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1.
Naturaleza
de la Entidad.

Pelayo es una Mutua aseguradora, sociedad
mercantil sin &nimo de lucro cuyo principal objeto
se basa en la cobertura a los socios de los riesgos
asegurados, a cambio del pago de una prima fija al
comienzo del periodo del riesgo.

La Mutua no dispone de un capital social repre-
sentado en titulos o acciones, sino de un fondo
Mutual constituido por las aportaciones exigidas
por la ley, realizadas por los socios, ademés de
aquellos otros constituidos con el excedente de los
ejercicios sociales.

Informe de Gestién Individual 2025






2.
Grupo
Pelayo.

Grupo Pelayo esté integrado por la sociedad
matriz Pelayo Mutua de Seguros, que tiene
participacion directa en Pelayo Servicios de
Seguros, A.lLE., Agencia Central de Seguros,
S.A.U., Agropelayo Sociedad de Seguros, S.A.,
Pelayo Vida, S.A., Prestima, S.L. y Nexia 24, S.A,,
A su vez, participa de forma indirecta a través

de Nexia 24, S.A., en la siguientes sociedades:
Mutraolivar, S.L., Producciones Medioambientales,
S.A., Pelayo Energfas Renovables, S.A., Pelayo
Energias Renovables Grandes Instalaciones, S.L.,
Perifai Vision Solutions, S.L., Incorporate Insurance
Broker, S.L., Pelayo Energias Renovables Mojados,
S.L.y Pelayo Energias Renovables Villarino, S.L.
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3.

Modelo

de negocio
de la Entidad
matriz.
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Oferta

Pelayo mantiene su propuesta por la que trabaja
para ofrecer una completa y competitiva
cartera de productos que, junto a su porfolio de
servicios aseguradores, aportan un valor afadido
a sus clientes. A esto se le aflade una lista de
soluciones diversificadas y diferenciadas que
dan respuesta a las necesidades reales de los
clientes, lo que permite mantener una posicién
competitiva en todos los ramos.

Pelayo es especialista en seguros de automoviles,
donde ha demostrado a lo largo de los afos su
compromiso por mantener y mejorar su posicion
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competitiva gracias a la experiencia adquirida en
este ramo que le ha permitido ofrecer una amplia
gama de productos orientados a proteger el
patrimonio y las personas, llegando a diferentes
perfiles y segmentos, con garantias y atributos
dirigidos y adaptados tanto al &mbito particular,
como al profesional.

Por ello, se diseflan productos para que los
clientes valoren a la Mutua y la perciban con
cercanfa, como una aliada en los momentos més
dificiles que de forma 4gil ofrece soluciones a sus
necesidades.
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3. Modelo de negocio de la Entidad Matriz

Seguros de coche y moto

Pelayo, ofrece distintas soluciones de seguro de coche y moto que cubren desde
las garantias més esenciales hasta las méas innovadoras como la Garantia Segu-
ridad con cobertura de manitas-auto y reparacién y sustitucién de neumaticos.
Desde el punto de vista de modalidades, se ofrece en funcién del nivel de cober-
tura necesario:

» Para coche: terceros, terceros con cobertura de lunas, terceros-combinado y
todo riesgo.

» Para moto: seguro de moto con cobertura de incendio y robo y seguro exclusivo
para ciclomotor.

Seguros de hogar y comercio

La Mutua ofrece una amplia gama de seguros de hogar y comercio, ofreciendo so-
luciones a sus clientes, seguin habiten en viviendas propias o de alquiler o en funcidn
de la actividad comercial de sus negocios.

La gama de hogar de Pelayo se adapta, mediante sus coberturas y servicios, a las
necesidades de sus clientes y las caracteristicas de cada vivienda y sus demandas
de aseguramiento.

Las diferentes opciones pueden incluir coberturas como averfas de electrodomésti-
cos, servicio de manitas, asistencia informéatica, garantia de responsabilidad civil, e
indemnizacion por la paralizacién de actividad en el caso de comercios, entre otras.

Vida y otros seguros

La Mutua ofrece seguros de vida y pensiones adaptados a las necesidades de los
clientes para proteger a las personas que éstos tienen a su cargo.

Ademds, cuenta con un amplio catadlogo de seguros de salud, caza y pesca, seguro
veterinario y de responsabilidad civil para perros y gatos, accidentes y planes de
ahorro e inversion, entre otros.

Seguros agrarios

La Mutua ofrece seguros orientados a mantener la actividad agropecuaria y, adi-
cionalmente a través de su filial Agropelayo, a reducir la incertidumbre de agricul-
tores y ganaderos, garantizando coberturas que minimizan los dafios producidos
por variaciones de agentes naturales. Dentro del porfolio agrario se incluye un
producto multirriesgo de maquinaria agricola, que pone a disposicién de agricul-
tores y ganaderos un seguro completo, modular y competitivo en apoyo a este
segmento y a sus necesidades. De igual forma se dispone de un producto dirigido
a explotaciones agropecuarias, responsabilidad civil de ganado y asistencia a fe-
rias en el caso de equinos, colectivos apicolas y cobertura de sobreprecio como
complemento al seguro agrario combinado.
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Canales de distribuciéon

A continuacidn, se puede observar un breve anélisis
de los canales mas relevantes, junto con algunas
notas sobre las tareas que realizan:
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Mediador: es el principal canal de distribucién
de la Mutua y referencia clave de sus mutualistas.
Hablar de mediadores es hablar de socios ante
el cliente y, por tanto, de relaciones estables en
las cuales el proveedor y el distribuidor confluyen
para ofrecer una propuesta de valor que cubra las
expectativas de los clientes. Los canales de distri-
bucién mediados estén en plena trasformacién con
integraciones, asociaciones y cambios de modelos
de relacidon con las aseguradoras. Identificamos
varias tendencias claras, una es la integracién
por volumen con modelos empresariales fuertes,
otra el asociacionismo manteniendo la identidad
aprovechando sinergias de grupo y una especial-
mente interesante, como es el cambio de posicién
mediadora orientada a modelos agenciales.

En 2025 se mantuvieron los
diferentes programas de
incentivos para mediadores
basados en la consecucidn de los
objetivos estratégicos: Crecer
construyendo valor. Estos
programas se complementan con
eventos formativos, foros para
la comunicacidn de estrategias
corporativas y participacion en
talleres tematicos. En esta linea,
se desarrollan encuentros con
mediadores en cada una de las
gerencias territoriales.

L@
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Bdsicamente se trabaja con 2 tipos de mediadores:

O
W

Agente: centra su actividad en la venta presen-
cial, desde un punto de venta fisico, haciendo de
la capacidad de asesoramiento personal su punto
fuerte. Pelayo es consciente de que en la mayor
parte de los casos el cliente que acude a las
agencias a contratar un servicio ya ha comparado
precios y coberturas por accesos a distancia
(teléfono/internet), por lo que orienta las herra-
mientas de contratacion y los modelos comercia-
les a gestionar una venta presencial, tanto con el
cliente actual como con el potencial. El incremento
del peso de gestiones comerciales no presenciales,
fundamentalmente realizadas por teléfono desde
las agencias, ha exigido trabajar con los equipos de
formacién habilidades y herramientas necesarias
para este tipo de venta a distancia. La implementa-
cion de la omnicanalidad comercial ha sido un punto
muy relevante para el canal de distribucién permi-
tiendo trabajar con una misma oferta en todos los
canales propios y repartiendo el valor en funcién
de la intervencion en el proceso de venta. El foco
en este canal es la captacién de nuevos clientes
y el incremento de la densidad comercial en los
actuales.

£
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Corredor: la estrategia fundamental en este canal
en 2025 ha sido focalizar el esfuerzo en la correcta
gestion de las carteras buscando la rentabilizacion
de los fondos de comercio. La diversificacién de
negocio ha girado sobre el ramo de hogar y los
productos agropecuarios con el fin de aprovechar
sinergias de negocio.

El canal corredor esté en plena “revolucién” incor-
poréndose al mercado espafiol modelos del entorno
con un altisimo perfil financiero y muy focalizados
en negocios no autos. Es un canal esencial en la dis-
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tribucién de multirriesgos y con altisima presencia
en el mercado de particulares que aporta una gran
capilaridad a la distribucién de la Mutua. La falta de
sucesion, la necesidad de mayor volumen, la entrada
de fondos de inversién en el canal, la necesidad
de mejorar la eficiencia en la gestion, entre otros
aspectos esta llevando a una alta concentracién del
canal que implicard un mayor control de la distribu-
cién por grandes grupos de mediadores.

.

El Canal de Venta a Distancia da respuesta al
cliente que busca una respuesta répida via online o
teléfono, bien en régimen de autoservicio bien con
una interaccién directa, no mediada. Es un canal
que complementa perfectamente la experiencia
del cliente con la Mutua y mejora sustancialmente
su percepcién de valor. La consolidacién de este
modelo de compra por parte del consumidor
espafiol es una oportunidad de negocio clara en
la que se ha trabajado con éxito estos dos afios y
que irradia oportunidades de negocio al resto de
los canales, especialmente al canal agencial con
una clara induccién de tréfico “entrecanales” que

3. Modelo de negocio de la Entidad Matriz

aporta valor a todos los intervinientes. La induccién
de tréafico desde comparadores, market places es
un hecho al que se afade la irrupcién de la IA (CGP,
COPILOT; etc.) como prescriptores de compra.

=3¢

El Canal Grandes Cuentas y Alianzas. la necesidad
de dar respuesta a modelos de negocio con una
estructura empresarial compleja aconsejé la
apuesta por este canal de distribucion. Desde la
unidad de negocio de GGCC y Alianzas se trabajan
propuestas de valor especificas para grandes dis-
tribuidores como pueden ser concesionarios de
autos, marcas de automavil, agencias inmobiliarias,
asesorias de dmbito nacional, etc., y también para
otras entidades aseguradoras con las que se tienen
acuerdos de distribucién, con el fin de maximizar las
redes comerciales. Bajo este mismo formato damos
cobertura a modelos de distribuciéon centrados en
productos agropecuarios que tienen posibilidades
de crecimiento en ramos de seguros generalistas
como son las Cooperativas y Asociaciones Agrarias.

A continuacién, en el siguiente cuadro, se detallan los porcentajes de negocio total de la Mutua

distribuidos por canales:

Canal Dominio

Canal
Agentes

Canal
Venta Directa

Canal no Dominio

Canal
Corredores

Canal Cuentas
y acuerdos de
distribucién

Un agente es un mediador A través de este canal

Los corredores, son La entidad ha seguido

con una vinculacion
exclusiva a la entidad
aseguradora. Este canal
representa el 50,8 % del
negocio total de la Mutua,
gracias a la aportacién de:

» Agencia Central de
Seguros: 30.

» Agentes con imagen: 267
(170 agentes).

» Agentes sin imagen: 199.

se gestiona toda la

venta no presencial de la
compafifa, utilizdndose

la comercializacion
telefénica y la venta online
como herramientas. Este
canal representa el 9,8 %
del negocio total de la
Mutua.

mediadores sin vinculacién
exclusiva que trabajan
para varias entidades
aseguradoras y, facilitan la
oferta con el cliente final.
Este canal representa el
32,7 % del negocio total de
la Mutua.

potenciando y fomentando
las sinergias ya existentes
en estos acuerdos como
una linea de desarrollo
comercial.

Son mediadores con
estructuras empresariales
a las que Pelayo ofrece
coberturas adicionales a
sus clientes adaptando
procesos y produccion.

*6,7 % en otros canales: Bancario, Distribucion y acuerdos especiales
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El Plan Trienal 2025-2027, se ha disefiado para dar respuesta a una
serie de retos que persiguen fortalecer el posicionamiento de Pelayo,
mejorando su rentabilidad, flexibilizando la estructura operativa,
reforzando la imagen de marca y las capacidades tecnoldgicas y
desarrollando el papel clave del capital humano de la compafia.

La aportacién y alineamiento compartido de los
programas y proyectos que forman el Plan Estra-
tégico 2025-2027 permitirdn a Pelayo cumplir su
principal ambicién en este ciclo trienal: crecer de
manera sostenible construyendo valor.

* El crecimiento sostenible implica aumentar el
negocio en los ramos estratégicos de Autos,
Hogar, Vida, Salud, Decesos y Comercio. La
evolucion proyectada en estos ramos se alinea
con las tendencias del sector y el entorno com-
petitivo, potenciando la diversificacién en los
ramos mas rentables y con mayor capacidad
de crecimiento.

Este crecimiento se ha de producir en los canales
propios. La aportaciéon por canales en el ciclo
trienal anterior ha mostrado la evolucién positiva

de desarrollo del negocio en el Canal Dominio
(Agentes y Directo) que ha de ganar peso
conforme a la estrategia comercial del actual
plan estratégico. Este impulso se apoya en la
mayor capacidad de creacién de valor Cliente y
de diversificacion de este canal, objetivos priori-
tarios para Pelayo.

La aportacién de valor se sustenta en impulsar la
eficiencia operativa, defender larentabilidad técnica,
reforzar las capacidades tecnoldgicas y desarrollar
capacidades que impulsen la productividad.

Acompafiando a ambos objetivos, se ha de
continuar avanzando en la eficiencia de los costes
de gestién, principalmente mediante la mejora
operacional y la aplicacién de palancas de optimi-
zacion de costes que incrementen la rentabilidad.
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4. Estrategia corporativa

La suma de las reflexiones y las iniciativas claves para para lograr la ambicién del nuevo Plan, se estructura
en torno a siete programas en los que se enmarcan los proyectos estratégicos concretos asociados a
su consecucién, cuyo despliegue ha comenzado en 2025.

Crecer Construyendo Valor

Crecimiento

Valor

O,

_|_

=N/

Aumentar
negocio en ramos
estratégicos.

Evolucionar el porfolio
de productos,
garantias y servicios
en los ramos
estratégicos para la
compania.

Mejorar la
experiencia
del cliente.

Evolucién del modelo

de Valor Cliente, forta-
lecimiento del anélisis

de informacion de
negocio para mejorar su
experiencia, y consolidar
la estrategia Omnicanal
con foco en la calidad
del servicio prestado.

Potenciar
canales dominio
y rentables.

Expansion de la
red agencial y
fortalecimiento de
la oferta de valor a
mediadores.

il

En estos programas se
enmarcan las acciones y
proyectos estratégicos
concretos asociados

a su consecucion que
se desplegaran en los
préximos tres anos.

La aportaciony
alineamiento compartido
de los programas y
proyectos que forman

el Plan Estratégico
2025-2027 permitirén

a Pelayo en el siguiente
ciclo trienal lograr Crecer
construyendo valor,
ofreciendo la mejor
respuesta a los Clientes.

Juilll

%8

Continuar
impulsando la
eficiencia operativa.

Defender la
rentabilidad
técnica.

Desarrollo de las
capacidades Ay
optimizacion de los
procesos de gestion.

Refuerzo de los
modelos de Pricing

y contencién de los
costes a traves de la
lucha contra el fraude.

Gl &7

Desarrollar

capacidades
y asegurar la
continuidad
del talento.

Reforzar las

capacidades
tecnoldgicas.

Desarrollo del Plan de
mejora de la resiliencia
operativa y refuerzo
del Plan de Seguridad
y gestién de accesos e
identidades.

Impulso de los Planes
de sucesion y relevo

y de desarrollo
profesional e impulso
de la capacidad de los
equipos.
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En este sentido, en el afio 2025 Pelayo ha enfocado
los proyectos estratégicos en los objetivos clave
que ordenan estas iniciativas.

Se ha disefiado en 2025 el nuevo Maestro de
Clientes, que potenciard las acciones orientadas
a alcanzar el conocimiento integral de los clientes
que permita adaptar la experiencia del Cliente
en funcién de su perfil y su valor percibido, con
especial foco en la fidelizacién y la generacién de
valor adicional para este, consolidando un modelo
de relacién cercano y alineado con sus expectativas.

Se ha completado el despliegue de la omnicanalidad
comercial poniendo en marcha en 2025 la omnicana-
lidad en los procesos de retencién de la comparifa.

El Plan de expansién abordado
en 2025 y que continuara
desarrollandose en 2026,
materializa el crecimiento en los
canales agentes, el aumento de
nuevos clientes, la diversificacion
del negocio y la capilaridad
territorial.

Ladiversificacién delnegociose havistoreforzada
mediante la puesta en marcha de proyectos orien-
tados al disefio, la operaciéon y la comercializacién
de productos y servicios no aseguradores,
ampliando asi la capacidad de respuesta a las
necesidades de los clientes. Estas iniciativas han
de contribuir a la rentabilidad del negocio y a la efi-
ciencia de la estructura de costes de Pelayo, des-
tacando este afio 2025 el desarrollo del proyecto
de venta de energfa a mutualistas, que ejemplifica
la apuesta de la compafifa por nuevas fuentes de
valor y por la adaptacién a un entorno competitivo
en constante evolucién.

Se han implementado distintos proyectos desa-
rrollados sobre Inteligencia Artificial como una
solucion escalable que optimiza los procesos
internos e incrementa la eficiencia operativa poten-
ciando la competitividad empresarial, y sobre
WhatsApp ampliando las funcionalidades de este

L@

canal de comunicacién como via eficaz para mejorar
el servicio y facilitar la comunicacién directa vy
oportuna con el Cliente.

Pelayo ha formado con IMA Ibérica un acuerdo
estratégico para la prestacién de la Asistencia en
viaje y al Hogar. Este proyecto se ha desplegado
ya con éxito en 2025 para Asistencia en viaje y esta
previsto para Hogar en 2026. Esta alianza repre-
senta una oportunidad para desarrollar un modelo
innovador y sélido, ya que refuerza la excelencia
del servicio prestado al Cliente y los estdndares de
calidad al ofrecer una solucién integral para ambas
prestaciones.

En este ejercicio 2025 también se ha avanzado
de forma significativa en la definicion y hoja de
ruta de los proyectos estratégicos vinculados a
personas, con foco inicial en la atraccién, fideliza-
cion del talento y relevo que asegure la capacidad
futura de la organizacién y continuando con otras
iniciativas concretas en los dos afios siguientes del
ciclo estratégico que impulsaran el fortalecimiento
de las capacidades de los equipos, promoviendo
un modelo de gestion mas &gil, colaborativo y
orientado a resultados, mejorando la experiencia
interna.

Por ultimo, el afo 2026 inaugura la fase central
del ciclo estratégico del Plan 2025-2027.

La distribucién de los més de 30 proyectos estra-
tégicos que se ha previsto desarrollar en 2026
continda evidenciando wuna alta orientacién
hacia iniciativas que generan nueva produc-
cién y clientes con soluciones que ofrezcan una
cobertura integral y diversifiquen el negocio, junto
con proyectos eficiencia y proyectos para el forta-
lecimiento de la retencién.

En 2026, la compafifa impulsaréd una ampliacion de
su oferta, reforzando su competitividad y apor-
tacién a la rentabilidad.

El refuerzo de la capacidad tecnolégica y la
apuesta por la IA, la mejora de procesos de pres-
taciéon de servicios al cliente buscando la mayor
eficiencia y calidad y el desarrollo de los proyectos
asociados a las personas y el talento interno,
también serédn clave en 2026.
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Este enfoque que afianza tanto el posicionamiento

como la rentabilidad de la compania permitiré cumplir la
senda de mejora de margenes, asegurando un modelo
de negocio sostenible y competitivo a largo plazo, que
mejora la experiencia completa del cliente, y alineado con
el objetivo principal de este ciclo estratégico 2025-2027
de crecer construyendo valor.
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Impulso y consolidacién
de la innovacién

La evolucién de la Inteligencia Artificial al servicio
del negocio

La Inteligencia Artificial (IA) ha continuado conso-
liddndose durante 2025 como una palanca clave
para incrementar la eficiencia operativa y reforzar
la competitividad de Pelayo, siempre desde un
enfoque responsable y orientado al valor. El
esfuerzo del afio se ha centrado en ampliar capaci-
dades, escalar casos de uso y equilibrar adecuada-
mente innovacién, gobierno y generacion de valor.

Uno de los hitos més relevantes ha sido la creacién
de la Comunidad IA, que ha impulsado la capacidad
interna para desarrollar proyectos y generar
activos de conocimiento de mayor valor. Asimismo,
se ha integrado PerifAl en Pelayo y se ha formado
un equipo de desarrollo que, junto al conocimiento
experto del drea de Prestaciones, permitiréd evolu-
cionar la herramienta y maximizar su uso.

Para dar soporte al crecimiento del nimero de ini-
ciativas, se ha continuado la evolucién de la Arqui-
tectura del Dato, optimizando el uso compartido de
capacidades entre casos de uso y manteniendo la
eficiencia sin frenar la innovacién. Paralelamente,
se ha definido la Politica de IA, que establece un
marco y un procedimiento claros para garantizar un
uso responsable y cumplir con los requisitos regu-
latorios derivados de la madurez alcanzada por
estas iniciativas.

Estos avances consolidan la
|A como un eje estratégico
en la transformacion

del negocio de Pelayo,
sentando las bases para
una adopcién cada vez

mas amplia, responsable y
alineada con los objetivos
corporativos.

L@
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Crecimiento del canal WhatsApp

En 2025, la prioridad de WhatsApp se ha centrado
en impulsar nuevos casos de uso que ofrecieran al
Cliente una experiencia mas agil, eficiente y cercana.
Durante este afio, se ha integrado WhatsApp en la
web de Pelayo, permitiendo al Cliente iniciar inte-
racciones directamente desde el portal.

Uno de los hitos més relevantes este afio, ha sido la
puesta en marcha del caso de uso de apertura con
contrario, un proyecto complejo que ha supuesto
un importante reto, pero que ha demostrado el
interés del Cliente en gestionar el parte a través de
WhatsApp.

La experiencia acumulada ha permitido explorar
nuevas oportunidades, como la creacién de un
servicio de Call me Back en venta, enfocado en la
captacién de clientes que solicitan un presupuesto.
Asimismo, se ha trabajado en la optimizacién de
los procesos ya existentes, logrando procesos
completamente automatizados, como asistencia
en viaje, y un notable éxito en la derivacién telefd-
nica hacia WhatsApp.

Impulso a la transformacién tecnolégica y a la
resiliencia de la infraestructura Cloud

Durante 2025 se ha continuado avanzando en el
Plan Estratégico de Transformacién Tecnoldgica,
poniendo especial foco en la evolucién de la red
corporativa mejorando la arquitectura de comuni-
caciones hacia un modelo més flexible, eficiente y
alineado con las necesidades actuales de conecti-
vidad multicloud. Esta evolucién permite optimizar
el rendimiento de las comunicaciones, mejorar la
disponibilidad de los servicios y reforzar los niveles
de seguridad.

Por otro lado, dentro de la estrategia de moder-
nizacion de la infraestructura tecnoldgica, se ha
avanzado en la transicién desde CPDs propios hacia
un entorno profesional, un punto neutro de internet
que ofrece mayores garantias de seguridad, resi-
liencia y continuidad operativa. Esta linea de
actuacion consolida un entorno mds robusto para
los sistemas criticos y contribuye de forma directa
al incremento de la resiliencia global del Grupo.
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Nueva plataforma de comunicaciones

Se ha completado el proyecto de unificacion de
comunicaciones, que permite gestionar desde una
misma plataforma el envio de emails certificados,
emails estdndar y SMS. Gracias a esta solucién, se
dispone de una mayor trazabilidad de los procesos
y de una integracién nativa con las aplicaciones
frontales.

Mejoras tecnoldgicas

A lo largo del afio se han implementado diversas
mejoras tecnoldgicas en las nuevas arquitecturas,
asegurando la actualizacién continua y minimizando
el riesgo de obsolescencia. En 2025 la prioridad ha
sido la actualizacién del framework de desarrollo
backend, evoluciondndolo hacia una versién com-
patible con Java 21.

Cultura DevOps (enfoque que busca integrar los
equipos de desarrollo de software -Dev- con los
equipos de operaciones -Ops-).

Se ha seguido impulsando

la cultura DevOps dentro

de la organizacion,
evolucionando tanto los
procesos de despliegue
como las herramientas
utilizadas por los equipos

de desarrollo. Estos avances
permiten que las aplicaciones
lleguen a produccién con
mayor calidad y en menos
tiempo, reduciendo riesgos y
reforzando la automatizacion
como garantia de éxito.

4. Estrategia corporativa

Por otra parte, se ha trabajado en la mejora del
repositorio de cddigo fuente incorporando las
automatizaciones necesarias para garantizar una
integracién éptima con el sistema de despliegue
continuo. Ademds, se ha reforzado la redundancia
de los arquetipos desplegados en entorno Cloud,
lo que agiliza los tiempos de recuperacién ante
cualquier contingencia.

Plan Director de Seguridad

En el &mbito del Plan Director de Seguridad, se ha
llevado a cabo su revisién para alinearlo con el Plan
Estratégico 2025-2027 y se han definido nuevas
iniciativas destinadas a reforzar las medidas de
proteccién y aumentar la madurez del Grupo en
materia de seguridad de la informacion:

Incremento de la seguridad del puesto de trabajo,
mejorando la plataforma de navegacién y movilidad.

e Refuerzo de los mecanismos de autenticacién
corporativa.

e Formacién y concienciacién del 100 % de los
empleados.

* Alineamiento con los requisitos de las nuevas
regulaciones en materia de seguridad:

¢ Incremento en la Gestién de Eventos de
Seguridad e Informacién (SIEM).
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El Sistema de Gestiéon de Riesgos del Grupo
Pelayo es el conjunto de procesos, metodologias,
procedimientos y herramientas utilizadas para la
identificaciéon, medicién, monitorizacién, gestién y
notificacién de manera continuada de los mismos,
integréndose en la estructura organizativa y en el
proceso de toma de decisiones.
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El “Modelo de las tres lineas de defensa” es el
modelo de gobernanza adoptado por el Grupo
en la gestién de riesgos y control interno vy
permite integrar las funciones fundamentales que
establece la normativa de Solvencia ll. Las lineas de
este modelo tienen las funciones de identificacion,
control, mitigacién y supervisién de los riesgos, con

12 Linea
de defensa

22 Linea
de defensa

Funcién de
Gestién de
Riesgos

Funcién de
Cumplimiento
Normativo

Funcién
Actuarial

32 Linea

de defensa

el esquema de responsabilidades siguiente:

Constituida por los departamentos de cada una de las entidades aseguradoras del perimetro
de consolidacién. Son los responsables de la identificacién de riesgos en cada uno de los
procesos asignados a su funcién, asi como de la realizaciéon de las actividades de control y
mitigacion del riesgo necesarias para contribuir a cumplir los objetivos del Grupo Pelayo.

Constituida por tres funciones fundamentales. Vigila el cumplimiento del marco global de
riesgos, previene la asuncién de riesgos incompatibles con la tolerancia del Grupo Pelayo y
da soporte profesional para la mejora del desempefio del sistema.

Responsable de coordinar la implantacién del sistema de gestién de riesgos, operativizando
el sistema de modo que se pueda monitorizar y se dinamicen las acciones de mitigacién y
controles necesarios para cumplir los objetivos.

Responsable de la deteccidn, evaluacién y gestidn del riesgo de cumplimiento de las
obligaciones regulatorias, tanto internas como externas.

Responsable de la deteccidn, evaluacién y gestion del riesgo de suscripcién, constitucién
de reservas y reaseguro.

Constituida por la Funcién de Auditoria Interna, es responsable de la comprobacién de
la adecuacion y eficacia del sistema de gestion de riesgos y de control interno.

Por su parte, los érganos de gobierno (Consejo de Administracién y Comisiones Delegadas) tienen la
responsabilidad uUltima de garantizar la eficacia del sistema, establecer el perfil de riesgo, los limites de
tolerancia y decidir y aprobar las principales estrategias y politicas de gestidn de riesgos.
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La gestidn de riesgos esta vinculada con la estrategia a través de las
diferentes fases del proceso, tal como se expone a continuacidn, y se
refuerza con la evaluacidn interna prospectiva de los riesgos (ORSA)
y el Plan de Capital, que permiten identificar el requerimiento de
capital necesario para cubrir la totalidad de los riesgos a los que esta
o podria estar expuesto el Grupo Pelayo durante el desarrollo del Plan
Estratégico.

Validacién y
reevaluaciéon de
la estrategia Identificacién
y categorizacidn
de riesgos

Ejecucion
de estrategia

Elaboracién y
comunicacion
de informes

Evaluacion
de riesgos

Estrategia

Objetivos Estrategia
de negocios de riesgos

Evaluacién de
controles y
medidas para
mitigar el riesgo

Definiciéon de
Planes de
Accién

Monitorizacién

y seguimiento
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En 2025 Pelayo ha obtenido un
resultado de 6,28 millones de
euros, fruto de la mejora en la
facturacion, en los ingresos de las
inversiones, en la siniestralidad

y en el control de los gastos,
resultado que mejora en un 52,8%
el del ejercicio 2024, que fue

de 4,11 millones de euros. Por su
parte, los fondos propios se han
situado en 360 millones de euros.

La cartera de pdlizas se ha situado en un volumen
de 1.187.264 unidades, un 1,8 % menos que en 2024,
mientras que los ingresos totales por primas han
alcanzado los 435 millones de euros, con un incre-
mento respecto al ejercicio anterior del 6,28 %. Este
incremento estd relacionado principalmente con la
ganancia de facturaciéon del ramo de seguros de
automoviles. Por su parte, el ratio de solvencia ha
sido de 2,3 veces el capital de solvencia exigido (a
30/09/2025) y los fondos propios representan el
40,2 % del total de los pasivos.

L@
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Principales magnitudes 2023 2024

Mutualistas 872.807 845118 834.272

Pdlizas de cartera 1.229.079 1.208.909 1187.264

Primas emitidas* 375.069 408.884 434577
Resultado* -4.713 4113 6.283

Fondos propios* 350.310 354140 360.002

% FP / pasivo 43,03% 41,46 % 40,24%
Rentabilidad / fondos propios (%) -1.35% 116 % 1.75%

*Miles de euros



Pélizas

A cierre del ejercicio 2025 Pelayo ha contado con un
volumen total de pdlizas de 1.187.264 unidades,
lo que supone una reduccién del 1,8 % respecto a
2024. Cabe destacar que para este anélisis dentro
del ramo de patrimoniales se ha agrupado tanto el
ramo de hogar, como el de comercio. En general,
todos los ramos se mantienen en niveles muy
parecidos, con leves descensos respecto al afo
anterior en la mayoria de ellos.

En esa linea, el ramo de automdviles se sigue posi-
cionando como el principal en cuanto a nimero de
pdlizas, alcanzando las 824.354 en 2025 frente a
las 838.644 del ejercicio precedente, lo que supone
una reduccién del 1,7 %.

—>

Volumen de cartera por ramo 2025

(n° de pdlizas)

2,3% 3,0%

25,3 %
69,4 %

@ Autos_824.354

Patrimoniales_300.143
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Primas

El volumen total de primas ha alcanzado los 434,6
millones de euros lo que supone un 6,28 % més que
en 2024. Esto se debe fundamentalmente al incre-
mento del 6,4 % del ramo automoviles.

Analizando por ramos, se observa que el ramo
de autos sigue siendo el de mayor volumen con
352.667 miles de euros, lo que supone un 81,2% de
la facturacion total.

En segundo lugar, se encuentra patrimoniales, con
un 17,8 % de la facturacion y alcanzando los 77.395
miles de euros. Por ultimo, cabria destacar la agru-
pacién del resto de ramos en la categoria de otros,
con apenas el 1% de los ingresos y sumando 4.235
miles de euros, y vida, representando un 0,1% de la
facturacién ascendiendo a 280 mil euros.

Facturaciéon por ramo

(miles de euros)

10% 01%
17.8 % ‘

81,2%

@ Autos_352667

Patrimoniales_77.395

Vida_26.792

. Otros seguros_4.235

. Otros ramos_35.975

Vida_280
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Siniestralidad

Pelayo apuesta por una dindmica La apuesta de Pelayo por una cartera de calidad le
o ha obligado a establecer procedimientos selecti-

de contratacién conservadora vos, habiendo quedado demostrado su éxito. Para

con el objetivo de contar con una el ramo de automéviles, 2025 presenta mejoras de

- . frecuencia de dafos materiales respecto al ejercicio
cartera equilibrada, que le permita 2024, consecuencia de las acciones implementadas

hacer frente a un repentino en el ejercicio tanto en nueva produccién como
L. . en cartera, y un ligero incremento en los siniestros
aumento de la siniestralidad en un con lesiones.

ramo, sin necesidad de subir las o
Los ramos de patrimoniales presentan en este

tarifas en el resto. ejercicio una frecuencia del 41,2%, con mejoras en
los principales ramos.

Ramo de automdviles Ramos diversos

22% W 224%  H.2% VW 41,9%
frecuencia en dafios materiales en 2025 en 2024 en patrimoniales en 2025 en 2024
2,2% 21% 0,4%  04%
I U .
frecuencia en dafios personales en 2024 en 2024 en accidentes en 2025 en 2024
1,4% VW 1.6%

en responsabilidad civil en 2025 en 2024
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Evolucién temporal de la frecuencia de dafios en los ramos de automéviles y diversos
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Dafios materiales Darios personales Patrimoniales Accidentes Responsabilidad civil
2023 2024 @ 2025

Costes medios

Pelayo tiene como objetivo optimizar los costes
medios y por ello ha seguido trabajando en 2025 en
la consolidaciéon de su red de colaboradores a nivel
nacional y en el seguimiento exhaustivo de la trami-
tacion de los expedientes. Ademas, ha continuado
luchando contra el fraude, ya que entiende que es
uno de los puntos clave para el control de los costes
medios. Esto ha convertido a Pelayo en un referente

en el sector liderando los distintos comités y comi-
siones especializadas que participan de las deci-
siones en este dmbito, como en UNESPA, ICEA o
Centro Zaragoza, entre otros. Ademads, colabora en
el desarrollo e implementacién de herramientas y
bases de datos sectoriales que permitan identificar
y gestionar de manera mds eficaz los elementos
que confluyen en el fraude de siniestros.

Ramo de automdviles Ramos diversos

532 € 29 €

en dafios materiales sobre 2024
5.844 € 495 €
en dafios personales sobre 2024

323 € 25 €

en patrimoniales A sobre 2024
2443 € 497 €
en accidentes A sobre 2024
2.339 € 1.209 €
en responsabilidad civil A sobre 2024
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Evolucién temporal del coste medio en los ramos de automéviles y diversos
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Dafios materiales Dafios personales Patrimoniales Accidentes Responsabilidad civil
2023 2024 @ 2025

En el ejercicio 2025 los costes medios del ramo de
automoviles se han incrementado como consecuen-
cia principalmente del incremento de los médulos
de compensacidn sectorial, de un mayor peso de la
siniestralidad grave y de las tensiones inflacionistas
existentes en el mercado, todo ello a pesar de los
trabajos realizados en el ejercicio para minimizar
dichos impactos.

Para los ramos patrimoniales, los
costes medios también presentan
incrementos consecuencia de los
incrementos de la inflacidn y el
menor peso de la siniestralidad
asociada a servicios, que
presentan un menor coste medio.

Tasa de siniestralidad

Durante 2025 se ha reducido ligeramente la tasa
de siniestralidad total, situdndose en un 70,93%
frente al 71,84 % de 2024. Por su parte, las primas
imputadas han experimentado un incremento, de
un 8,5%, y los costes totales por siniestralidad un
incremento del 7,1%, respecto al afio anterior.

Ramo de automodviles*

63,6 %

en automoviles

64,9 %

en 2024

Ramos diversos

51,3 % VW 521%
en patrimoniales en 2024
7,8 % é 7,4 %
en accidentes en 2024
o, [o)
(*) Tasas de siniestralidad por ramos no incluyen asistencia en viaje, 59!2 /° - B A 3 516 /°
ni gastos que no estén directamente asociados a los siniestros. en responsabilidad civil en 2024
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Evolucién temporal de la tasa de siniestralidad en los ramos de automéviles y diversos
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Automoviles Patrimoniales Accidentes Responsabilidad civil
2023 2024 @ 2025
2023 2024 0
Primas imputadas (miles de euros) 360.585 389.089 422.239
Siniestralidad total (miles de euros) 261713 279.541 299.491
Tasa de siniestralidad 72,60% 71,84 % 70,93 %
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Reaseguro cedido

En lo relativo al reaseguro
cedido, Pelayo mantiene sus
contratos XL y Cuota Parte

con algunas de las principales y
mas solventes reaseguradoras
mundiales que operan en Espana.

L@
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En cuanto a la cobertura y prioridad de los
contratos de reaseguro en el ramo de automéviles,
se ha continuado estableciendo una cobertura en
exceso de 750.000 euros. En 2025 se ha incremen-
tado la provisién para prestaciones de reaseguro
cedido de no vida en un 3,92% y las prestaciones
pagadas en un 5%. Estos porcentajes son inferiores
a las primas, que se han incrementado en un 8,11%,
debido al aumento de la facturacién en los ramos
de autos y hogar.

Reaseguro cedido no vida (euros)

2023 2024
Prestaciones pagadas 34.402.440 39.904.067 41.897.070
Provision para prestaciones 23568543 22.536.292 23.419.960
Primas de reaseguro 42.285964 46.749.719 50.539.745

Gastos de gestién

Los gastos de gestidn alcanzaron en 2025 los 135
millones de euros frente a los 126 millones de euros
de 2024. No obstante, el ratio de gastos sobre
primas se ha reducido, como se puede observar
en el cuadro del ratio combinado. En cuanto a los
gastos clasificados por naturaleza, como se puede
observar en el gréfico siguiente, se han incremen-
tado todas las partidas.

Planes de productividad

Desde hace varios afios se vienen ejecu-
tando diversos planes de productividad.
Estos se abordan de manera transversal a
través de diferentes lineas de trabajo, des-
tacando: digitalizacién, robotizacién y au-
tomatizacién de procesos, uso de la inteli-
gencia artificial, optimizacién de espacios,
eficiencia energética, renegociaciones con
proveedores y anélisis de los costes de ser-
vicios externos y consultorias, entre otros.
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Naturaleza del gasto (en miles de euros)
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Ratio combinado

En su conjunto, el ratio combinado, que engloba la siniestralidad més los gastos de gestién, se ha situado
en el ejercicio 2025 en un 103,13 %, dato que mejora el 104,79 % de 2024.

Evolucién del ratio combinado total

2023 2024
Siniestralidad 72,60% 7196 % 71,01%
Gastos de gestion 33,62% 32,83% 3212%

Ratio combinado 106,22 % 104,79 % 10313 %
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Inversiones

En 2025 la sociedad matriz ha seguido manteniendo
criterios conservadores de inversién, siguiendo las
directrices marcadas por el Consejo de Adminis-
tracion que aprueba las politicas y estrategias de
inversion presentadas por la Comisién de Inversio-
nes*. Pelayo mantiene actualizados dos Cédigos de
Conducta de Inversiones aprobados por el Consejo
de Administracién y la Asamblea de Mutualistas, asf
como la Politica de Gestién del Riesgo de Inversion,
Liquidez y Activos y Pasivos y el Manual correspon-
diente, que recogen tanto las politicas y estrategias
como los procedimientos de inversién. Suadecuacién
y cumplimiento son evaluados por la Comisién de
Inversiones y el Departamento de Auditorfa Interna.

En 2025 y siguiendo con la tendencia iniciada en
ejercicios anteriores, han seguido mejorando las

L@
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valoraciones de inversiones en cartera pasando de
unas plusvalias netas de 2,94 millones en 2024 a
6,39 millones de euros en el ejercicio 2025. También
hay que resefiar el fuerte crecimiento de la cartera
de inversién de la Mutua, donde hemos pasado de
una posicidon cercana a los 450-460 millones de
euros a una posicion de 525-530 millones a cierre
del ejercicio 2025.

Del mismo modo, la cartera de inversién inmobiliaria
de la Mutua ha pasado de unas plusvalias latentes de
61,11 millones a 65,82 millones en el ejercicio 2025.
En esta positiva evolucién, hay que hacer referencia
a que la cartera inmobiliaria de la Mutua ha sufrido
una disminucién provocada por el proceso de reor-
ganizacién de activos inmobiliarios no rentables,
realizada en los tres ultimos ejercicios.

2023 2024
Valor % Plusvalia/ Valor % Plusvalia/ Valor Plusvalia/
mercado ° minusvalia mercado ° minusvalia mercado minusvalia
Monetario 44,35 9,91 - 26,51 5,48 - 21,82 4,51 -
Renta fija 326,57 72,95 -12,59 355,69 73,56 -4,46 415,52 85,81 -017
Renta 0 - 3,59 074 -0/18 2,37 0,49 -0,03
variable
Fondos de 76,74 1714 2,98 98,42 20,33 7,58 84,76 17,50 6,59
inversién
Otros 0] 0] 0 0] 0 0,00

*Para més informacion sobre el funcionamiento de los érganos de gobierno, ver el apartado de Buen Gobierno.

Evolucién y distribuciéon de la cartera de in

2023 2024
Valor o Plusvalia/ Valor o Plusvalia/ Valor Plusvalia/
mercado ° minusvalia mercado ° minusvalia mercado minusvalia
Total inv. 451,30 73,84 -9,61 488,27 75,84 2,94 530,77 77,84 6,39
financieras
Total inv. 159,91 26,16 59,30 155,57 2416 61,11 151,09 2216 65,82
materiales
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La duracién de la cartera financiera en el ejercicio
2025 se ha situado en 3,71, frente a unas duracio-
nes del ejercicio anterior de 3,83, las duraciones
son calculadas a la primera call. En 2025 Pelayo
ha mantenido, al igual que en el ejercicio 2024, su

6. Resultados econémicos y de negocio

nivel de rating medio en BBB. La evolucién de la
rentabilidad de las inversiones para cada grupo de
inversién a 31 de diciembre de los ultimos ejercicios,
comparada con la de los mercados de referencia, se
refleja en el siguiente cuadro:

Descripcién 2023 2024 “
Ao 3,51% 2,56% 2,24%
Euribor

Corto plazo Mes 3,85% 2,85% 1.94%
Mutua 1.31% 3,09% 191%

5 afios 2,62% 2,58% 2,68%

Deuda estado
Renta fija 10 aios 295% 3,06% 3,29%
Mutua 3,34% 3,55% 3,39%
Ibex 22,76 % 14,78 % 49,27 %
Renta variable
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Distribucién de inversiones financieras Distribuciéon de la cartera de renta fija por calificacién

548 % 0,74 % 0,84 %
15,96 %
52,61%
20,33 %
0,0%
73,46 % 30.59 %
Renta variable Excelente

. Renta fija . <BBB-
. Otros . Alta

Fondos de inversidén Media

Monetarios

Distribucién renta fija

318 %

22,34 %

. Renta a largo plazo

Renta a corto plazo

. Estado

Privada

96,82 % 77,66 %
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Solvencia

El Grupo Pelayo cuenta con una situacién de solvencia muy sélida,
con un ratio de cobertura de los fondos propios sobre el capital
de solvencia exigido del 2,3 que cumple con las exigencias de la
normativa, en linea con los ratios de solvencia de anos anteriores.

2023 2024 2025 (T3%)

Ratio solvencia Grupo Pelayo 2,2 2] 21

Ratio de solvencia Pelayo 2,3 2,2 283
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Datos clave 2025
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0] 0 0 Total Clientes

1 853,074

Nuevos clientes

153956

W indice Satisfaccion Cliente (ISC)

@ 38,36

ﬁ Ratio de bajas de cliente
/ O

Tomadores de seguros por ramos

=

Autos

/7,0 7%

Hogar

29,5 %

f

Vida

2,0 %

v

Otros

2,8 %

Desarrollo de los clientes con Panthea

En la firme apuesta de Pelayo por el CRM Panthea,
se ha continuado avanzando durante 2025, incor-
porando nuevas funcionalidades que optimizan la
gestion del cliente. Estas mejoras abarcan tanto
la operativa de los agentes como la del Contact
Center, dentro de la estrategia de omnicanalidad
comercial, que permite al cliente elegir el canal que
prefiera, garantizando una experiencia homogénea
en todos los entornos, tanto en la contratacién
como en la renovacion.

En linea con la cualificacién de datos de interés de
nuestros clientes, los agentes registran en Panthea
informacién sobre productos y servicios de interés
para sus clientes, asi como fechas de vencimiento,

lo que nos permite ofrecerles en el momento
oportuno el producto que necesitan. Esta apuesta
por una venta cruzada mas cualificada se traduce en
mejores ratios de conversién y en una experiencia
mas satisfactoria, al acertar tanto en el producto
como en el momento.

Asimismo, se ha trabajado en la modelizacion de
scorings de propensién a la contratacién de deter-
minados productos, que se incorporan a nuestras
estrategias comerciales, tanto en campafas
lanzadas desde Marketing como en la actividad de
los agentes. De este modo, pueden ofrecer a su
cartera los productos mds adecuados, alineados
con sus intereses.
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En esta linea, se han implementado multiples
campafias con excelentes resultados, utilizando
Panthea como herramienta clave para el desa-
rrollo del cliente. Destacan las campafas de
venta cruzada en productos de autos, hogar y
vida, apoyadas en modelos de propensién
y en la asignaciéon de tareas especificas para
cada agente, facilitando el cumplimiento de los
objetivos comerciales. También se han llevado
a cabo campafas de mejora de coberturas en
pélizas con primas por debajo del objetivo, obte-
niendo aprendizajes valiosos y ratios de conver-
sion significativos.

En cuanto a retencién y recobro, Panthea se utiliza
tanto desde el Contact Center como desde la red
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para gestionar clientes en los ramos de auto, hogar,
vida, salud y mascotas. Ademéds, el Plan de Fideli-
zacion queda reflejado en Panthea, indicando si el
cliente ha canjeado suregalo y si Pelayo harealizado
acciones para poner en valor este programa, con-
solidando a Panthea como herramienta fundamen-
tal en la activacion de las palancas de fidelizacion.

Por Jultimo, toda la informacién registrada en
Panthea nos permite realizar un seguimiento
detallado de la actividad y de los ratios de conver-
sion, lo que facilita comprender tanto el comporta-
miento del cliente como el de la red comercial. Este
anédlisis es clave para identificar oportunidades vy
proponer acciones de mejora que impulsen la efi-
ciencia y la calidad del servicio.
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Maestro de Clientes: una visién Unica y confiable del cliente

En Pelayo estamos trabajando en la consolidacién
del Maestro de Clientes como un modelo de datos
central y escalable, disefiado paraintegrar informa-
cién procedente de distintas entidades y dominios.
Este sistema estard conectado con los sistemas
core y otras fuentes relevantes, con el objetivo
de estructurar y enriquecer la visién integral del
cliente, facilitando una toma de decisiones mas
precisa y orientada al negocio desde una perspec-
tiva centrada en el cliente.

El Maestro de Clientes proporcionard una visién
Unicay coherente, sustentada en un sistemarobusto
e integrado que garantice una Unica verdad y datos
consolidados y fiables. Gracias a ello, podremos
relacionar clientes, identificar potenciales, vy
resolver duplicidades e incoherencias, asegurando
la calidad y consistencia de la informacién.

Entre los beneficios clave destacan:

—>

* Gobernanza del dato de clientes, asegurando su
integridad y trazabilidad.

* Visién transversal del cliente en toda la compaififa,
habilitando un reporting més completo y estraté-
gico.

* Creacién de modelos de analitica avanzada para
anticipar necesidades y comportamientos.

e Activacidon de acciones comerciales con foco en
venta, retencion y fidelizacion.

* Mejora en la atencién y experiencia del cliente,
impulsando la activacion comercial.

* Nurturing de leads, optimizando la conversién y
el aprovechamiento de oportunidades.

* Este proyecto serd un pilar fundamental para
evolucionar hacia una gestion mas inteligente,
eficiente y orientada al cliente.

Distribuciéon por ramo de la cartera de la Entidad matriz

Dentro de la cartera de clientes, podemos observar
que un 77,6 % de los clientes tienen un ramo de auto
contratado, siendo el ramo mayoritario. Pdlizas de
hogar, tienen un 29,5 % de los clientes y del resto

de ramos existe una presencia méas reducida: Vida
(2,6 %), salud (0,7 %), decesos (0,3 %), accidentes
(1,3 %) y otros ramos (2,8 %).

Tomadores de seguros por ramo

779 %
776 %
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En cuanto a la distribucién por cliente, la mayoria
cuenta con una sola pdliza (74,24 %). Si analizamos
la tenencia por ramos, el 87,16 % de los clientes
concentra sus seguros en un Unico ramo, mientras
que el 12,84 % dispone de pdlizas en més de uno.

Pelayo mantiene presencia en todo el territo-
rio nacional, al igual que su cartera de clientes.
Las zonas con mayor concentraciéon son el Norte
(14,05 %) y Sur (12,64 %), seguidas por Levante
(1,79 %), Centro (11,56 %), Noreste (11,56 %) y
Canarias (10,68 %).

7. Cliente-Mutualista

Por provincias, Madrid lidera con el 13,63 % del total
(més de 112.000 clientes), seguida de Barcelona con
el 8,6 % (alrededor de 72.000). A mayor distancia
se sitdan Sevilla (4,60 %), Asturias (4,14 %), Malaga
(3,93 %), Valencia (3,89 %), Alicante (3,66 %), A
Corufa (3,16 %) y Murcia (3,08 %).
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8.
Personas.
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Evolucién de la plantilla

El nimero de empleados del Grupo al cierre del
ejercicio 2025 ha sido de 950, frente a los 1.002
de 2024. Cabe resaltar que el 65 % de la plantilla
integra la red territorial y el 35 % restante los
Servicios Centrales. Por otro lado, la edad media de
la plantilla se sitda en los 49 afios y la antigiedad
media alcanza los 19 afos a cierre de 2025.

El equipo humano estd integrado por un 63,4 %
de mujeres y un 36,6 % de hombres. En el afio
2025 las mujeres han ocupado el 36,3 % de los
puestos directivos en Pelayo, frente al 31,8 % del
ejercicio anterior.

Durante 2025 causaronbajavoluntaria11personas
(4 hombres y 7 mujeres) y el indice de rotacién
no deseada fue del 0,3 %, ligeramente inferior
al del ejercicio anterior, pero manteniéndose en
niveles bajos.

Este aflo se han transformado 1 puesto temporal en
indefinido (hombre) y la tasa de empleo fijo ha sido
del 97,2 % (923 empleados con contrato indefinido),
manteniéndose el elevado porcentaje de contrata-
cién fija frente a la contratacion temporal.

Evolucién de la plantilla por filial
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49 8. Personas

Estructura del personal

El ndmero de personas empleadas en la Mutua a 31 de diciembre de 2025 era de 492, frente a las 483
empleadas a 31de diciembre de 2024, con el siguiente detalle segun la clasificacién contenida en el Convenio
Colectivo vigente:

Ejercicio 2025

Categoria Hombres Mujeres
Consejeros 2 0
Grupo O nivel O 1 4
Grupo | nivel 1° 6 4
Grupo | nivel 2° ] 1
Grupo | nivel 3° 6 2
Grupo Il nivel 4° 56 12
Grupo Il nivel 5° 43 80
Grupo Il nivel 6° 60 200
Grupo Il nivel 8° 2 7
Grupo IV nivel 9° 2 4
Total empleados 178 314

El nimero medio de empleados a 31 de diciembre de 2025 y 2024 ha sido de 486,42 y de 488,67 respectivamente.

Adicionalmente, el nimero de personas con discapacidad empleadas por la Mutua a 31 de diciembre de
2025 erade 9, y su detalle segun la clasificacién contenida en el Convenio Colectivo vigente es como sigue:

Empleados con discapacidad - Ejercicio 2025

Categoria Hombres Mujeres
Grupo Il nivel 5° 1 1
Grupo Il nivel 6° 2 5

Total empleados
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O.
Informacién
aplazamiento
de pago a
proveedores.
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A continuacioén, se detallan las caracteristicas de los pagos realizados

a proveedores en el ejercicio 2025 y 2024 en la Mutua:

L@
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total de facturas pagadas)

2024
CONCEPTO Dias Dias
Perfodo medio de pago a proveedores 19,92 23,34
Ratio de operaciones pagadas 19,94 21,63
Ratio de operaciones pendientes de pago 19,34 42,33
CONCEPTO Importe Importe
Total de pagos realizados 99.852.220,30 96.119.699,91
Total de pagos pendientes 3.680.103,95 8.634.174,53
Imn:)?;r:izzign pagos realizados periodo inferior a la normativa de Importe Importe
Ndmero de facturas pagadas 12.812 12.883
% (nimero de facturas pagadas sobre el total facturas pagadas) 1% 95,50 %
Volumen de facturas pagadas 94.246.352,92 94.803.736,66
% (importe facturas pagadas sobre el importe 94.39% 98,63 %
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10.

Actividades de
investigacion

y desarrollo.

No se han realizado actividades de investigacién
y desarrollo durante 2025.

12.
Hechos
posteriores.

Desde el 31 de diciembre de 2025 hasta la fecha
no se ha producido ningiin hecho relevante.

1.
Acciones propias.

No aplica a la Mutua.

13.
Otra
informacion.

Pelayo Mutua se acoge a la dispensa establecida
en el articulo segundo de la Ley 11/2018 de 28 de
diciembre, de informacién no financiera y diver-
sidad, de no publicar un estado de informacion
no financiera, al ser una sociedad dependiente de
un Grupo, Grupo Pelayo, que publica un Estado
de Informacién No Financiera Consolidado en su
Informe de Gestién Consolidado.

Informe de Gestién Individual 2025
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