vida en un momento inconcebi-
ble de la historia reciente del mundo.

En ese grupo de personas conectadas por la me-
jor de las causas, GCS International jugd un rol
imprescindible. Demostré que todo lo que habian
construido era mas necesario que nunca. Que
ante el aislamiento obligatorio que limitaba el
acceso presencial a los servicios financieros, las
soluciones digitales eran la real panacea.

El fundador de GCS confiesa que la pandemia
fue “un examen sorpresa que puso a prueba todo
lo que veniamos construyendo”.

“Cuando el pais entré en confinamiento, los
clientes no podian llegar a las sucursales, pero
sus teléfonos si eran imprescindibles por razones
obvias, como mantener la comunicacidén con sus
seres queridos en el distanciamiento. En cuestiéon
de semanas vimos cémo la transaccionalidad en
tPago se dispard, viéndose el salto mas pronun-
ciado justo en los meses de mayor encierro, un in-
cremento de mas de un 26 %”, recuerda.



La tecnologia bien usada salva distancias,
tiempo y, en circunstancias como la
pandemia, también salva vidas.
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El presidente del Consejo de Directores de GCS durante una sesion de trabajo junto a colaboradores de mucha antigliedad en la empresa.
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Resiliencia en tiempos de crisis

Bajo estas circunstancias complejas una de las
metas primordiales de GCS era brindar a los ban-
cos certidumbre y soluciones confiables. “Como
fintech nos enfocamos en atender las necesidades
de los bancos en momentos de tanta inquietud.
Nos preguntabamos: ;cémo les respaldamos en
ese proceso? ;Qué tecnologia que tenemos puede
darles al instante las herramientas que ahora mis-
mo no tienen ni pueden desarrollar rapidamente?
A partir de ahi, las transacciones digitales banca-
rias aumentaron de manera exponencial y quiza
fue el momento en que las entidades financieras
abrieron realmente los ojos de la necesidad de
una digitalizacion real”, explica Brian Paniagua.

Afirma que fue un antes y un después no solo
para los bancos sino también para los clientes.
“En esta realidad ambos tuvieron que adaptarse.
Los bancos tuvieron que cambiar y la mentalidad
del cliente también, ademas de que los usuarios
requerian manejar su dinero sin obstaculos a pe-
sar de las circunstancias y precisamente debido a
ellas”, sefiala Paniagua.

Una labor que no admitia fallos

Al presidente del Consejo de Directores de GCS
le emociona recordar que en esos dias aciagos el
equipo de GCS mantuvo el compromiso a tope.
“Garantizamos continuidad: migramos cargas cri-
ticas a la nube para absorber picos de uso sin sa-
crificar un solo minuto de disponibilidad. Y por
igual, pusimos a la red Mi Punto al servicio de

la comunidad: muchos subagentes extendieron
horarios dentro de las regulaciones estatales de
afluencia de personas y funcionaron como venta-
nilla dnica para depdsitos y retiros de ayudas es-
tatales, evitando filas y aglomeraciones”, resalta
con satisfaccion.

Cuando piensa en la labor desprendida y sin ho-
rarios realizada por los colaboradores de GCS se
llena de agradecimiento.

“Gratitud por un equipo que, sin dudarlo, con-
virtid los pasillos de la oficina en salas de Teams
y el comedor de casa en un centro de monitoreo
24/7. Recuerdo con mucha satisfaccién la cola-
boracién de todos. Siempre nos preguntibamos
¢qué hace falta? para responder a la realidad de
la Covid-19 atin en la incertidumbre’, y que asi
tPago facilitara mas que nunca la accesibilidad a
los servicios”, enfatiza.

La meta: garantizar acceso y seguridad a las per-
sonas sin importar los esfuerzos que esto conlle-
vara. “Cada decisién pesaba: si un pago no entra-
ba, habia una factura de energia que se quedaba
sin cubrir; si un retiro fallaba, tal vez una familia
se quedaba sin efectivo para la semana. Esa con-
ciencia nos dio la energia para migrar parte de la
plataforma a la nube en medio de la tormenta —
sin cortes, sin excusas— y para acompanar a los
subagentes de Mi Punto que abrian la persiana a
las siete de la mafiana con mascarilla y gel des-
infectante, listos para atender a su comunidad”,
senala conmovido.

¢



Durante la pandemia, la banca tradicional experimenté un notable crecimiento en su oferta digital.

“La pandemia confirma la razén de ser de las
fintech: llevar la banca donde la gente esta 'y
en el momento que mas la necesita”, indica
el fundador de GCS.
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Resiliencia en tiempos de crisis
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En medio de la crisis global generada por la Covid-19, las fintech ‘sacaron la cabeza’ en favor de la gente y de la economia a toda escala.




Ademas de la gratitud, esas vivencias le invaden
de orgullo. “Siento orgullo de haber demostrado que
la tecnologia dominicana podia estar a la altura del
momento mas desafiante de la historia de nuestra
generacion. La pandemia nos enseié que la innova-
cién no es un trofeo, sino una herramienta de servi-
cio. Si hoy procesamos millones de transacciones sin
friccién es porque entendimos que del otro lado hay
historias, no nimeros”, sostiene el presidente del
Consejo de Directores de GCS.

Determinacion que suma confianza

Francisco Ramirez coincide en que la pandemia ace-
leré la transformacién de los servicios financieros de
forma categoérica. “Fue un periodo desafiante, pero
también un gran impulsor de la oferta financiera
digital. La Republica Dominicana es un ejemplo de
cémo la transaccionalidad digital y movil crecié de
manera absoluta durante esos meses. Eso solo fue
posible porque ya existian herramientas como tPago
y Mi Punto, que sirvieron de apoyo inmediato para
mantener el ritmo transaccional en ausencia de con-
tacto fisico”, sostiene.

En el mismo sentido, Juan Lehoux afirma que GCS
fue un pilar de la estabilidad financiera del pais du-
rante ese periodo. “Durante esos meses criticos lide-
rd, junto a otras fintech, la accesibilidad a personasy
empresas a soluciones rapidasy seguras. Contribuy6
a mantener activa la economia nacional y demostré
el valor incuestionable de las fintech como agentes
claves para la inclusién financiera”, indica.

De su lado, Tomas Alonso valora el rol funda-
mental de las fintech tanto en la vida cotidiana
como en aquellos momentos criticos. “La pande-
mia apresurd la adopcién de soluciones digitales
y dejé claro que las fintech no son una alternati-
va, sino un actor esencial para garantizar acceso
financiero en contextos dificiles. Esto fue fun-
damental para romper barreras de desconfianza
hacia lo digital”, precisa.

Expresa que durante la pandemiay alolargo de
su trayectoria GCS “ha sabido identificar brechas
en el acceso financiero y construir soluciones que
responden a las necesidades reales de la pobla-
cién, como lo ha hecho con tPago. Su expansiéon
confirma que es una fintech con visién estratégica
y capacidad de escalamiento”.

Asimismo, sefiala que a lo largo de su historia y
durante la pandemia, GCS se ha distinguido por
su capacidad para simplificar procesos complejos
con tecnologia accesible. “Esa combinacién de in-
novacién, agilidad y visién de inclusién financie-
ra ha sido su mayor fortaleza”.

Sobre esa etapa inimaginable, de una realidad
reciente que superd con creces la mas creativa de
las ficciones, el fundador de esta fintech extrae
una reflexién contundente: que la innovacién tec-
noldgica solo vale si tiene rostro humano. “GCS
no es simplemente una empresa de tecnologia. Es
un compromiso permanente de simplificarla vida
de las personas, incluso —y sobre todo— cuando
todo lo demas se vuelve incierto”.
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Efecto transformador. La pandemia aceleré la
transformacion digital en el sector financiero y

la adopcion de las fintech como protagonistas
indispensables del acceso ininterrumpido a los servicios
bancarios y la estabilidad econémica y social.
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Consolidacion

n 2023, GCS pasé a formar
parte de la institucién que
le ayudé a nacer y que, en
gran medida, viabilizé sus
primeros pasos. Una ope-
racién oportuna y crucial
para ambas entidades. Una
simbiosis beneficiosa, con
mas puntos en comun que
diferencias.
Ese ano, GCS se convirtié
en filial de Grupo Popular,
que como uno de sus aliados principales, conocia en
detalle las bondades y posibilidades inagotables que
brindaba esta fintech, y con la que compartia su mi-
sion transformadora al servicio de las personas.

“Cuando Grupo Popular se acercé a nosotros no
lo hizo sélo con la mirada del inversionista; lo hizo
con la conviccién de que compartiamos un mismo
ADN. Desde 1964, el banco que fundé mi abuelo de-
mostrd que la banca puede transformar el pais, y en
GCS veian el siguiente paso l6gico de esa historia:
llevar esa transformacién al mundo digital. Ya eran
uno de nuestros primeros socios en tPago, asi que
conocian de primera mano la solidez tecnoldgica,
la disciplina regulatoria y, sobre todo, la vocacién
de servicio que habiamos cultivado”, afirma el fun-
dador de GCS.

Para él, hubo tres factores clave que hicieron esta
integracion natural: Primero: “Una sinergia estraté-
gica inmediata, porque GCS ofrecia productos ope-
rativos, interoperables y escalables, que aceleraban
la transformacion digital de esta institucion. Segun-
do: la misién compartida de inclusién financiera,
ya que en ambas entidades creemos que nadie debe
quedar fuera por falta de acceso o tecnologia. Terce-

ro: la confianza basada en resultados, por la labor de
GCS de mas de una década de innovacién, millones
de usuarios y un ecosistema que crece de forma sos-
tenible”, expresa.

Con su adquisicién de GCS, Grupo Popular sumé
formalmente a su estructura la estrategia de rein-
vencién continua de esta fintech y su capacidad para
mejorar operaciones, productos y experiencia del
cliente. Ala par, GCS accedio a las ventajas de contar
con mayores recursos, una estabilidad consagraday
el acceso a un mercado mas amplio.

“El mayor valor que ha generado la insercién de
GCS a Grupo Popular radica en su contribucién de-
cisiva al cierre de brechas en el acceso financiero de
distintos grupos sociales, sobre todo aquellos tradi-
cionalmente excluidos. Al llevar soluciones de altima
generacion a comunidades antes marginadas, GCS
ha fortalecido la infraestructura digital del pais y
apoyado el desarrollo inclusivo de sectores emergen-
tes”, precisa Juan Lehoux.

Enla misma linea, Francisco Ramirez destaca que:
“El Banco Popular respaldé su adopcién desde nues-
tras sucursales porque entendiamos que se trata-
ba de un producto innovador y conveniente. Con el
tiempo se demostrd que era una visién adelantada a
su época, anticipando la transformacién digital para
la banca dominicana”.

Carlos Cueto valora esta adhesién como un paso
trascendente que combina de manera perfecta la in-
novacién con la estabilidad. “La integracién de GCS
a un grupo financiero de gran trayectoria, junto con
alianzas con marcas globales, le brinda respaldo ins-
titucional y fortalece su proyecciéon internacional.
Todo lo desarrollado como startup en términos de
tecnologia y conocimiento de los sistemas de pago
digital hoy se multiplica con esa base sélida”.
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Grupo Popular vio en GCS la pieza que
completaba su vision de banca del futuro.
La integracion fue una apuesta por la suma
de capacidades para un sistema financiero
dominicano cohesionado e incluyente.

José Francisco Deschamps define esta transicion
como un paso ventajoso para todos los aliados de
GCS. “Su paso a Grupo Popular le sumé fortaleza.
Haberse convertido en filial de una institucién em-
blematica en la banca nacional ha hecho mas repre-
sentativo su rol innovador como fintech, y a sus alia-
dos nos hace sentir que contamos con una ventaja
automatica’, destaca.

Natalia Quirds coincide con las posturas anterio-
res, avistando un futuro de crecimiento y mas acceso
a los servicios financieros. “El soporte de Grupo Po-
pular a GCS se traduce en escalabilidad tecnoldgica,
en mejores practicas de gobierno corporativo y en la
capacidad de innovar con costos que favorezcan aiin
mas la inclusién”, sostiene.

Evolucionar sin perder la esencia
Mantener viva la cultura de innovacién en GCS, in-
cluso después de integrarse a Grupo Popular, es una
prioridad absoluta de la empresa.

“Hemos logrado crear un equilibrio sano entre
la solidez y experiencia de un grupo financiero
consolidado y la agilidad y creatividad de una
fintech. Para esto, mantenemos espacios donde la
colaboracién es el centro. La innovacién no es solo
un departamento o un proyecto, es parte del ADN
de todos en GCS”, indica el presidente del Conse-
jo de Directores de esta fintech.

Ademads, valora la ventaja de la estructura de
Grupo Popular “que nos brinda acceso a recursos
y conocimiento que potencian nuestras capacida-
des, sin sacrificar la autonomia para probar, fallar
rapido y aprender”.

La receptividad para tomar en cuenta opinio-
nes, nuevas ideas y perspectivas distintas es una
cualidad que impulsa la creatividad y el hallaz-
go de soluciones. “Fomentamos una mentalidad
abierta, donde todas las voces cuentan y las ideas
se nutren desde la diversidad de equipos multi-
disciplinarios. Es esa mezcla de rigor y curiosi-



dad lo que nos permite seguir siendo pioneros
en la transformacién digital y la inclusién finan-
ciera, manteniendo vivo el espiritu emprendedor
que nos caracteriza desde el dia uno”, agrega.

En GCS, celebrar 17 afios de innovacién con pro-
posito implica, sobre todo, seguir creando solu-
ciones tecnoldgicas centradas en el ser humano.

“Queremos crecer sin excluir. Crecer tan rapido
es, paraddjicamente, un reto de foco: mantener la
cultura de servicio cercano mientras amplias geo-
grafia, canales y productos.

Por igual, al escalar hemos resistido a la tenta-
cion de complicar lo simple. Cada vez que lanza-
mos un nuevo producto o que ampliamos geogra-
fia o canales, nos recordamos para qué existimos:
simplificar, incluir y empoderar”, resalta su fun-
dador.

Mantener el espiritu emprendedor es otro em-
pefo en el dia a dia de esta fintech. “A medida que
hemos ido creciendo e integrindonos a estructu-

ras mas formales, un reto importante ha sido con-
servar nuestra esencia emprendedora: esa men-
talidad 4gil, innovadora y flexible que nos define
desde el primer dia. Nacimos como una startup
disruptiva, cercana al usuario, con vocacién de
impacto y velocidad para ejecutar. Y aunque hoy
formamos parte de un grupo financiero, esa chis-
pa sigue siendo nuestro motor”, reitera.

La educacién financiera, como base de la inclu-
sién, es una fijacién en el pensamiento de este
creador empedernido. “La educacién financiera
del usuario ha sido un reto continuo, porque la
adopcién no depende solo de la funcionalidad,
sino del acompanamiento. Pero una vez que el
usuario se siente seguro, el impacto es profundo
y duradero. Lo mejor es que hemos construido y
seguiremos fortaleciendo un portafolio de solu-
ciones que no solo resuelve la vida de los usuarios
finales, sino que también fortalece el ecosistema
financiero y empresarial dominicano”, concluye.
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Linea de tiempo

20 bancos, una sola experiencia

Mds de un millon de dominicanos adoptaron
los pagos moviles con tPago. GCS amplio ese
impacto al incorporar los subagentes bancarios,
llevando servicios financieros esenciales a
comunidades rurales y zonas tradicionalmente
excluidas.

Este avance se vio reforzado con el desarrollo
de un hub de pagos interoperable, que conecto
a los distintos actores del ecosistema, fortalecio
la integracion entre bancos y aliados y permitio
una experiencia mas simple, eficiente y escalable.

Capitu

Las instituciones financieras integradas al
ecosistema fueron las siguientes: Banco Popular,
Banreservas, ALAVER, Banco Adopem, Banco
BDI, Banco Lopez de Haro, Banco Union, Banco
Ademi, Scotiabank, APAP, FIHOGAR, Banco
Caribe, Banco Santa Cruz, Banco LAFISE,
Asociacion Cibao, Qik, Asociacion Duarte de
Ahorros y Préstamos, Banesco, Asociacion
Romana de Ahorros y Préstamos y Asociacion
Peravia de Ahorros y Préstamos.

0S de excelencia

Este es el trayecto de GCS International hito tras hito. EI Timeline de
una empresa nacida para servir 'y expandir el progreso, conectando a
millones de dominicanos con servicios financieros esenciales.

CONCEPTUALIZACION

de GCS como primera fintech impulsora de la inclusion

financiera y los subagentes bancarios, a través de
una plataforma disefiada para facilitar pagos moviles,
transferencias, acceso a préstamos y otros servicios de
entidades de intermediacion financiera.



2008

ESTUDIO

de mercado para tomar
el pulso de la realidad del
ecosistema fintech en
Republica Dominicanay
Latinoamérica, confirmando

2009

CONSTITUCION

legal y nacimiento de GCS,
abriendo un horizonte de
innumerables oportunidades
en un momento donde
el término fintech era

2010

LANZAMIENTO

de la aplicacion tPago, para
facilitar a los usuarios realizar
sus transacciones financieras
desde un celular, sin necesidad
de internet y de forma sencilla

la utilidad de esta plataforma desconocido por gran parte y segura.
y sus amplias posibilidades de la poblacion.
de desarrollo para atender APOYO

con eficacia y cercania las
demandas de los usuarios.

ala creacion de las normas
regulatorias que viabilizaron
la aprobacion, en el afo 2013,
del Reglamento del Subagente
Bancario, por la Junta
Monetaria del Banco Central de
la Republica Dominicana.

INCORPORACION

de la firma de inversion Agrega
Partners a GCS.
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2011-2013

|
INTEGRACION AL

ECOSISTEMA FINANCIERO

Instituciones de intermediacion financiera
multiples, bancos de ahorro y crédito, y
asociaciones de ahorros y préstamos se
integraron de manera progresiva al ecosistema,
desempenando un rol clave en su consolidacion,
escalabilidad y expansion a nivel nacional.
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2014

|
NACIMIENTO

de la plataforma de

subagentes bancarios

Mi Punto, poniendo a la

mano de las personas el

acceso facil y cercano a
los servicios financieros en

pequenos comercios de
toda la geografia nacional

como colmados, farmacias y
ferreterias, entre otros.

Linea de tiempo

2016-2017

2021-2022

PRIMEROS
PASOS DE LA
EXPANSION
REGIONAL DE
GCS,CONEL
INICIO DE SUS
OPERACIONES
EN GUATEMALA.

|
LANZAMIENTO

del servicio de micro
créditos digitales
tPresto, para ofrecer
financiamiento rdpido a los
usuarios de tPago.

tporeste

2020-2021

DESARROLLO

extraordinario de iniciativas esenciales para estar mas
cerca de los clientes en medio del distanciamiento
impuesto por la pandemia de la Covid-19. En este
periodo de excepcion, GCS garantizé la continuidad y la
disponibilidad 24 horas al dfa de los servicios de pagos
electronicos.

2023

2025

S
>

T\2

§

gcs’

ADQUISICION
de GCS por
Grupo Popular.

|
ALCANCE

de resultados sobresalientes

=% IGRUPO POPULAR alo largo de la historia de

GCS: mds de 500 millones de
transacciones electronicas
facilitadas; més de 1,500
subagentes bancarios de
la red Mi Punto en toda la
geografia nacional; 17 afos
sin fraudes materiales
reportados, y un Hub de
Pagos Unico en su clase, que
conecta de manera inmediata
a empresas, instituciones
y plataformas con el
ecosistema de facturacion
mas robusto del pais, entre

otros logros relevantes.



GCS opera con una mirada que
desconoce barreras; con la aspiracion
de que su impacto siga multiplicindose
mas alla de las fronteras dominicanas,
exportando su modelo a otros paises del
Caribe y Centroamérica.

A suvez, tiene el propdsito de

seguir impulsando que en Republica

Por un progreso
INclusivo e inoletenilo\;

Dominicana, acciones como pagar
servicios, recibir remesas o financiar
un emprendimiento, sean tan sencillas
como enviar un mensaje, y que las
proximas generaciones hablen de datos
abiertos, pagos instantaneos y crédito
inteligente como algo natural, no como
un privilegio.
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GCS International fue indispensable en
el nacimiento del subagente bancario
en el pais y ha sido fundamental

en su desarrollo, impulsando asi la
bancarizacién y la inclusion financiera
de miles de dominicanos.

Estas pequenas y accesibles

“sucursales”, que funcionan en
negocios como farmacias, colmados

J

NORMATIVA REGULATORIA:

La Junta Monetaria del Banco Central de
la Republica Dominicana aprobd, median-
te la Primera Resolucion, el Reglamento
de Subagente Bancario original, en el aio
2013. Este reglamento fue actualizado y

Tenacidad e ingenio

0S subagentes
pDancarios en
Republica Dominicana

o supermercados, entre otros, ponen
alamano dela gente, graciasala
tecnologia, servicios de las entidades
de intermediacion financiera que las
contratan para esos fines.

Aunque existe un amplio horizonte de
oportunidades para el crecimiento de
los subagentes bancarios, su evolucién
ha sido notable.

Niimero estimado de
subagentes bancarios que
operan en el pais, de acuerdo
a datos de la Superintendencia
de Bancos de la Republica
Dominicana (SB).

aprobado en 2024 con la Quinta Resolu-
cion de ese mismo organo, derogando la
normativa anterior. Esta version actualiza-
da amplio las capacidades y facultades de
los subagentes bancarios.



Operaciones que se pueden realizar a traves de un subagente bancario:

gl @OT &%

Consultas de saldos Depdsitos, retiros de Pagos de facturas Recepcion y envio
y movimientos de efectivo y cheques. Y Servicios. de remesas.
cuentas.

o © ﬁD
Venta y recarga de Transferencias Recepciony procesamiento  Entrega de tarjetas
tarjetas prepagadas. electronicas. de solicitudes de productos de crédito, débito y

Y Servicios. prepagadas.
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Otra de las novedades que estipula el reglamento de subagente bancario es que estos podran
realizar las siguientes operaciones:

- Tramitar y desembolsar préstamos siempre y cuando sean aprobados por las Entidades de
Intermediacion Financiera (EIF).

- Contratar, aperturar y cancelar cuentas bdsicas de ahorros, tarjetas prepagadas y cuentas de pago
electronico.

- Nuevas modalidades de interaccion, dispositivos moviles conectados en tiempo real con la EIF
contratante (modalidad virtual), o a través de medios ambulantes o transportables, que permite a los
subagentes desplazarse dentro del territorio nacional para ofrecer los productos o servicios.

Nuevos tipos de sociedades que pueden ser subagentes bancarios:
El reglamento incorpora nuevos tipos de sociedades autorizadas para ofrecer los servicios
previamente indicados:
Cualquier dependencia del Estado dominicano, como oficinas postales y centros PYMES.,
Empresas de mensajeria determinadas por la SB.
Personas juridicas cuya funcion principal sea la de prestar servicios de subagentes bancarios,
fomentando la especializacion en el sector.

Fuente: Superintendencia de Bancos de la Republica Dominicana (SB).



GCS en cifras: una historia
de exito e Impacto
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DE LOS ADULTOS DOMINICANOS ya cuenta
con una cuenta financiera. Este avance social y
economico es el resultado de multiples esfuerzos del
sector, en los que GCS incide activamente. (Datos del
Informe Global Findex 2025 del Banco Mundial.)
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El nacimiento de las empresas de
tecnologia financiera, en la década de

2010 empezo a escribir el futuro de
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El futuro del futuro

a aparicién de startups con
soluciones digitales innova-
doras marcé el inicio del mo-
vimiento fintech en Republi-
ca Dominicana, en la década
de 2010.

GCS International fue pio-
nera en este sendero que im-
pulsé la inclusién financieray
la democratizacion de la ban-
ca, haciendo posible los pagos
electrénicos y marcando un

antes y un después en la gestion del dinero.

En ese contexto de competitividad y genio inventi-
vo, GCS empez6 a construir, junto a otras entidades,
el futuro de un futuro que ya habian puesto en mar-
cha. Un esfuerzo conjunto que sigue multiplican-
do el progreso y donde han sido esenciales factores
como la penetracién de internet y el incremento de
tarjetahabientes y de usuarios de la banca digital.

Los datos oficiales corroboran este desarrollo. De
acuerdo a la Encuesta Nacional de Consumo Cultu-
ral (ENCC) realizada por el Banco Central de la Re-
pablica Dominicana y el Ministerio de Cultura en
2024, el 86.3 % de los dominicanos accede a internet
de manera diaria, principalmente a
través de sus teléfonos méviles.

Asimismo, segin informes del
Banco Central, el nimero de tarje-
tas de crédito activas en el pais pasd
de 2.6 millones a mas de 4 millones
desde finales de 2021 hasta agosto
de 2025. Otro dato relevante divul-
gado por el mismo organismo es el
crecimiento experimentado por los
usuarios digitales del sistema finan-

3.0
Millones

Usuarios digitales del sistema
financiero nacional
registrados por el BCRD hasta
finales de 2024,
seguin datos del Banco Central.

ciero nacional, quienes a finales de 2024 ascendian
a 8.6 millones de personas, casi el doble de los re-
gistrados en 2020.

Asimismo, las estadisticas del Banco Central regis-
tran un aumento llamativo de las transacciones con
billeteras digitales en el pais, que de 1.3 millones regis-
tradas en enero de 2025 ascendieron a 2.5 millones de
operaciones en septiembre de 2025, para un aumento
absoluto de 1.1 millones en esos nueve meses.

En consonancia con estos datos, en su ranking de
digitalizacion del sector bancario dominicano co-
rrespondiente a 2024, la Superintendencia de Ban-
cos de la Reptblica Dominicana informa que: “Los
usuarios y usuarias de la banca en linea personal en
sumayoria han migrado sus transacciones ala apli-
cacién movil, sin embargo este canal no ha dejado
de crecer y de ofrecer funcionalidades mas amplias
que las aplicaciones”.

Menos monedas

En este escenario de evolucién constante de la ban-
ca digital, las fintech han sido protagonistas indis-
cutibles. De acuerdo a la encuesta sobre el Panora-
ma del Ecosistema fintech Dominicano, publicada
en 2021 por Adofintech, el crecimiento promedio
anual de estas entidades en Republi-
ca Dominicana fue de un 129 % entre
2017 y 2021, lo que convierte al pais
en el de mds rapido crecimiento de
este sector en Latinoamérica.

Al respecto, el fundador de GCS
afiade que “en los dltimos tres afios
las empresas fintech se han duplicado
en el pais y en América Latina”. Una
aseveracion afianzada por el Banco
Interamericano de Desarrollo (BID)
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Los avances del pais en tecnologia bancaria han propulsado un ecosistema financiero mas dinamico, empatico y accesible.
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en un estudio de 2022, donde comparte que el 22.6 %
de las startups de tecnologia financiera del mundo se
encuentra en esta region.

Y este horizonte floreciente apenas comienza.
“Las fintech en Republica Dominicana estan en ple-
no crecimiento. En los préximos afos veremos que
surgiran mds, y que empezaran a consolidarse para
unir fuerzas. Por igual, las fintech dominicanas po-
dran salir del pais parallegar a una escala y a niveles
de eficiencia que fortalecerin mas su desarrollo”,
enfatiza.

En este sendero retador, el presidente del
Consejo de Diretores de GCS advierte mas vir-
tudes que obsticulos y afirma que las alianzas
estratégicas serdn vitales. “Vemos institucio-
nes financieras que han emprendido fintech,
que han adquirido fintech o que se han aliado a
fintech, porque la meta consiste en estar mas cerca
del cliente y seguir fomentando la bancarizacién”.

Para alcanzar este objetivo destaca la importan-
cia de reducir el dinero en efectivo y potenciar la
economia digital.

“El producto de tarjeta de crédito en el pais tiene
una penetracion increible. Todas las instituciones
financieras emiteny colocan estos plasticos, de ma-
nera sumamente eficiente. Ademads, tenemos em-
presas como Azul, que estan en todos los comercios
y facilitan que todas las personas hagan sus pagos
con su plastico”, indica.

A fin de cerrar esta brecha es preciso incrementar el
efectivo mévil, “digitalizar el dinero en papel, llegar con
billeteras mdviles a todos los clientes y que todos los co-
mercios puedan recibir esos pagos. Todavia todos los
comercios aceptan efectivo pero el futuro es sacar las
papeletas del mercado, porque la economia digital no
solo protege el medioambiente, sino que ademas facili-

ta que la poblacién se beneficie con atin mejores servi-
cios y pueda construir un historial crediticio”, sostiene.

Se trata de una combinacién exitosa para las per-
sonas: “Por ejemplo, cuando alguien tiene acceso a
un préstamo para adquirir un vehiculo y brindar un
servicio, vemos como la vida le cambia, pero para
que esto suceda tiene que haber migrado del efec-
tivo a la billetera digital, porque asi construira un
historial, creando un rastro que evidencie sus in-
gresos y sumanejo del dinero”, destaca el fundador
de GCS.

En ese mismo tenor, Eugene A. Rault Grullén se
pregunta: “Con relacién a los pagos electrénicos,
¢qué seran en el futuro?, ;con cudntas mas funcio-
nalidades contaremos con el esquema digital in-
tegrado a los planes que tiene el Banco Central de
pago de persona a persona en tiempo inmediato?”.

A seguidas, responde a esta interrogante de ma-
nera categérica: “A nivel de pagos lo que falta es eli-
minar el efectivo. O sea, la meta de todo el mundo
que esta en el segmento de pago es eliminar el efec-
tivo. Ese es el propésito del sector. No sé si pasard
en cinco o diez anos, pero ocurrird. Y a través del
subagente bancario también se seguira digitali-
zando toda esa moneda. O sea, la gente comienza
a hacer depdsitos, a tener esa plata en una cuenta.
En esa cuenta puede emplear una tarjeta de débito,
con la que hace transacciones, compra, hace pagos
de persona a persona, y todo de forma digital. Esto
es verdadera inclusién”, asevera.

Desde su perspectiva, se trata de una ecuacién
muy conveniente. “Al pais le conviene eliminar ese
efectivo del medio, asi el Banco Central y la Direc-
cidon General de Impuestos Internos van a conocer
latrazabilidad de todala moneda. Y ademas, ;quién
quiere andar con efectivo sucio en la mano? Es un



tema de seguridad, medioambiental, de higiene y
hasta de comodidad”, enfatiza.

Concluye con una declaracién hilarante: “Cuando
ta vas a Estados Unidos, que te quedas con un via-
je de monedas, ;qué haces? Ese viaje de monedas se
queda contigo”.

Reitera sin dudar que eliminar el dinero en efectivo es
un propésito compartido en el sistema financiero y en
el sector fintech “y es una meta totalmente realizable”.

Referente regional de la banca digital

Como actores fundamentales del crecimiento sos-
tenido de la economia digital en el pais, el Banco
Central y la Superintendencia de Bancos han co-
menzado a explorar mecanismos regulatorios fa-
vorables a la innovacién continua, incluyendo la
implementacién futura de una moneda digital de
banco central (CBDC) y la modernizacién de los pa-
gos instantdneos. Estas iniciativas, junto con el in-
terés de organismos como el Banco Interamericano
de Desarrollo (BID) y el Fondo Monetario Interna-
cional (FMI), podrian convertir al pais en un labora-

torio regional para la experimentacién financiera y
la inclusién digital.

En su Informe Global Findex 2025, el Banco Mun-
dial sefala que la bancarizacién en Reptblica Domi-
nicana se sitia en 63.3 %, acercindose al objetivo de
65 % que se establece en la Estrategia Nacional de In-
clusién Financiera 2022-2030 del Banco Central de la
Reptblica Dominicana.

Aojosvista, en un futuro no muylejano el pais podria
posicionarse como el ‘hub fintech’ del Caribe, gracias al
crecimiento indetenible de las empresas de tecnologia
financiera, e iniciativas como el Hub de Innovacién
Financiera, integrado por las entidades reguladoras
y supervisoras del sistema financiero dominicano, y
que tiene como fin orientar a los ciudadanos sobre el
marco regulatorio de este sistema, fomentar y analizar
proyectos innovadores y facilitar la interaccién entre
sector financiero, startups y reguladores.

Otro potencial catalizador de este posicionamiento
es el modelo financiero de banca abierta u Open Ban-
king, que se encuentra en una fase de inicio y desa-
rrollo regulatorio, liderado por la Superintendencia

“Si tuviera que resumirlo, diria que GCS

es innovacion con proposito. Es tecnhologia
dominicana pensada para resolver problemas
reales. Es una apuesta por la inclusion
financiera, la bancarizacion y el progreso?”,
expresa el fundador de GCS.
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Las fintech seguiran escribiendo el futuro del futuro, respondiendo a las necesidades de millones de clientes aun desatendidos en el mundo

y promoviendo el progreso con sentido humano.




de Bancos y el Banco Mundial, y con las fintech y las
entidades bancarias como aliados relevantes.

La banca abierta hard posible el intercambio de
datos financieros entre diferentes entidades, con el
consentimiento del cliente, a través de interfaces de
programacién de aplicaciones (APIs), promoviendo
asi la innovacioén, la competencia y la inclusién en
Republica Dominicana.

En un futuro que estd mas presente que nunca, las
extraordinarias fintech seguiran protagonizando esta
apertura bancaria y la democratizacién financiera en
Republica Dominicana, superando con eficacia desa-
fios en materia de ciberseguridad, financiamiento,
atraccién de talentos y alfabetizacién digital.

Desde GCS en particular, sus acciones se man-
tendran enfocadas en consolidar un ecosistema di-
gital mas inclusivo, seguro y eficiente, derribando
barreras que atin separan a millones de personas de
la autonomia financiera.

“No nos hemos desviado ni por un segundo de
nuestra misién de seguir fomentando la trans-
formacién digital y la inclusién de la mayoria en
el sistema financiero, para generar la libertad y el
desarrollo integral de las personas y sus familias,
y aportando al desarrollo del pais”, sefala el presi-
dente del Consejo de Directores de GCS.

Como aprendié desde joven, motivado por el
ejemplo de su abuelo, sabe que los desafios siem-
pre estaran presentes, pero también reconoce que
en equipo sabran rebasarlos con ingenio, apertu-
ra, integridad y valentia, afianzando su trayecto-
ria de innovacién con sentido humano.

“GCS ha sido mi manera de honrar la conviccién
de mi abuelo de que la banca debe servir a todos,
aportando mi propia visién de que la tecnologia
debe derribar barreras, no levantarlas”.
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