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PRISA Hoy

Al final del periodo del
Plan Estratégico 2022-2025,
somos un Grupo mas fuerte:

(>) Mas digital
(>) Mas eficiente
(=) Mas robusto

Crecimiento de ingresos
Impulsado por la
transformacion digital.

La generacion de cajay
el desapalancamiento
siguen siendo primordiales.

?PRISA

Mejora en EBITDA
a través del apalancamiento
operativo.

Apoyo continuado
de acreedores
y accionistas.
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Resultados durante el periodo del Plan Estratégico 2022 -2025

Hemos alcanzado la estabilidad operativa y financiera

INGRESOS Margen EBITDA sin indemn . (%) CF Operativo @ sin indemn . Deuda Neta / EBITDA

T +22% T +6pp T ~x2 Jd -3,7x

904 M s 20% 69 Ms

741 M 8,0x
/ 14V - N26X

2021 2025 2021 2025 2021 2025 2021 2025
+5% CAGR aumento ingresos EBITDA casi x2 desde el 2021 +17% CAGR CF Operativo -8% Deuda Neta
Mas digitales Mas eficientes Mas robustos

Menor apalancamiento

Fuente: Datos internos.
(1) Cash Flow operativo = Cashflow antes de financiacion incluyendo el pago de la NIIF16 (alquileres).
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Desempefio operativo del Plan Estrategico 2022  -2025

Un entorno macroecondémico complicado i mpactd en nuestros objetivos
2025 PE 2025
INGRESOS
950 Ms. 050 o4 Mo NG
0% 50% 100%

EBITDA
sin indemnizaciones >230 Mo 17 8 Mo

0% 50% 100%
4 N\
MARGEN
DE EBITDA (%) 220 - 250 20%
sin indemnizaciones 0% 50% 100%
J
- h
CF OPERATIVO
2022-2025 300 Ms 252 Mo
sin indemnizaciones 0% 50% 005 )

Fuente: Datos internos.
(1) Cash Flow operativo = Cashflow antes de financiacion incluyendo el pago de la NIIF16 (alquileres).
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Evaluacion operativa del Plan de Negocio 2022 72025

R especialmente en términos de EBITDAW

ENTORNO MACROECONOMICO

DESAFIANTE
MERCADO PUBLICITARIO MEDIDAS DE EFICIENCIA SUSCRIPTORES EL PAIS
> 40 ms c.30Mms 2.5 vs 2021

DIVERSIFICACION DE SUSCRIPCIONES SANTILLANA
INGRESOS DE PRISA MEDIA CAGR 202W25:

> 30 Mo +1O Mo 16% VS 24% en Plan

VENTAS PUBLICAS
FOREX SANTILLANA

clo Mo +1O Ms

(1) Las cifras representan el impacto en el EBITDA sin indemnizacion frente al Plan de Negocio 2022 -2025.
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Desempeio financiero del Plan Estratégico 2022  -2025

Aungue no alcanzamos completamente todos nuestros objetivos, alcanzamos la estabilidad financiera

CF OPERATIVO® SIN INDEMNIZACIONES

0 69

63

50

2022 2023 2024 2025

Fuente: Datos internos.
(1) Cash Flow operativo = Cashflow antes de financiacion incluyendo el pago de la NIIF16 (alquileres).

?PRISA

Inq

4 A
Mejora significativa de la generacion operativa de
caga( 252 Ms en el periodo), al
desapalancamiento se han visto impactados por el
incremento de tipos (Euribor) con un impacto de
alrededor de 70Ms.

- J

(=) Comprometidos con la reduccién

de la deuda y la estabilidad
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?PRISA

Desempeiio financiero del Plan Estratégico 2022  -2025

Aungue no alcanzamos completamente todos nuestros objetivos, alcanzamos la estabilidad financiera

DEUDA NETA ( Ma)

926

832

750

/57

2022 2023 2024

Fuente: Datos internos.

2025

e

o

A La deuda se ha reduci do-18%) 17
A 270 Ms de aportaci onfeogs),de c a
apoyados por un soélido compromiso accionarial, con la

accion manteniéndose (el precio de la accidén subié un
+18% en 2025).
J

(=) Comprometidos con la reduccién

de la deuda y la estabilidad
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Desempeio financiero del Plan Estratégico 2022  -2025

Aungue no alcanzamos completamente todos nuestros objetivos, alcanzamos la estabilidad financiera

ESTRUCTURA DEUDA BRUTA Ve ~

- A Refinanciacion de la deuda en 2025:  vencimiento en

TRAMO CANTIDAD MARGEN VENCIMIENTO 2029, menor coste medio y condiciones mas flexibles.
@ Los acreedores reafirman su confianza en la compafiia.
Super Senior 290 Jl\/Is E+5,22% Jun-29
_ _ A Mejora en la calificacion crediticia en 2024 por parte
Senior 575 Ms E+5,47% Dic-29

de MoodyBs y S&P, en reconogi

TOTAL 865 MesmwmErn30% seesmpeio opersivoy Tnsneer>

N\ J \§ %

(=) Comprometidos con la reduccién
de la deuda y la estabilidad

Fuente: Datos internos.
@I ncluye 40 Ms de | a po6liza RCF no dispuesta.
(2) Incluye una reduccion de 3 puntos basicos vinculada al cumplimiento de objetivos ESG.
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Desempeiio financiero del Plan Estratégico 2022

Aungue no alcanzamos completamente todos nuestros objetivos, alcanzamos la estabilidad financiera

DN / EBITDA

8,0x

6,2x

4 3x

iN0)'

4. 3x

2021 2022

Fuente: Datos internos.

2023

2024

2025

Comprometidos

con la reduccion de la
deuda, logrando una
mejora en la ratio Deuda
Neta sobre EBITDA desde
8,0x en 2021 hasta 4,3x
en 2025.

-2025

?PRISA

Se espera que la
estabilidad financiera
continle mejorando,

con el objetivo de alcanzar
una ratio saludable por
debajo de 3,0x a finales
de 2029.
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Nuevo Plan Estratégico 2026 -2029 de PRISA

Contamos con una hoja de ruta clara, plenamente alineada con nuestra misién y proposito

?SANTILI.ANA ?PRISA MEDIA

Liderando la transformacion
educativa del K -12 en
América Latina

Impulsando el futuro de la

Plataforma global de medios

lider en espaiiol

Impulsando el futuro de

los medios, mediante la expansion
educacion con la tecnologia 'y internacional, diversificacion y la IA
la IA como pilares estratégicos. como catalizador de innovacion.

\_ i - i
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Nuevo Plan Estratégico 2026 -2029 de PRISA

2029 Guidance

& PRISA & SANTILLANA ?PRISAMEDIA
4 N\ 4 N\ 4 N\
1.120 Mo
600 M»s
520 Mms
2a0 M 175 M 74\
% margen 29% 9
100 Mo margen 75 Ms 14% margen 25 Mo
e - E— I
INGRESOS EBITDA CF OPERATIV(Sl) INGRESOS EBITDA CF OPERATIV(§1) INGRESOS EBITDA CF OPERATIVél)

T cacr +5% +10% +7% +10% +4% +10%

_ J _ J _ 4
DN/ EBITDA: <3,0X

Fuente: Datos internos.
1) Cash Flow operativo: Cashflow antes de financiacién incluyendo el pago de la NIIF16 (alquileres).
Nota: Se asume tipo de cambio constante desde 2026 en adelante, y no considera potenciales impactos de la implementacion de la NIIF 18 desde 2027.
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Pilares estratégicos de PRISA 2026 712029

Crecimiento Estabilidad
en todos los negocios financiera

( CAGR 2529 ) el desapal_ancamiento

_|_5% 1 10% cc[)ntlnuara]

<3,0x

"

PRISA

Y comprometidos
con la sostenibilidad
y los criterios ESG
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Firmemente comprometidos con nuestra propuesta de valor,
éste es el momento para un nuevo salto estrategico

Misid n
Crear oportunidades de vida
a través de la educacion .

©

Vision estratégica
Liderar la transformacion vy el
desarrollo del ecosistema educativo
K-12 en América Latina.
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Enfoque
de negocio

Liderazgo en
K-12 en LatAm.

Negocio
Privado

Impulsando
la transformacion
del mercado para

continuar creciendo.

@

Vision
estratégica
reforzada

Listos para un nuevo
salto estratégico.

Negocio
Publico
de Brasil

Sdlida posicion en

un negocio estable.

\E SANTILLANA

Santillana
PAOVAS

Principales
indicadores
financieros y
conclusiones.



?SANTILLANA

CAPITAL MARKETS DAY | ES! IlGIA SANTILLANA
Y

1egocCIO

iIderazgo en K-12
en LatAm
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Santillana es el grupo lider de
educacion K -12 en América Latina

O
0%

Meéxico, Brasil y Colombia son
nuestros principales paises,
representando alrededor del
70% del negocio de Santillana.

@ANTILLANA

Liderando el mercado de
educacion K-12 en Ameérica Latina,
con presencia en 19 paises
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Santillana es el grupo lider de
educacion K -12 en América Latina

Un referente
en transformacion

Combinando una estrategia
global con la experiencia local,
Santillana ha consolidado su
posiciébn como la Unica
plataforma de sistemas
educativos K-12 con presencia
en toda Latinoamérica.

Y

Liderazgo

Marcas fuertes y reconocidas,

continuamente asociadas a la
excelencia educativa:
afianzando el liderazgo de
Santillana en LatAm
dirigiéndonos a un mercado
privado objetivo de més de

1.600 mill ones

23 millones de alumnos en
colegios privados y 30
millones en los colegios
publicos del PNLD de Brasil.

(=

Solido perfil
financiero y
dindmica de
crecimiento

El Plan Estratégico 2022-2025
(presentado en marzo de
2022) se ha ejecutado con

5 é’xito,CcQ,n Ancrgmenjade
margenes y una generacion
de caja sostenida afo a afno.

W

Listos para
nuestro siguiente
salto estratégico

Un nuevo plan estratégico
con mayor foco en tecnologia,
IA y data para acelerar el
crecimiento

y mejorar aun mas

los margenes.
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;éj SANTILLANA

4 I
Marcas
> 2 O ?SANTILLANA ?MODERNA O @ g‘;;‘u”;?gg @
\_ /
N N N B N\
Paises Alumnos totales Sistemas de ensenanza:
en LatAm 19 colegios
: g 30 10
(o
4 Accesos A M K
digitales - N\ /
a nuestros |\/| e N N\
\servicios Y, Sistemas de ensefanza: Visitas diarias
p N suscripciones a los colegios
Consumos
seie 54 3,6 6.500
educativos M y M n
Ny VAN L /

Fuente: Datos internos.
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¢, Cual es nuestro enfoque en la educacion K -12? Foco en el
mercado privado y publico, a través de dos modelos de negocio

Las familias tienden a trasladar a los estudiantes de escuelas publicas a privadas, y de modelos
didacticos tradicionales a modelos de suscripcion cuando mejora su situacion financiera R

MERCADO PUBLICO

Gobiernos y
: AN Plataforma Ed -Tech (B2B2C) enfocada en la venta de
entidades publlcas suscripciones hibridas: sistemas de ensefianza + libros de texto

A 3-4 afios de contrato: mayor recurrencia de compra.
A Ciclo de vida del cliente mas largo y estable: visibilidad/certeza en ingresos.
AVenta directa, evitando librerias y distribuidores: mejora de margenes.

A Oportunidad en el portfolio de suplementales: ARPU al alza via cross-selling .

Tradicional (B2B): venta de libros de texto en papel

A Relacion anual: nivel de compra impredecible.
A Riesgo de doble uso y de pirateria.

A Las ventas se realizan principalmente a través de librerias y distribuidores.
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Priorizando la transformacion vy la digitalizacion del mercado
privado de educacion K-12, a la par que manteniendo un fuerte
posicionamiento en el rentable mercado publico

Desglose de ingresos de Santillana (por mercado y negocio)
% sobre las ventas totales de 2025

8%

NEGOCIO PRIVADO

Venta de productos y
servicios educativos
(libros de texto y sistemas
de ensefianza) a alumnos
mediante la prescripcion
indirecta de las escuelas.

22%
NEGOCIO PUBLICO DE BRASIL

Venta de contenido de educacion (tanto libros de texto
como soluciones digitales) a administraciones publicas
en Brasil (B2G) para suministrar a escuelas publicas.

e Santillana #1 con c. 30% cuota de mercado
histérica (c. 50% en 2025 con el pedido
de Novedad del PNLD).
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Priorizando la transformacion vy la digitalizacion del mercado
privado de educacion K-12, a la par que manteniendo un fuerte
posicionamiento en el rentable mercado publico

Desglose de ingresos de Santillana (por mercado y negocio)
% sobre las ventas totales de 2025

g ) "\
‘ SUSCRIPCION @ Santillana #1 en todos los
paises excepto Brasil (#4).
490

Plataforma Ed-tech (B2B2C) enfocada en la venta de suscripciones hibridas
(sistemas de ensefianza+ libros de texto); c. 3,6 millones de suscripciones.

?SANTILLANA

Unica plataforma de
sistemas educativos K-12
con presencia en toda \

Latinoamérica.

/
. DIDACTICO
299

Modelo B2B tradicional enfocado en la venta de libros de texto en papel; c. 4 millones de alumnos.

- 4
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Ingresos
T CAGR+6,7% Negocio Privado
I 66 M 9 466 Ms s/2021

+4pp

Nuestro compromiso con los
modelos basados en sistemas
educativos ha sido clave para 35090
transformar el mercado de
educacion e impulsar un
crecimiento sostenido.

Sistemas enseflanza

Negocio publico Brasil

5/2021
-4pp

2021 2025

Fuente: Datos internos.



CAPITAL MARKETS DAY | ESTRATEGIA SANTILLANA | 01. ENFOQUE DE NEGOCIO \g, SANTILLANA

EBITDA EBITDA( Mo ) MARGEN EBITDA (%)

120 M 9 T CAGR+14,8% 25’ S

120 Ms

Rentabilidad creciente

ano a afno.
19,3%
69 M o) s/ 2021
+6,5pp
2021 2025 2021 2025

Fuente: Datos internos.
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VIsIOn estrategica reforzada

Listos para nuestro
siguiente salto estrategico
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Cinco capacidades unicas fortaleciendo la ventaja
competitiva de Santillana para seguir transformando
el mercado de educacion en los proximos afnos

Presencia Fuerte portfolio de soluciones
: : Datos e IA
regional de marca de confianza

® O © ©

Red comercial Plataforma tecnoldgica
unica integrada y escalable
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Red comercial Unica en LatAm enfocada
en el impulso de la continua transformacion
del ecosistema educativo

2 Equipos altamente formados y especializados conforman la red comercial Unica de .’O %
Santillana en toda América Latina.

> : > : Y Empl ntillan n
A Captacion de clientes A Retencion de clientes. A Optimizacion de modelos fungc?:gls()ic()jrf\(esriiatlez yarr?gfk%atinzo
de los competidores. A Crecimiento organico de fidelizacion. (1.700 FTES.
A Transformacion y del ARPU a través de A Apoyo a los equipos de
migracion de clientes upselling y cross- contenidos y comerciales
tradicionales a sistemas selling. para desarrollar nuevas

de ensefianza. oportunidades. 6 500
|

Visitas diarias a colegios.

2380«

% Relaciones solidas y duraderas con el ecosistema educativo: Colegios cuya informacion
Gobiernos, Colegios, Profesores. esta incluida en el CRM.

CRM de ultima generacion  (mayor base de datos de colegios de LatAm) con informacién
detallada del mercado de clientes. Esto permite aumentar la captacion, retencion, upselling y
cross-selling.

(o
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Amplio portfolio de soluciones de marcas reconocidas
adaptar nuestra estrategia a cada cliente y entorno competitivo

[SISTEMAS CORE

] [SISTEMAS SUPLEMENTALES

Soluciones multimarca y de alta calidad, disefiadas para responder
a las diversas necesidades del ecosistema educativo.

Soluciones diversificadas para transformar la escuela en un centro
gue cubra todas las necesidades educativas de los alumnos.

~
Crecimiento core Catalizador de crecimiento estratégico
[ SISCINESINCTEES ] [ Sistemas flexibles ] [ Inglés (ELT) ] [ Otros suplementales
INJ' < Richmond PPDC RichmonD GQueleDG e CDCITALHO%
8©) =)=
- AN
EVOLUCION DE SUSCRIPCIONES DE SANTILLANA M SUSE.
Millon es suscripciones 2M SUsC.
B Suplemental 1M SUSC.
OInglés i i
M Core Flexible — [ | . . m
M Core Integral 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

;é: SANTILLANA

, que permite

+20

Marcas de sistemas segmentadas
por nicho de mercado.

+3|v|

Suscripciones a nuestros
sistemas educativos.

+1,5|v|

Suscripciones de Inglés y
otros sistemas suplementales.
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Plataforma tecnologica integrada y escalable ,
para impulsar la transformacion del mercado

Contenidos trazables Mismo usuario/contrasefia

Plataforma e -learning

—-e-stela

Evaluacién

Offline + Online

aws

~—]
Plataforma
en la nube

100% Abierto a terceros

BI+CRM Coaching

e e

NS

Base tecnoldgica

Ciberseguridad Interoperabilidad Metodologias Agile Operativa en la nube

;éj SANTILLANA

130w

Accesos digitales a los multiples
servicios de la plataforma.

54w

Piezas de contenido
educativo consumidas.

99,997

Uptime (disponibilidad de
la plataforma 24x7).
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Una solida propuesta educativa
para reforzar la competitividad e impulsar el crecimiento en todos los mercados

Una vision estratégica reforzada apoyada por Data y la IA

HOJA DE RUTA DE LA TRANSFORMACION DEL MERCADO DE SANTILLANA

Libro didactico Sistemas 1.0 Sistemas 2.0 Sistemas 3.0 Sistemas 4.0
( )
Contenidos Contenidos Contenidos Contenidos Contenidos Contenidos
Servicios Servicios Servicios Servicios Servicios
Evaluacion Evaluacion Evaluacion Evaluacion Evaluacion

Metodologias

Metodologias

Metodologias

Metodologias

Resultados Resultados Resultados
Tecnologia Tecnologia High Tech y Big Data
IA Bésica IA generativa

Inteligencia Curricular

(&

J

;éj SANTILLANA

, estratégicamente potenciada por Data e IA

6M9

Inversion adicional en 2025 para
acelerar en la transformacion.

2

Nuevas propuestas educativas
revolucionarias.

+10

Iniciativas de transformaciéon
de procesos basadas en 1Ay ML.



?SANTILLANA




CAPITAL MARKETS DAY | ESTRATEGIA SANTILLANA | 02. VISION ESTRATEGICA REFORZADA §§ SANTILLANA

Desde nuestro corazon (negocio),
visualizamos una Santillana
marcada por:

A Un cambio de paradigma en nuestro
enfoque: del Eprofesor
Fecosi stema educativo¢g.

% /B

A Un perfil més tecnoldgico, con fuerte
impacto de la IA y los modelos avanzados
de Data, cuya inercia transformadora

, | | o y
I retroalimente nuestro modelo organico
O ra.z O n I n e I g e n e (procesos, cultura y talento) tanto en el

mercado privado como en el publico.

A Con dos nuevas propuestas educativas
revolucionarias para dar un salto en
crecimiento como negocio y en valor
como compainia.
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‘futuro con valor

;é: SANTILLANA

Desde el punto de vista economico,
pensamos en una Santillana con
mayor capacidad para crear valor:

A Crecimiento relevante de ventas
apalancado en la resiliencia de
nuestro negocio y el impulso de
los nuevos proyectos.

A Mejora continua de rentabilidad y
generacion de caja sobre la base
de una Santillana mas eficiente
y mas tecnologica.
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A futuro, visualizamos un ecosistema educativo K-12 muy marcado
por tres tendencias disruptivas , a las que debemos dar respuesta

N ¢
Enfoque Mayor involucracion
resultadista en el desempenfio
del alumno
Entorno

|IA Generativa
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Para dar nuestra mejor respuesta a estas nuevas tendencias,
seguimos fieles a nuestro proposito ...

[@ ESCUELAS ] \ / [»“QQ FAMILIAS ]

Apuesta por el poder transformador de la escuela Firmes en nuestro desafio por una educacién mas
como catalizador del cambio  social, integrando una cercanay eficaz, que refuerce la involucracién de
perspectiva completa de ensefianza y aprendizaje con el las familias para ayudar a promover el desarrollo

poder de la tecnologia al servicio de una comprension
profunda de los distintos contextos y procesos educativos.

integral de cada alumno.

[Q DOCENTES j [@ ALUMNOS ]

Foco en el desarrollo integral de los estudiantes ,
promoviendo el pensamiento critico y articulando

Soluciones innovadoras que no buscan reemplazar
al educador ni invadir el aula : se integran de forma

natural, potenciando el rol del docente  y abriendo propdésito, conocimiento, competencias
nuevas posibilidades para entender y acompafar en el socioemocionales y motivacion para lograr los
proceso de aprendizaje. aprendizajes esperados.
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R pero preparados para | os nuevos tiemg

[@ ESCUELAS j \ / [s‘g'z FAMILIAS j

Ecosistema inteligente Portal para familias
A Personalizar la educacion. A Seguimiento del aprendizaje.
A Mejorar resultados con evidencias. A Seguimiento socioemocional.

A Respuesta integral a la demanda de involucracion de
los padres.

A Uso de tecnologia y dispositivos siempre al servicio
del proyecto.

Oferta de servicios mas alla de lo curricular  (modelo Financiacion accesible : plataforma de gestién financiera.

financiero, seguro estudiantilR|)

Homeschooling : ¢una nueva oportunidad?

[@ ALUMNOS j

Tutor 1A 24X7 :

[Q DOCENTES j

Nuevo LMS (Tangerine), maxima integracion:

A IA generativa al servicio del profesor: planificar, A Profundizar en aprendizaje.

evaluar, intervenir, personalizar. . L, .
P A Herramientas de repaso y evaluacion personalizadas.

A Data service : tableros de informacién analitica. A Apoyo al estudio

A Socioemocional : conocimiento del estado de

. g . Learning analytics : tableros de seguimiento de métricas clave
bienestar de los alumnos; prevencidn de riesgos.

para impulsar mejora del rendimiento.

/ & Socioemaocional : seguimiento y apoyo.
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Apostando por la IA como motor de transformacion y
generacion de valor en todas nuestras areas estrategicas

Ve Y
Ecosistema educativo Relaciéon con los clientes

A Herramienta para docentes que apoya en la planificacion de clases, y para A Chatbot de Atencion al Cliente.

automatizar la evaluacion, sea de pruebas escritas o digitales. . .
P 9 A Chatbot integrado con IA para responder con precision a

A |A para estudiantes: permite que interactien con cada unidad educativa de directivos, familias y docentes.
manera independiente, generando resimenes, destacando puntos clave y

” ! A Uso de datos e IA para mejorar procesos de customer success.
creando preguntas relacionadas con el contenido, etc. \)SU ARIO S

A |A generativa para analizar datos y ofrecer diagnosticos y propuestas de
actividades personalizadas para el docente, considerando el rendimiento,
los intereses y estado socioemocional del estudiante.

A\

e

Desarrollo de producto Cadena de suministro

A Machine Learning para generacion de escenarios predictivos que
ayudan a:

A Uso de IA para generar contenido impreso y digital en un tiempo
mucho menor para el editor.

A Asistente de IA para crear imagenes, especialmente ilustraciones 0 Optimizar la planeacién de la demanda.

o estilos hibridos. _ Y : o C
o Optimizar la planificacion y ejecucion de la distribucion.

A Creacion de preguntas / items de evaluaciones con prompts que

. . . . ) A Implementacion global de plataforma de gestién contractual.
permitan hacer calibraciones més rapidas y confiables.
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Una nueva Santillana: un ecosistema donde los datos fluyen
sin fricciones para optimizar el aprendizaje, impulsar decisiones
empresariales estrategicas y escalar modelos de |IA de vanguardia

N

<Evo|ucic’)n de Santillana desde el punto de vista de tecnologia educativa >

Producto

A Eficiencia
Plat aforma A Escala
A Excelencia
— Learning analytics
. g analytics

Contenido Tecnologia Servicios Data —

— Business analytics _

ECOSISTEMA
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Con el impulso de nuevos proyectos para dar un salto en
crecimiento como negocio y valor como compafia

/ MODERNA

MUN (50 P/ Richmond Pro
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Sumun es una propuesta educativa
resultadista , que busca asegurar
gue cada estudiante alcance su
maximo potencial.

Sumun es el resultado de unificar toda la
experiencia del Grupo, las innovaciones
pedagogicas y tecnoldgicas mas
punteras Yy las buenas practicas
recogidas en los colegios mas exitosos.

;é: SANTILLANA

Con Sumun queremos llegar a escuelas
gue buscan evidencias de mejoray
resultados, generando un circulo virtuoso
gue potencie todos los elementos del
ecosistema educativo : directores,
profesores, familias y estudiantes.
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(2 P
Inteligencia curricular
La ruta pedagogica Sumun parte de la division
en macro y micro habilidades vy se basaen
medicidén continua de avance personalizado.
Cultura High Tech

Diagnéstico, Plan e
Implementacion cultural a traves
del Modelo Colmena.

Data centralizada en tiempo real
para toma de decisiones sobre
datos, con IA para potenciar

aprendizajes y mejorar

la labor docente.

Pilares
Fundamentales
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IM’] OR:z f'/ Richmond Pro

¢,Por qué Richmond Pro?Una solucion integral
para el segmento de Higher Education

Richmond Pro es una solucion integral para el aprendizaje
del inglés con impacto profesional: facilita la conexion con
oportunidades laborales globales.

-
R~

Integra aprendizaje y evaluacion
combinando contenido educativo y
soluciones avanzadas de Tecnologia
e IA, con una certificacion
internacionalmente reconocida
especializada en la medicion de
habilidades linguisticas y de
comunicacion en entornos laborales.

@ANTILLANA

=q

De este modo, el inglés de los
estudiantes no solo se aprende,
sino que se valida con evidencia,
mejorando sus posibilidades de
empleabilidad y movilidad laboral
a nivel global .
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MJN ‘R:

¢,Cuales son los pilares fundamentales de Richmond Pro?

;é: SANTILLANA

Aprendizaje

Evaluacion Empleabilidad

Contenidos Richmond impresos
y digitales , integrados en un
entorno tecnoldgico con
inteligencia artificial , que
desarrollan habilidades de
comunicacion reales, con
progresion clara y resultados
medibles.

Un recorrido de evaluacion
estructurado que mide el
progreso de forma consistente,
desde el diagnastico inicial hasta
la validacion final, alineado a
estandares internacionales y a los
objetivos institucionales.

Mediante una certificacion
internacionalmente reconocida

especializada en evaluar el uso del
inglés en contextos profesionales
y laborales.

NS

Otros mercados mas alla del K -12 y otras geografias mas alla de Latinoamérica J
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drivado

Isando la transformacion del
ara continuar creciendo
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Cristalizar el valor del mercado privado K -12 en Latinoameérica mediante
la transformacion: desde el modelo didactico tradicional hacia los
model os de suscripcion basados en si st e

2021 2025 2029
Millones de alumnos Millones de alumnos Millones de alumnos
Mercado KPIs MERCADO
total 20,5 23,0 ACHS PRIVADO LATAM
o
ge}
‘;‘ o Mercado Mercado Mercado Mercado Mercado Mercado
E _8 E didactico suscripcion didactico suscripcion didactico suscripcion
zS8 3.3 4,7 2,4 6,2 2,1 6,7 Valor total
5 es del mercado
o
E -CE Mercado Mercado Mercado Mercado Mercado Mercado C n M 9
§ D:_ g didéactico suscripcion didéctico suscripcion didéactico suscripcion
@®©
$9% 10,3 2,2 11,3 3,1 10,5 4,2
S S8 Cuota de mercado
o Qo .
ey Santillana
€ sanmiLLanA 5,4 6,3 74 >20%

Fuente: Andlisis interno de Santillana basado en informacion publica de mercado e informes independientes de terceros.
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R apal ancandonos en nuestro

Entorno competitivo del mercado privado

| 1T derazgo

Estimaciones cuotas
de mercado(%)

| %smmum

BRASIL

24

Otros competidores.
(%o Es;(noulli
Bsm FT2

+ Otros

competidores
locales.

O
arco

MEXICO

21

COLOMBIA

21

RESTO DE LATAM

21

Otros Otros Otros
. competidores competidores competidores

didactico. suscripcion. locales. LIBROS
Sar_]tl llana v AgT A 'y BSHEERSs Principalmente competidores locales;
Indicadores | VA2l 3} sm +0tros Amco 3sm Sin competencia significativa de

” competidores id lobal
knction' competidores globales.

clave 2025 o knotion

Fuente: Andlisis interno de Santillana basado en informacion publica de mercado e informes independientes de terceros.
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R apal ancandonos en

Entorno competitivo del mercado privado

Estimaciones cuotas
de mercado(%)

N @NHLLANA

24

A El entorno competitivo mas
exigente para Santillana en
Latinoamérica.

A Estrategia de crecimiento basada
en ganar cuota a operadores
mas pequefios y en la
transformacion de los modelos
tradicionales (didacticos).

A Potencial significativo para
aumentar la cuota de mercado
mediante un posicionamiento
diferenciado respaldado por
data e IA.

MEXICO

“1

A Santillana es lider en el mercado
privado y el Unico gran referente
con sistemas de aprendizaje
basados en suscripcion.

A La estrategia se apoya en un amplio
portfolio donde la tecnologia actta
como motor clave, acelerando la
transicién de modelos didacticos
tradicionales hacia sistemas de
ensefianza integrados.

A A pesar de la sélida cuota de
mercado actual, existe todavia un
margen significativo de crecimiento
gracias al continuo liderazgo y
posicionamiento diferenciado.

nuestro

COLOMBIA

21

A Santillana es lider en el mercado
privado y el Unico gran referente
con sistemas de aprendizaje
basados en suscripcion.

A Estrategia basada en un portfolio
amplio con la tecnologia como
motor clave, aunque con un
alcance mas limitado para seguir
transformando el mercado hacia

sistemas de aprend

AR pero con oportuni

aprovechar la fortaleza de la marca
y aumentar el ARPU mediante
servicios de valor afiadido y
mejoras de producto.

;é: SANTILLANA

| 1 derazgo

RESTO DE LATAM

1]

A En los mercados donde lideramos,
estamos impulsando activamente la
transformacion del ecosistema
educativo.

A Competimos con operadores locales
centrados principalmente en el precio
y en modelos comerciales agresivos.
Sin embargo, nuestra propuesta de
valor, probada y diferenciada, nos

Z a jpermite mantener el liderazgo.

d A dNeestra pstrategia es clara:

aprovechar nuestro liderazgo para
seguir impulsando la transformacion
de |l os sistemas

AR teniendo siempre
contexto socioeconémico de cada
pais, que puede influir en el ritmo de
dicha transformacion.

en

€

educati

C
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R r es pal dexetlentep gasultados educativos
superiores y una alta satisfaccion del cliente

MEJORA EDUCATIVA

@ANTILLANA

/
NOTA DE EXAMEN DE ACCESO A LA
UNIVERSIDAD (ENEM 2024)

?SANTILLANA

Competidores en suscripcion

| 600

Competidores en didactico

| 507

Segun los resultados de los examenes ENEM 2024 (Ultima
informacidn disponible), 3 de las 10 mejoras escuelas de
Brasil (incluida la escuela que ocupa el primer lugar) se
basan en la propuesta educativa de Santillana.

-

EXAMEN NACIONAL A LA FINALIZACION DEL
BACHILLERATO (ICFES 2024)

?SANTILLANA

i T:] |

Escuelas privadas

| 277 |

Escuelas publicas

257 |

"
EVALUACION DE LOGROS DE
APRENDIZAJE (SIMCE 2025)

?SANTILLANA

Escuelas privadas

| 288
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R r es pal dexetlentep gasultados educativos
superiores y una alta satisfaccion del cliente

SATISFACCION DE CLIENTES

4 N\
TASAS DE FIDELIDAD INDICE DE SATISFACCION DE CLIENTES

’ ©

=
7z 869 s84e@ OBJETIVOS
90% s 91w 84 % Enfoque en el servicio
6,9 ® y en la orientacién al

cliente para mantener
altos niveles de satisfaccion.

iz \lﬁ{’
V724

RESULTADOS ACTUALES OBJETIVO A LARGO PLAZO P s 6 Uné de las companiias

Clientes continuamente Mejorar la satisfaccion. mejora valoradas de LatAm,

satisfechos. segun el Real Instituto
Estudio de mercado realizado con 6.000 directores Elcano (2024).

y docentes que son clientes de los sistemas de
suscripcion de Santillana en Latinoamérica (nov -25).
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¢,Cual es nuestra apuesta ganadora?

\E SANTILLANA

Pilares estratégicos para mantener

nuestro liderazgo en el mercado Privado de educacion K -12 en América Latina

Perfil mas tecnoldgico.
Una compafia mucho mas
basada en Tecnologia, 1A
y Data: mayor capacidad
de crecimiento y mayor
capacidad para optimizar
costes e inversiones

en nuestra cadena

de suministro.

=

Modelo de negocio para el mercado
privado retroalimentado por nuestra
inercia transformadora:

A

En general, seguimos teniendo recorrido para crecer en
los modelos de suscripcion  basados en sistemas
educativos: incrementar ARPUsy mejorar tasas de
fidelizacion.

Con Sumun , tenemos un nuevo sistema con el que seguir
acelerando el crecimiento de negocio en los mercados
donde lideramos con claridad y con el que poder ser aun
mas competitivos en Brasil.

Apuesta definitiva por la contribucion de los sistemas
suplementales a nuestra propuesta de valor, con especial
foco en ELT.

Con Richmond Pro , expandimos nuestro horizonte de
negocio, compitiendo fuera de K -12 y con potencial no
solo en Latam, sino también en el resto del mundo.

En cuanto al modelo didactico tradicional, si bien no es
una prioridad estratégica para Santillana, debe seguir
dando resultados positivos, sobre todo en algunos paises.

piiig

Mejor perfil financiero
capacidad para seguir
mejorando la rentabilidad
e incrementando la
generacion de caja.

o

Todo ello derivando
en el consecuente
incremento de valor
del negocio privado
de Santillana.
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Negocio Privado | NGRESOS ( Ma) EBITDA
en 2029

A/5ms

475 Ms

T cAGR+5%

135 Ms

360 Ms

SUSCRIPCIONES SISTEMAS 1N1M»o

DE ENSENANZA

>4 Bwm

2025 2029 2025 2029

Fuente: Datos internos.
Nota: Los datos financieros del Negocio Privado excluyen los costes e inversiones del centro corporativo, que se consideran a nivel consolidado (ver Principales indicadores financieros y conclusiones).
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\“ ‘ 7
a .

b

olida posicién en un
negocio estable

\ c/!de Brasil
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El mercado publico de educacion en Brasil se ha mantenido estable en los
ultimos afos, con ciclos impulsados por reformas y planes educativos

¢, COmo se estructuran las compras publicas de educacion en Brasil?

Otras ventas publicas

A Ademas, los estados y administraciones locales invierten en
educacion K-12.

A La demanda de materiales educativos adicionales varia segun las
necesidades y prioridades de cada administracion.
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;é: SANTILLANA

Aproximadamente el 75% de la compra anual del PNLD se concentra en
tres operadores principales, con Santillana entre los lideres del mercado

Cuota de mercado media

de compra del PNLD (%).

N ?SANTILLANA

PNLD
Indicadores clave

Compra total anual

Alumnos

Colegios

Fuente: Andlisis interno de Santillana basado en informacion publica de mercado e informes independientes de terceros.

BRASIL PNLD
ENTORNO COMPETITIVO

Récord c.50% cuota
2 5 —3 O 0/0 de mercado en el

altimo pedido de

Ensino Médio (2025).

Otros

competidores C°9n°

FT®

educagéio

c. 2.000 M BRL
+30M

+136k

4 A

A El mercado del PNLD se ha mantenido estable
pese a los cambios en el gobierno central,
respaldado por una inversion publica sostenida a
lo largo del tiempo.

A Santillana (Moderna) es reconocida como una
marca lider en el mercado publico de educacion
de Brasil, lo que respalda su compromiso
estratégico a largo plazo con este mercado.

A La estrategia futura de Santillana es continuar
creciendo, aprovechando su sélido
posicionamiento en este negocio rentable y con
alta generacion de caja.

A En caso de una mayor digitalizacion  de las
escuelas publicas, Santillana esta bien posicionada
para captar oportunidades adicionales, gracias a
Su experiencia y sus capacidades.

- J
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Negocio Publico de | NGRESOS ( M9)
Brasil en 2029

125ms

T cAGR+5%

125 Ms

104 M s

CUOTA DE MERCADO

25 ¥ 30%

2025 2029

Fuente: Datos internos.

EBITDA

25 M»s

@ANTILLANA

T cAGR+12%

40 Ms

_ B

2025

2029

Nota: Los datos financieros del Negocio Publico de Brasil excluyen los costes e inversiones del centro corporativo, que se consider an a nivel consolidado (ver Principales indicadores financieros y conclusiones).
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2029

es indicadores
conclusiones
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Ingresos 2029

T cAGR+7%

600Mms 600 v

466 M s

2025 2029

Fuente: Datos internos.
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EBITDA Y CF OPERATIVGY 2029

EBI TDA ( M9) MARGEN DE EBITDA (%) CF OPERATIVOY 2029
T cacr+10%

175 ms
4 ~29.0%

T cAGR+13%

7755 Ms

120 M s

s/ 2025
+3pp
25,8% 45 Mo

2025 2029 2025 2029 2025 2029

Fuente: Datos internos.
(1) Cash Flow operativo = Cashflow antes de financiacién incluyendo el pago de la NIIF16 (alquileres).
Nota: Los datos financieros del Consolidado de Santillana incluyen los costes e inversiones del centro corporativo de Santillana.
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@ANTILLANA

Santillana aprovechara su solido liderazgo para seguir transformando
el mercado y reforzar su fortaleza competitiva

Santillana es el lider
en educacion K-12
en América Lat.i

n

-

01

Hemos sido pioneros en la transformacion del
mercado K -12 en Latinoamérica.

A R)2

Lideres en los modelos de suscripcion basados
en sistemas de ensefianza , con una demostrada
rentabilidad y potencial de crecimiento.

03

Hemos desarrollado una plataforma tecnolégica
sélida y completamente escalable.

04

Hemos transformado Santillana en una compafiia
centrada en el cliente , que ofrece soluciones de
primer nivel en todo el ecosistema educativo.

05

Marcas fuertes y ampliamente reconocidas,
asociadas a soluciones innovadoras y de alta
calidad, en educacion privada y publica.

06

Unico operador con presencia en toda
Latinoamérica , que combina estrategia
global con experiencia local.

07

Perfil financiero so6lido, con margenes
elevados y una rentabilidad sostenida afio
tras afo.
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Santillana aprovechara su solido liderazgo para seguir transformando
el mercado y reforzar su fortaleza competitiva

4 I

Nuevos mercados, huevos proyectos, nuevos Continua mejora de margenes,
productos y servicios, incluyendo la mejora de los la rentabilidad y el perfil de
sistemas de ensefianza y soluciones suplementales. generacion de caja del negocio.
Foco en el crecimiento del ARPU aumentando las

tasas de fidelidad, el upselling y el cross-selling.

06
@ cQuéesiosiguiene?

_ Potencial crecimiento inorganico
Refuerzo y mayor enfoque en capacidades

4 ? S lbai _ _ _ a través de oportunidades de M&A
etnologicas avanzadas, incluidas la IA y big data. Geritescks an distiiies mamanhe

(no incluido en nuestro Plan Estratégico).

R con oportunida
adicionales de crecimiento,

iImpulsadas por la 04
transformacion continua Desarrollo de nuevas soluciones educativas de alto
del mercado. valor, con un mayor enfoque en resultados medibles.

\ 4
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Plataforma global de medios lider
en informacion, deportes, musica
y entretenimiento en espanol




CAPITAL MARKETS DAY | ESTRATEGIA MEDIA | 01. QUIENES SOMOS

:é_ PRISAMEDIA

-
Marcas

~

>50

_ A
Usuarios
registrados I 2 M
- y
p
Navegadores

Unicos

145 w
182

Fuente: EGM, IPSOS, ECAR, INRA, Adobe, Datos Internos.

mensuales
N

Seguidores
en RRSS

AN

o
-

.

Oyentes

ESPANA Y LATAM

o
-

Empleados

o 3,000
- 4
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Ingresos

T cAGR+3,4% Diversificacion

A38 M s 438ws  EE

383 Mo +1pp

Un grupo cada vez mas global

y mas diversificado. Internacional

Y, por supuesto, mas digital.

5/2021
+2pp

Digital

5/2021
+5pp

2021 2025

Fuente: Datos internos.
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EBITDA~*

58Ms

Y, también, cada vez,
mas rentable .

Fuente: Datos internos.
* Sin indemnizaciones.

EBI TDA

42 M s

( Ms)

T cAGR+8,7%

58 Mo

2021

2025

@RISA MEDIA

MARGEN EBITDA (%)

13,3%

10’9%}/

s/2021
+2,4pp

2021 2025
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Nuestra posicion

Lideres en los principales mercados
con una gran oportunidad

en digital y en el mercado hispano
de EEUU.

Fuente: Datos internos, EGM, IPSOS,
ECAR, INRA, Comscore, GFK.

POSICION RRSS TRAFICO PUBLICIDAD SUSCRIPCIONES

RANKING DE AUDIENCIAS

Audiencia
Millones

g\_ PRISAMEDIA

Posicidon mercado
Ranking

Poblacion Digital
Millones Navegadores
anicos mensuales

OFF

Oyentes
diaros

Digital OFF
Navegadores Oyentes
Unicos mensuales diarios

Espana . 47,2 - 66,6

Colombia [ 51 L REX:
Chile | 197 Bos

méxico [ 120 [l 12.1
Hispanic W 623 ] 114

- USA

I 102
74
Wiss
117

N/A

N/A N/A
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Redes sociales y video

POSICION RRSS TRAFICO PUBLICIDAD SUSCRIPCIONES

1%

de los jovenes en mercados PRISA
se informan a través de redes sociales

#2

YouTube es la segunda fuente
de informacién tras la TV

Millones de usuarios
de Youtube por pais

36 85,6

Espafia H México

401 134

_-— Colombia 2 Chile

;é_— PRISAMEDIA

-

Nuestros datos

182 m

Seguidores en redes

13 ™

Fuente: Informe global: Digital 2025: Global Overview Report (DataReportal/We Are Social/Meltwater ), Datos internos.

Seguidores en YouTube

\_
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El Zero-Click favorece
a las marcas globales

La IAy los cambios de algoritmo
provocan caidas de trafico y solo
las marcas globales conservan
su relevancia.

Fuente: SimilarWeb Dic 24 vs. Dic 25.

TRAFICO

% VARIACION ANUAL DE USUARIOS UNICOS

10%
The Guardian

The New York Times

EL PAIS

5%

0% — BBC
CORRIERE

The Economist

-0,
°% USA TODAY

ALJAZEERA

-10%

REUTERS

-15% CNN

-20%

-25%

-30%

-35%

EL MUNDO

Le Monde

. The Washington Post

BuzzFeed .. e

Clarin

. ® Dpaily Mmail

¥é PRISAMEDIA
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El valor del PESO FUENTES DE TRAFICO PRISA

trafico directo

El multiformato, la experiencia .
de usuario y la personalizacion Péaginas vistas SEO
contribuyen a que las grandes

cabeceras refuercen su relacion

con los usuarios, impulsadas 7% Paginas vistas directas
ademas por la confianza
en la marca.
50%
25%
0%
2023 2024 2025

W Propio [JSEO

Fuente: PPVV media anual PRISA 225 Directo vs. Search.
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A ~
N Espana INGRESOS PUBLICIDAD INGRESOS PUBLICIDAD
MERCADO ( Ms) MERCADO RADI O Y PRENSA ( Ms

A partir de nuestra cuota del 18%

nuestra oportunidad es seguir T cAcr+4,5% T cAGR+1,9%
creciendo en el mercado digital. T CAGR+3.3%

1.619
T CAGR+8,9% 13.642 1503
11.440 1.321
S +0,74% | 941
8.139 914 ’
6 O 855
, /() 6.266 U +3,6% | 678
3.967 a66 | | °%° !
Prevision de crecimiento digital
2021 2025F 2026 2027 2028 2029F 2021 2025F 2026 2027 2028 2029F
1 Plataformas W Medios [ Publicidad On [1 Publicidad Off

Fuente: PwC GEMO.
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J G ‘3' LATAM INGRESOS PUBLICIDAD INGRESOS PUBLICIDAD
MERCADO ( M9) MERCADO RADI O Y PRENSA ( Ms

Nuestra oportunidad es crecer

0 0
en digital robando cuota a T CAGR+7,6% T CAGR+0,65%
television y otros formatos. T cAGR+2,6%

/]\ CAGR+11,4% 17645 1.537 1392
1.224
13.145 +4,3%
-0,94% 11.019
O 1.030
5 /O +10,3% 10.457
7.071 0
3.859 Los 298 +5,75% |373
Previsién de crecimiento digital
2021 2025F 2026 2027 2028 2029F 2021 2025F 2026 2027 2028 2029F
[1 Plataformas M Medios [ Publicidad On [1 Publicidad Off

Fuente: PwC GEMO.
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£ EEUU

Nuestra oportunidad  es crecer
en el US Hispanics, favorecidos
por el contexto geopolitico y
deportivo en un mercado de

38 mi | mi |l |l ones

Tos

Prevision de crecimiento digital

Fuente: PwC GEMO.

de

c
d

POSICION RRSS TRAFICO PUBLICIDAD SUSCRIPCIONES ;éj PRISAMEDIA

INGRESOS PUBLICIDAD
MERCADO RADIO Y PRENSA
MI'LES DE MI)LLONES s

INGRESOS PUBLICIDAD MERCADO
(MILES DE MILLONES 9)

T cAGR+5,5%

454 T cAGr+0,3% J cAGR-0,2%

T CcAGR+7,6%

37,8 383 38
367
+2,7%
273 a4l 23 -1,9% | 21
+7,9% | 257
126 169 13,4 153 t2,1%

2021 2025F 2026 2027 2028 2029F
[ Publicidad Off

2021 2025F 2026 2027 2028 2029F

1 Plataformas B Medios M Publicidad On
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Suscripciones

La suscripcién es un negocio soélido
y en crecimiento.

EL PAIS, en sus primeros cinco
anos, evoluciona al ritmo de las
grandes marcas internacionales.

[ %

Previsién de crecimiento
de ingresos de suscripcion

Fuente: Interno y Datos Publicos de Mercado;
(*) NYT en segundo eje para comparacion.

POSICION RRSS TRAFICO PUBLICIDAD SUSCRIPCIONES &éPRISAMEDIA

INGRESOS SUSCRIPCIONES EVOLUCION DE CURVA DE CRECIMIENTO
DIGITALES MILES DE EN LOS PRIMEROS CINCO ARNOS
MI LLONES s T CAGR+7%
11.1
450 New York Times* 140(_)
T cAGR+40% EL PAIS
400 /
1200
8,4 350
1000
300 Corriere
6,0 250 800

200 600
The Times

190 / 400

100 Le Monde
EQ 200
0 0
2021 2025F 2026 2027 2028 2029F 1° 20 3° 40 50
Afos
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SUSCprCIOneS El modelo de suscripcién diversifica los ingresos y permite construir
digitaleS una fuerte relacion con el lector y un entorno seguro para el anunciante.

EL PAIS, que empezé en 2020, crece con rapidez con una clara oportunidad

PESO EN MIX DE INGRESOS
en el mercado global.

Suscripcion Publicidad Otros

Ehe New York Times 20% 32%

The Telegraph 18% 53%

SeNionde 15% 58%

EL PAIS 46% 31%

Fuente: Datos Publicos de Mercado; Comienzo de las Suscripciones NYT 2011, Le Monde 2012, The Telegraph 2013, EP 2020.
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Competimos en un ecosistema
cada vez mas diverso

Redes sociales ‘ Publicidad digital ‘

Las Redes Sociales y el video A La publicidad digital sigue Suscripciones
concentran la audiencia, siendo el gran motor de
la atencion informativa Caida de trafico derivado crecimiento del mercado.

El modelo de pago
se consolida como
modelo sostenible.

y publicitaria. de la IA y los algoritmos.




Creacion de valor
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Nuestros ejes de

creacion de valor

02

Confianza

Vuelta al valor
de la marca
y la calidad
del contenido.

03

Ameérica

Elmercado hispano

de EEUU y LATAM

es una gran oportunidad
econdmica, geopolitica
y estratégica.

05

Nuevas audiencias

Nuevos contenidos, nuevos
comunicadores y un enfoque social y
de multidistribucion para alcanzar a
un publico mas amplio y més joven.

04

Audiovisual
y Talento

Fuerza del formato
audiovisual para RRSS,
GenZy Alpha,
aprovechando el talento
de nuestros creadores.

@RISA MEDIA

Publicidad digital

y Data

Oportunidad de crecimiento

y mejora en publicidad digital:
data, creatividad y medicion en
un entorno seguro.

06

Diversificacion

Activacion de nuestras marcas
globales para tener un mix

de ingresos diversificado vy
generar espacios para todas
las audiencias.



Nuestro plan dinamiza esos
seis grandes ejes a traves
de cuatro verticales que
reordenan e impulsan
nuestros activos.

iR
O

Informacion

Musica

;é_— PRISAMEDIA

Estilo de vida ¢
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Somos y queremaos seguir siendo
referencia y lideres en informacion
en espafol contrastada y fiable
en un mundo invadido por el ruido,
los deepfakes y la desinformacion.
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©

Consolidar

relevancia y ampliar
liderazgo

©

Ensanchar
y rejuvenecer
las audiencias

©

Potenciar
el modelo
de suscripcion

@RISA MEDIA

©

Garantizar un modelo
de negocio rentable
y en crecimiento
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Mas hard news

Refuerzo informativo en Nacional,
economia e internacional y foco
en mercados EEUU y LATAM.

Mas narrativas Mas experiencias

Impulso del video y audio, Eventos y actividades en la calle.

contenido nativo para redes sociales
y desarrollo local.

Mas vinculos

Activacion de periodistas como
creadores de contenido. Evolucion
de la app. Refuerzo de marca
y personalizacion.

@DRISA MEDIA

Mas diversificacion

Nuevos productos de suscripcion

y ensanchamiento de audiencias.




CAPITAL MARKETS DAY | ESTRATEGIA MEDIA | 04. INFORMACION

Objetivos
suscriptores

800K

Ingresos suscripcion  / total ingresos

23% — 33%

Latam + EEUU

2025 2029

?PRISA MEDIA

SUSCRIPTORES EL PAIS NUESTRO COMPROMISO

(Miles) (Miles)
800
T cAGR+15,4%

T cAGR 20202025 +28%

451

404

351

266

131 177

2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029
Churn 2,1%



PRISAMEDIA

“
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Cadenas lideres
en sus mercados

La radio sigue siendo parte esencial
de la vida de los oyentes y crece
alcanzando récords historicos.




@RISA MEDIA
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Mas Mas eficiencias
transformacion y rentabilidad

Ecosistema de contenidos digitales Eficientamos frecuencias e

Yy audiovisuales activando el valor impu|samos talento e integramos
de nuestras voces y creadores. parrillas y redacciones: fusion de
" radios en Colombia; simplificacion

de procesos apoyado en IA.

Mas eventos " Mas sindicacion
Y cercania Licenciamiento de programas

claves en mercado hispano
de EEUU. Acuerdo SBS.

A los 1.200 eventos locales
sumamos nacionales para
acercar los oyentes.
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Nuestro compromiso
en informacion

Fuente: Datos internos.

| NGRESOS ( Mo)

T cAGR+4%

338 ms

289 M s

2025 2029

?PRISA MEDIA

SUSCRIPTORES

T cAGR+15,4%

800.000

451.000

2025 2029
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Deportes



;é_ PRISAMEDIA
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.‘:.( r

Una gran marca global que impulsa
LaLiga en todo el mundo, sigue todas
las competiciones americanas y reune

y activa comunidades en torno al deporte. Carrusel
Deportivo

Ser Deportivos

SEI2

Deportivos

SEz
CARRUSEL
[DEPORTIVO,

&

vy

=
Larguero

cADENA

El Larguero

ADN Deportes

(W)

DEPORTES

W Deportes
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Alianza Relevancia
Claro S pOftS Referentes del deporte innovando

en contenido y personalizacion,
activacion de otras comunidades
mas alla del futbol.

Plataforma multimedia de deportes
desde México para toda América.

’ y

Radio y Video AS Globalizacion Audiencias Jovenes

Lanzamiento de AS radio y creacion de La“ga Alianzas para mejorar
de IP’s audiovisuales en RRSS. Impulso de LaLiga y seguimiento nuestro alcance en RRSS

MLS en espariol e inglés. y audiencias jovenes.
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Nuestro compromiso
en deportes

Fuente: Datos internos.

| NGRESOS

51 Ms

( Ms)

T cAGR+4%

60 Mo

2025

2029

?PRISA MEDIA

SEGUIDORES RRSS (M)

T +131%

50 m

21,6 M

2025 2029
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Musica
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La musica como plataforma de talento,
prescripcion y experiencias a nivel global,
partiendo de la fuerza mundial de LOS40 —— =

y sumando el valor local de cada una T T eSS

de nuestras cadenas musicales. P = s, a7
[ SF ST ~ AcadenapDial |Radiolé

~~ " ATopicana
7 A Bésame

7

A LaKeBuena- . A RadioAcktiva “

e ¢

/ / - A Cq"razén A Rock and Pop A Pudahuel A Imagina
7S 7 A FMDos A RadioActiva A Concierto

7 L8 \
/ ) o
&,

{ ey y /7 i r
b 7 7 . {
177/ b 5




@RISA MEDIA
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Talento Nuevos productos

Impulso de host y creadores; Mas festivales y eventos con vision
foco en descubrimiento global y llegada local, desarrollo
y desarrollo de artistas. de | Pdéhwvideo y social.

Allanzas Conexion industria

Licencia de marca y coproduccion. Generacion de datos y valor
para artistas y sector discografico,
puente entre Espafa y Ameérica.
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Nuestro compromiso
en musica

Fuente: Datos internos.

| NGRESOS TOTALES ( M9)

T cAGR+5%

107 Ms

88 M s

2025 2029

?PRISA MEDIA

ASISTENTES A EVENTOS (M)

T cCAGR+T%

2.5 m

]”glw‘///,//////’

2025 2029
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Estilo de vida






