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Breve descricao

A Aperam esta comprometida com a estrita observancia das leis de concorréncia dos paises em que
atua e com a prevengdo de qualquer conduta que possa ser considerada ilegal.

Escopo

Esta politica se aplica a todos os empregados da Aperam e de suas subsidiarias, incluindo os gestores e
os diretores da Aperam, e as partes interessadas da Aperam, quando relevante.
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1. Introducgao

A lei de concorréncia € um sistema de regras que visa assegurar que os mercados funcionem de forma eficaz
e que as empresas concorram de forma justa.

Esta politica visa ajuda-lo a (i) entender as regras antitruste e (ii) identificar possiveis riscos, para que
vocé cumpra as leis ao realizar seus negocios. Cada segao desta politica descreve condutas que podem
violar a lei da concorréncia e fornece diretrizes que vocé deve seguir em suas praticas comerciais diarias
para evitar ou reduzir o risco, para vocé e para a Aperam, quanto a violagao das leis de concorréncia.

Este documento tem por foco dois conceitos principais: (a) proibicdo de acordos anticompetitivos e (b)
abuso de posigdo dominante. Ele também fornece um conjunto de melhores praticas com relagéo a
informagdes concorrencialmente sensiveis.

A Aperam esta comprometida em competir vigorosamente, mas de forma justa, e em cumprir todas as leis de
concorréncia em todos os paises em que atua. Especificamente, é politica da Aperam tomar suas proprias
decisbes comerciais com base no que é de melhor interesse da empresa, completamente
independente e livre de quaisquer entendimentos ou acordos com qualquer concorrente e em
observancia as leis de concorréncia.

Um acordo ou arranjo infringira a lei de concorréncia se impedir, restringir ou distorcer a concorréncia. Acordos
entre dois ou mais concorrentes geralmente ensejam os riscos mais significativos da lei de concorréncia, mas
acordos com fornecedores, distribuidores ou clientes também podem violar as leis de concorréncia. Da mesma
forma, acordos entre partes de uma joint venture ou acordo de pesquisa e desenvolvimento, e entre a Aperam
e empresas nas quais a Aperam detém participagdes minoritarias, também sao cobertos pela proibigao.

A violagdo das leis de concorréncia européias, norte-americanas e/ou nacionais pode resultar em penalidades
criminais e civis significativas tanto para a Aperam, quanto para as pessoas, incluindo penas de prisdo para os
individuos, e também pode prejudicar seriamente a reputacdo da Aperam. Em algumas ocasides, varias
ordenamentos juridicos podem estar envolvidos.

E responsabilidade de todo e qualquer gerente, diretor e empregado da Aperam entender essas regras e
buscar ajuda da Equipe Juridica e de Governangca quando houver qualquer divida sobre quais sdo as
regras ou como elas sdo aplicadas em uma determinada situagdo. Nenhum gestor ou empregado, seja qual
for a sua posicao, esta autorizado a se afastar da politica da Aperam ou a tolerar um afastamento por parte de
qualquer outra pessoa. Espera-se o cumprimento estrito desta politica, ficando entendido que a Aperam
tomara as medidas disciplinares apropriadas com relagéo a qualquer pessoa que a viole.

Sempre que vocé tiver alguma duvida sobre a conformidade de uma pratica com a lei de concorréncia,
consulte a Equipe Juridica e de Governanga. '

2. Acordos horizontais - Cartéis e negociagdes com concorrentes

2.1 Principio e definicdes
Principio: Sao proibidos os acordos entre concorrentes que, por sua natureza, sejam anticoncorrenciais.

Acordos, arranjos e entendimentos sao definidos de forma muito ampla e abrangem nao apenas contratos
formais por escrito, mas também acordos orais, "acordos de cavalheiros", arranjos informais e "entendimentos”
entre as partes, quando as partes ndo chegam a um acordo sobre todos os elementos do arranjo. As decisdes
de associagdes de empresas (por exemplo, associagdes de classe) também sao abrangidas pela proibigao.
Em alguns casos, até mesmo uma Unica troca de informagbes concorrencialmente sensiveis pode ser
proibida.

Cartel € um acordo entre concorrentes para reduzir ou eliminar a concorréncia, com vantagens
econdmicas (explicitas ou tacitas, orais ou escritas). Isso inclui qualquer acordo com concorrentes para
compartilhar ou alocar mercados, territérios ou clientes.

Concorrentes sao definidos como uma empresas que oferecem produtos ou servigos que concorrem com
aqueles: (a) que fazem parte do portfélio atual da Aperam; ou (b) que a empresa seria capaz de colocar no
mercado em um periodo de tempo relativamene curto em concorréncia com o portfélio da Aperam, ou (c) que

" Observe que esta politica ndo trata das regras especificas aplicaveis a fusées e aquisigdes, joint ventures, licenciamento de
Propriedade Intelectual ou auxilios estatais. Consequentemente, a Equipe Juridica e de Governanca deve ser contatada para
todas as questdes relacionadas a esses assuntos.



a Aperam seria capaz de colocar no mercado em um periodo de tempo relativamente curto em determinado
mercado geografico (que pode ser local, nacional, regional ou mundial, dependendo do tipo de
produtos/servigos). Por fim, observe que os clientes e fornecedores da Aperam também podem ser
concorrentes.

Informagdes sensiveis a concorréncia (CSl): séo informacdes que provavelmente influenciardo as
estratégias comerciais dos concorrentes. O teste-chave é identificar se as informacdes fornecidas
"reduzem a incerteza estratégica", pois isso poderia resultar em redugao ou eliminagdo da rivalidade
comercial. Exemplos de informagdes concorrencialmente sensiveis incluem:

° Cliente/fornecedor atual ou listas de pregos; precos propostos, alteragdes de precos e iniciativas
de precificagao (por exemplo, descontos, condi¢des de crédito etc.);

° Custos de insumos ou numeros atuais de produgdo; margens e custos;

° Niveis de estoque ou de vendas; participagdes no mercado ou receita de vendas atuais;

° Numeros de capacidade; investimentos atuais e propostos; numeros de produgéo individual;
° Programas ou tecnologias de P&D de informacgdes.

Consulte o Anexo 1 para obter uma lista de exemplos de informagbes concorrencialmente sensiveis.

Entidade econdémica unica: Uma subsidiaria ou empresa afiliada forma uma entidade econémica Unica com
sua controladora se esta Ultima exercer influéncia decisiva (ou seja, a controladora pode determinar a
estratégia comercial da subsidiaria, decidindo ou vetando decisbes sobre topicos comerciais-chaves, tais
como pregos, margens, marketing) sobre a primeira.

Isso, geralmente, ocorre quando:

(i) uma empresa controladora possui 100% (ou aproximadamente) das agbes ou dos direitos de voto
da subsidiaria; ou

(i) uma empresa controladora detenha pelo menos 50% dessas acdes e exerga influéncia decisiva
sobre a estratégia comercial da subsidiaria (por exemplo, pregos ou margens); ou

(ii) em algumas circunstancias, uma empresa controladora possui até menos de 50% e exerce
influéncia decisiva sobre a estratégia comercial da subsidiaria, especialmente por meio do uso de
direitos de veto sobre o plano de negdcios, os investimentos, a nomeagéo da alta administragao e o
orgamento da subsidiaria.



Entidade econémica Unica Entidades econémicas
independentes

Detéem mais
de 30% das Auséncia de
acoes influéncia
efetivamente
e decisiva, mesmo
detendo 50% das
Efetivamente acoes
influencia a
tomada de
decisao

A troca de Informagoes
Concorrencialmente Sensiveis (CSl)
fora da entidade econdmica é ilegal.

A troca de Informagodes
Concorrencialmente Sensiveis (ICS)
pode ocorrer dentro de cada entidade
econdmica tnica

Icone de fabrica desenhado por Ereepik
Exemplos:

A. A Aperam Brasil Inox Servicos Ltda. (Aperam Servigos) é de propriedade direta e integral da
Aperam Inox América do Sul SA (Aperam South America), e a Aperam South America exerce
influéncia decisiva sobre a Aperam Servigos, 0 que as torna uma entidade econdémica Unica.

B. A ELG Utica Alloys Ltd. (Reino Unido) e a Aperam Alloys Imphy (Franga) s&do subsidiarias integrais
e indiretas da Aperam SA (Luxemburgo), e a Aperam SA (Luxemburgo) exerce influéncia decisiva
sobre a ELG Utica Alloys Ltd. (Reino Unido) e a Aperam Alloys Imphy (Franga), o que as torna uma
entidade econdmica Unica.

=> As regras antitruste ndo se aplicam, em principio, a negociagdes e trocas entre entidades que
pertencem ao mesmo grupo corporativo - ou seja, a Aperam -, pois elas formam uma entidade
econdmica Unica.

2.2. Cartéis

A Aperam tem concorrentes em cada um dos mercados em que atua e deve operar com extrema cautela em
qualquer troca e negociagdo com eles.

Esses acordos sdo considerados ilegais, independentemente de qualquer avaliagcao de justificativas ou
eficiéncias. Além disso, as penalidades antitruste mais severas, incluindo, em alguns paises, a
responsabilidade criminal, sdo aplicadas a esses tipos de infragdes da lei de concorréncia.

Um fator de risco maior sdo as pressdes econdémicas comuns que se aplicam a todos os concorrentes no
mesmo mercado, o que, frequentemente, produz uma conduta paralela no mercado. Embora essa
conduta paralela possa ser totalmente legal, ela, via de regra, atrai a atencdo das autoridades
concorrenciais e pode motivar uma investigagao, especialmente quando a conduta é acompanhada de
indicios de comunicacdes e contatos entre concorrentes. Dessa forma, é de extrema importancia evitar
qualquer contato com concorrentes que possam respaldar uma inferéncia ou alegagdes de conluio. Isso
significa que qualquer contato com concorrentes que vocé possa ter por motivos legitimos deve ser
realizado como se estivesse sempre sob os olhos do publico, para que ninguém possa questionar a
intencao ou o resultado desse contato com os concorrentes.

Os acordos de joint-venture com concorrentes podem produzir eficiéncias Uteis, mas também podem
restringir a concorréncia. Consulte sempre a Equipe Juridica e de Governanga antes de firmar qualquer
acordo desse tipo.
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As seguintes praticas de cartel representam maiores riscos para a Aperam. No entanto, a lista a seguir ndo é
exaustiva: qualquer pratica que restrinja a concorréncia em um mercado relevante é proibida.

2.2.1 Fixagao de pregos

Vocé nao deve fazer acordos com concorrentes para fixar o prego de um produto, independentemente de o
acordo ser para aumentar ou diminuir o preco. Isso inclui muitos acordos diferentes, inclusive acordos com
um concorrente sobre o valor de qualquer componente do prego, termos de negociagdo harmonizados
(custos de transporte, pagamentos por servigos adicionais, condi¢gdes de crédito ou termos de garantias)
e faixas de prego de qualquer tipo.

2.2.2 Divisao do mercado

Vocé nao deve concordar em dividir mercados com concorrentes. Isso inclui, por exemplo, concordar em nao
exportar para o mercado doméstico de um concorrente ou para determinado mercado territorial ou tipo de
cliente; concordar em alocar determinados clientes uns aos outros ou determinados tipos de produtos uns aos
outros; ou concordar em nao competir.

2.2.3 Limites de atividades

Vocé nao deve concordar em limitar o nimero de produtos que a Aperam ou seus concorrentes podem
vender, ou tentar vender (uma cota de vendas).

A Aperam nao deve fazer acordos com concorrentes para se recusar a fornecer clientes, recusar-se a
comprar de fornecedores, recusar-se a fornecer a empresas que estejam planejando se tornar
concorrentes (um boicote coletivo) ou, de outra forma, manter (novos) concorrentes fora do mercado.

Os acordos para limitar a produgao sao comumente identificados como parte de um cartel mais amplo,
destinado a manter os precgos altos. Vocé nao deve:

° concordar em adotar cotas de produgao ou vendas para limitar o fornecimento ao mercado.

° concordar em nao implementar nova capacidade de produgdo ou em reduzir a capacidade
existente.

° concordar em nao fornecer determinados produtos ou servigos.

2.2.4 Fraudes em licitagoes
Vocé nao deve concordar em limitar a concorréncia na licitagao. Isso inclui:

° Supressdo de propostas: Acordo para abster-se de apresentar uma proposta para que a
proposta do vencedor acordado seja aceita.

° Apresentagao de proposta suplementar: Acordo para enviar propostas muito altas para serem
aceitas, dando a aparéncia de uma proposta genuina, ja que varias propostas foram enviadas.

o Rodizio: Acordo para ser, alternadamente, o licitante de menor valor (ou seja, o melhor).

° Subcontratagao: Acordo para ndo apresentar uma proposta ou uma proposta "suplementar" em
troca da celebragao de um subcontrato pelo proponente vencedor.

2.2.5 Concorréncia entre funcionarios

Varias praticas de contratacdo de empregados também podem gerar problemas antitruste. Os acordos
que podem constituir restricées ilegais da concorréncia e que estdo sendo cada vez mais sujeitos a
processos pelas autoridades séo:

) Acordos de nao-solicitagdo: acordo com individuo(s) em determinada empresa para se
recusar(em) a solicitar ou contratar empregados de outra empresa.

° Acordos de fixagao de salarios: acordos com individuos em outra empresa sobre o salario
do(s) empregado(s) ou outras informagdes relativas a sua remuneracao.



Lembre-se de que esse tipo de comportamento é arriscado, mesmo que os contratos sejam firmados
com empresas que nao tenham a mesma atividade principal da Aperam (por exemplo, firmar esse tipo

de contrato com um subcontratado).

2.2.6 Resumo sobre acordos horizontais - o que fazer e o que nao fazer

Fazer

Tomar decisbes independentes sobre pregos,
estratégias, clientes e fornecedores.

Seja cauteloso ao fazer anuncios publicos
sobre precos e estratégias futuras.

Nao

NAO concorde em combinar ou alinhar pregos,
descontos ou repasse de custos.

NAO defina ou tente definir o preco pelo qual
um cliente pode revender os produtos da
Aperam.

NAO restrinja onde, ou para quem, um cliente
pode revender os produtos da Aperam.

NAO estabelega, com um concorrente, um
preco minimo abaixo do qual os pregos néo
possam ser reduzidos, nem concorde em
aumentar os precos em um determinado valor
ou porcentagem.

NAO estabeleca com um concorrente uma faixa
fora da qual os precos deverdo se manter.

Concorra vigorosa e unilateralmente pelos
negocios de clientes novos e ja existentes.

NAO discuta ou troque informacdes
confidenciais com concorrentes (em potencial)
nem estabeleca ou faga acordo em termos
comerciais.

NAO entre em acordo com um concorrente
sobre o valor de qualquer componente do prego
(por exemplo, suplementos de preco ou
sobretaxas).

NAO discuta nem chegue a um acordo sobre
lances com concorrentes.

NAO discuta ou concorde com os concorrentes
em

° limitar a produgé&o ou a capacidade de
producéo ou reter estoques do
mercado;

° dividir ou alocar clientes, mercados e/ou

territérios de vendas.

NAO concorde com termos de negociacéo
harmonizados (custos de transporte,
pagamentos por servigos adicionais, condi¢coes
de crédito ou termos de garantias) com um
concorrente.

Obtenha autorizagao da Equipe Juridica e de
Governancga antes de qualquer operagao
conjunta, projetos com concorrentes ou antes
de celebrar quaisquer fusdes, aquisi¢des, joint
venture ou outra forma de parceria.

NAO celebre acordos de ndo concorréncia

° que dividam mercados e/ou aloquem
clientes

° para boicotar um cliente, fornecedor ou
outro concorrente,

° sobre a velocidade e o foco das

atividades de Pesquisa e
Desenvolvimento e o langamento de
novos produtos.




NAO reclame com seu concorrente e ndo
tente, de forma alguma, influencia-lo a nao
recrutar/contratar funcionarios de sua empresa.

2.3. Contatos com concorrentes e fornecimento ou recebimento de informacdes concorrenciais
sensiveis (troca de informacoes)

Informacgdes confidenciais sobre a concorréncia sdo aquelas que podem influenciar as estratégias comerciais
dos concorrentes. Vocé nao deve trocar informagdes concorrencialmente sensiveis com concorrentes reais
ou potenciais, em nenhuma circunstancia.

Isso inclui fornecer tais informacdes ou recebé-las, ou ambas, e também informagdes trocadas indiretamente.
Por exemplo, por meio de um terceiro (inclusive um cliente), associagdo de classe ou de servigo de
governanga corporativa que colete, reuna e redistribua informagdes concorrencialmente sensiveis, a partir das
quais o comportamento de produtores individuais possa ser identificado. Da mesma forma, vocé nao deve
fornecer ou receber informagdes concorrencialmente sensiveis no contexto de um acordo de distribuigdo ou
joint venture com fornecedores concorrentes.

N&o é necessario que haja reciprocidade na troca para que a pratica seja proibida, ou seja, o fornecimento de
informagdes por uma Parte a um concorrente € suficiente para fundamentar um comportamento ilegal.

Sob a perspectiva antitruste, ndo importam os meios pelos quais as informagdes séo trocadas nem o local em
que isso ocorre.

A transferéncia de tecnologia e alguns outros tipos de cooperagdo com concorrentes ou potenciais
concorrentes (por exemplo, no &mbito de acordos de pesquisa e desenvolvimento) podem ser isentados,
dependendo das circunstancias. Ndo fornega nenhum tipo de informagéo a concorrentes sem antes consultar
a Equipe Juridica e de Governanga.

Para aprimorar seu conhecimento sobre como lidar com informagbes concorrencialmente sensiveis,
consulte o treinamento disponivel no MyHR.

2.3.1 Exemplos especificos
2.3.1.a. Contatos individuais

Evite, sempre que possivel, quaisquer conversas individuais com concorrentes, € nunca discuta ou divulgue
informacdes concorrencialmente sensiveis (conforme definidas acima) com um concorrente. Se, em
qualquer conversa, o seu concorrente tentar discutir informagdes concorrencialmente sensiveis, como, por
exemplo, pregos atuais ou planos para pregos futuros, ou qualquer um dos elementos que compde os pregos,
ou qualquer elemento de estratégia relacionado a pregos e/ou politica comercial, vocé deve se recusar a
discutir esse assunto.

Se ocorrer qualquer interagdo desse tipo, informe imediatamente a sua geréncia e a Equipe Juridica e de
Governanca.

2.3.1.b. Intercambio e reunides com concorrentes

Eventualmente, pode haver ocasides em que a Aperam se reunira com concorrentes por razdes comerciais
legitimas, como por exemplo, para a realizagédo de uma due diligence e negociagdes no contexto de uma
proposta de joint ventures, fusbes e aquisicbes, acordos de fornecimento e acordos de pesquisa e
desenvolvimento.

Para reunides no contexto de reunides de associagdes de classe, consulte a segao 2.4.

Todas as politicas e diretrizes estabelecidas com relagdo a contatos individuais com concorrentes devem ser
seguidas rigorosamente com relagdo a quaisquer trocas e reunides com concorrentes.

Em especial, tenha muito cuidado para nao fornecer ou receber informagdes concorrencialmente sensiveis no
contexto de suprimentos, fabricagdo por encomenda, pesquisa e desenvolvimento ou parcerias de joint
ventures com concorrentes. Diretrizes apropriadas devem ser implementadas, caso a caso, € as informagdes
devem ser protegidas com o fim de:

) limitar os fluxos de informagdes com base em estrita necessidade de conhecimento;
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° assegurar que o0s representantes comerciais envolvidos na comercializacdo e na distribuigdo de
produtos concorrentes (incluindo conselheiros que fazem parte de varios conselhos) néo vejam e nem
usem nenhuma informagao concorrencialmente sensivel relativa a produtos de terceiros obtidos
como resultado do acordo, e nem discutam nada além do préprio acordo.

Discuta, por favor, com a Equipe Juridica e de Governancga os procedimentos adequados a serem seguidos
em cada caso.

Nivel de Risco

De forma geral, efeitos
majoritariamente pro-
concorréncia

Colaboragao
em Logistica, Atendimento ao cliente

Colaboragao
em Instalagbes e Meio Ambiente, Compras,
Padronizagéo

Colaboragao
em Distribui¢ado, Producao (Especializagao)

Troca de informagées (risco muito alto)
Informagdes concorrencialmente sensiveis e
relacionadas ao futuro

Efeitos majoritariamente
anticoncorréncia

Cartel (sempre ilegal)

2.3.1.c. Benchmarking

O benchmarking por meio da troca de informagdes com concorrentes da Aperam, em principio, NUNCA é
permitido, exceto o benchmarking feito por meio de um consultor externo. Mesmo neste ultimo caso,
aplicam-se regras muito rigidas. Vocé deve entrar em contato com a Equipe Juridica e de Governanga antes
de se envolver em qualquer exercicio de benchmarking.

2.3.1.d. Inteligéncia de mercado

Vocé pode obter inteligéncia de mercado somente de fontes que ndo sejam concorrentes, tais como
publicagdes, incluindo relatérios comerciais, etc. Mesmo que essas fontes ndo lhe fornecam todas as
informagbes que vocé deseja ou precisa, vocé NUNCA deve recorrer a concorrentes para obter essas
informacoes.

Da mesma forma, vocé nao deve incentivar clientes ou fornecedores a Ihe fornecer precos da concorréncia ou
informacgdes sobre sua politica comercial. Se um cliente ou fornecedor lhe fornecer essas informagoes, informe
ao seu gestor e mantenha um registro por escrito da fonte dessas informagdes e as circunstancias em que
elas lhe foram fornecidas.

2.3.2 Resumo sobre contato com concorrentes - O que fazer e o que nao fazer

Fazer Nao
Evite se comunicar e usar expressoes que NAO se comunique com os concorrentes, a
sugiram conluio. menos que isso seja necessario (por exemplo,

reunido de associacdo de classe OU acordo
comercial em andamento com concorrente,
realtivos a suprimentos, pedagio, vendas, etc.).

NAO declare ou implique qualquer nivel de
cooperagao na comunicagao, tal como:

. Em nossa opinido, os pregos
aumentaréo.




° Se aumentarmos os pregos, outros

também o fardo.

° Todos no setor concordam que o
aumento dos custos das
matérias-primas resultara em pregos
mais altos.

Aplique as regras basicas de troca de

informacgdes entre concorrentes. Certifique-se

de que seja:

° limitado ao que é necessario dentro do
escopo predefinido do benchmarking
(que deve ser estabelecido
cuidadosamente em conformidade com
a lei de concorréncia).

° regido por um Acordo de
Confidencialidade ("NDA").
° com base em orientacdes escritas e

processos desenvolvidos com
antecedéncia; e

° conduzidas por escrito (evite reunides
presenciais).

objegdes se as condi¢gdes competitivas
ou a estratégia comercial forem discutidas.

NAO troque informacdes sensiveis em termos
de concorréncia com os concorrentes.

Se informagdes sensiveis a concorréncia forem

compartilhadas:

° Interrompa a conversa e diga que isso
nao deve ser discutido entre os
participantes.

° Distancie-se explicitamente e insista
para que isso seja incluido na ata da
reunido.

° Saia da reunido imediatamente.

° Informe seu gestor imediato e a equipe

de conformidadel/juridica e governanca.

Se vocé receber uma comunicagao sensivel de
um concorrente, ndo a ignore.

° Fale com o seu gestor ou com a Equipe
Juridica e de Governancga. para que
seja feito um registro de como a
empresa lidou com a questao.

Evite usar linguagem suspeita e pouco clara e,
em vez disso, use expressodes tais como:

° "Estritamente confidencial".

° "Para ser tratado como confidencial
dentro da empresa".

° "Proibido passar adiante".

NAO estimule o sigilo nem use expressées
suspeitas, tais como, por exemplo:

° "Para destruir apoés a leitura”.

° "Nenhum registro deve ser mantido
sobre este assunto”

° "Em sigilo” ou "n&o oficial".

° "Este contrato pode ser ilegal, é

necessario cuidado”.

Rejeite tentativas de outras empresas de
compartilhar com vocé informacgdes
concorrencialmente sensiveis e, principalmente,
informacgdes relacionadas a questdes sobre
remuneracao/beneficios.

NAO enviar ou receber, de outras empresas,
informacgdes relativas a questdes sobre
remuneragao/beneficios.

Consulte a Equipe Juridica e de Governanga
caso pretenda participar de algum desses
benchmarks.

No caso de benchmarking direto entre duas ou

varias partes:

° preparar um registro claro de: (i)
informagdes que foram trocadas entre
as partes; (ii) reunides e discussdes
(atas); e (iii) circunstancias das trocas
(no @mbito do benchmarking).

° estabelecer mecanismos e
procedimentos adequados para evitar
trocas proibidas.

° envolva apenas informacgdes técnicas
ou nao relacionadas ao
mercado/estratégia (por exemplo,

NAO troque dados recentes, projetos ou
previsdes em andamento ou outras
informagdes sobre intengbes comerciais
futuras, bem como pregos de mercado
individualizados recentes, atuais e futuros e/ou
outros termos ou condigdes de venda, planos
para aumentar/diminuir/manter a capacidade ou
a produgao, custos, posigdes e estratégias de
mercado, clientes especificos.

NAO discuta agdes que possam levar a ou
implicar em um interesse em restricao de
comércio/concorréncia.

NAO discuta os resultados do exercicio de
benchmarking ou conclusbes comuns entre
concorrentes - a Aperam deve decidir,
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saude e seguranga ou meio unilateralmente, como usar e agir de acordo

ambiente). com as informagdes e conclusdes recebidas
° assegure que as informagdes sejam como resultado de um exercicio de
divulgadas cuidadosamente com base benchmarking.

em uma "necessidade de saber".

Se possivel, realize o benchmark por meio de
um consultor externo (ou associagéo de classe)
que funcionara como uma caixa preta e
armazenara as informagdes adequadamente.
Quando se pretende fazer um benchmark com
base em informagdes recentes, é necessario
usar um consultor externo.

Mantenha registros sobre a fonte, a data e as NAO solicite esse tipo de informacao aos
circunstancias em que um cliente e/ou concorrentes ou a agentes/representantes de
fornecedor ocasionalmente passa informagoes vendas comuns que atendam tanto a Aperam
sobre concorrentes (incluindo JV ou qualquer quanto concorrentes.

empresa do grupo controlador). .
NAO obrigue os clientes a lhe fornecerem os

Reuna inteligéncia competitiva disponivel termos de negécios de concorrentes (por
publicamente, ou seja, pesquisa de mercado, exemplo, preco), exceto quando permitido no
relatérios anuais, comunicados a imprensa, ordenamento juridico aplicavel para atender as
jornais, estudos e relatérios publicados, cotagdes de pregos mais baixos desses
anuncios de recrutamento. concorrentes.

Se vocé receber esse tipo de informacao
diretamente de um concorrente, rejeite-a e
deixe claro que vocé nao solicitou as
informagdes e ndo deseja

recebé-la no futuro. Entre em contato com a
Equipe Juridica e de Governanga na primeira
oportunidade que tiver.

2.4 Associacoes de classe

Para obter mais informagdes sobre esse tdpico, consulte nosso material adicional sobre o assunto,

encontrado no Anexo 2 Diretrizes §Qb Q gsggg gggQ Q Qamglgagag em associacées de classe e no Anexo

. Estas politicas s6 estdo

d/sponlve/s em /ngles

As associagdes de classe desempenham fungdes Uteis e legitimas e podem ser apoiadas pelos membros de
um setor em circunstancias apropriadas. As reunides de associagdes comerciais, no entanto, oferecem
oportunidades para encontros formais e informais de concorrentes e, consequentemente, expdem cada
pessoa e empresa presente ao risco de uma inferéncia de conluio ou troca de informagdes ilegais se esses
encontros forem seguidos de a¢des paralelas.

Assim, os empregados da Aperam nao estdo autorizados a se associar a nenhuma associagéo de classe, a
menos que a administragdo tenha determinado que a associagéo serve a um propésito importante e adequado
e tenha aprovado o pedido de associagdo. Em caso de duvida, a Equipe Juridica e de Governanga deve ser
consultada.

A filiagdo a associacOes de classe sera monitorada anualmente e o seu gestor devera dar sua aprovagao,
antes da filiagdo. Ao participar de reunides de associagdes de classe, além dos principios estabelecidos nos
Anexos 2 e 3, as diretrizes mencionadas acima na seg¢ao 2.3, com relagdo a contatos com concorrentes,
devem ser rigorosamente seguidas.

Antes de se associar ou participar de sua primeira reunido da associagdo de classe, os empregados da
Aperam devem realizar o treinamento obrigatério disponivel no MyHR.

2.4.1 Resumo sobre associagoes de classe - O que fazer e o que nao fazer

Fazer Nao
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Conclua o treinamento obrigatério da
associacao de classe disponivel no MyHR
antes de participar de sua primeira reunido.

NAO se filie a uma associacdo de classe sem a
aprovacgao prévia do seu gerente e da Equipe
Juridica e de Governanga.

Certifique-se de que a associagao de classe
tenha uma politica de conformidade sob a o6tica
concorrencial e que ela seja cumprida.

Examine a pauta da reunido antes de
comparecer a reuniao e certifique-se de que
todos os itens sao topicos legitimos de
discussao e consistentes com o objetivo da
reunido.

NAO celebre nenhum acordo restritivo como
parte da iniciativa do setor. Isso inclui acordar
com concorrentes (lista exemplificativa e ndo

exaustiva):
° 0 prego que vocé pretende cobrar.
° os mercados geograficos ou

varejistas/clientes nos quais vocé
pretende se concentrar.

° se lidara ou ndo com um terceiro em
particular, ou
° como (ou se) vocé fara uma proposta.

Certifique-se de que as informagdes trocadas

sejam:

° histéricas (ou seja, com pelo menos um
ano de idade); e / ou

° altamente agregadas - seja

conservador ao qualificar as
informagdes como altamente
agregadas (por exemplo, deve haver
dados de, no minimo, cinco
participantes diferentes em um
determinado mercado e, em qualquer
caso, é essencial assegurar-se de que
nao seja possivel fazer engenharia
reversa de informagdes confidenciais).

Os seguintes topicos podem ser discutidos:

° iniciativas legislativas em niveis
municipal, estadual, nacional ou
supranacional.

° relagdes publicas relacionadas ao setor

ou iniciativas de lobby (por exemplo,
consideragdes com produtos/servicos,
imagem do setor).

° questdes técnicas nao confidenciais
relevantes para o setor, como padrdes
de saude e seguranca.

° tecnologia em geral, como as
caracteristicas e a adequagao de uma
determinada tecnologia (mas n&o a
adogao de solugdes tecnoldgicas
especificas por uma determinada
empresa).

NAO troque nenhuma informagéo
concorrencialmente sensivel com os
concorrentes na reuniao do setor.

Isso inclui (lista exemplificativa e ndo

exaustiva):

° precos/margens/descontos atuais ou
futuros ou quaisquer informacdes de
pregos/custos;

° termos comerciais-chave dos contratos
de joint venture;

° planos de investimento e

desenvolvimento ou projetos de
licitagdes ndo anunciados.

° outras estratégias comerciais ou de
marketing;
° comunicagao sobre conformidade

ambiental que possa ser considerada
como uma vantagem competitiva; ou
° etapas de implementagéo adotadas
para assegurar que nossos produtos
atendam as novas
obrigagdes/cronogramas regulatérios.

Certifique-se de que haja um redator de atas e
que as atas sejam distribuidas apds a reuniéo,
para confirmacao pelos participantes.

NAO discuta tépicos ad hoc nao listados na
pauta nem participe de discussdes que sejam
"off-the-record" (em sigilo, ndo oficial)

Encaminhe para a Equipe Juridica e de
Governancga na primeira ocasiao se tiver
alguma duvida sobre se um determinado tdpico
ou discusséo representa um risco para a lei de
concorréncia.

NAO se sinta constrangido ou hesite em dizer
que vocé acha que um tépico pode levantar um
risco concorrencial e que a discussao deve ser
interrompida até que se busque
aconselhamento juridico. Se a discusséo
continuar, vocé deve anotar sua objecao na ata
e sair da reunio.
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3. Acordos verticais - acordos com clientes e fornecedores

.1 Principi fini

Principio: Acordos entre clientes e fornecedores, acima de um determinado valor e com restricdes
graves (conforme definido abaixo), podem ter efeitos anticompetitivos sérios e sao proibidos.

Esteja atento a esses acordos, pois eles levantam sérias preocupagdes antitruste, independentemente
de a Aperam ser o cliente ou o fornecedor. Quando um cliente ou fornecedor propuser acordos dessa
natureza (detalhados abaixo), vocé deve consultar imediatamente a Equipe Juridica e de Governanga. A
Aperam so deve propor tais acordos com a aprovagao da Equipe Juridica e de Governanga. Além disso,
acordos de compra conjunta e/ou venda conjunta podem afetar a concorréncia e NUNCA devem ser
firmados sem consulta prévia a Equipe Juridica e de Governanga.

Restrigées graves sao restricdes severas, que provavelmente restringirdo a concorréncia e prejudicarao
os consumidores ou n&o serao indispensaveis para a obtengao de efeitos de aumento de eficiéncia.

Acordo vertical € um acordo ou arranjo entre duas ou mais empresas que operam em diferentes niveis
da cadeia de produgao ou distribuicdo e que produzem produtos ou servigos complementares, e nao
concorrentes, por exemplo, acordos de distribuigcdo ou agéncia para a venda de mercadorias; contrato de
compra de servicos industriais/matérias-primas.

3.2. Restricdes graves
Os seguintes acordos com clientes ou fornecedores provavelmente sao ilegais:

° Definir as politicas de pregos de seu cliente (por exemplo, manutengao do preco de revenda ou
onde os pregos de revenda recomendados s&o aplicados por meio de sangdes).

° Divisdo do mercado por territério de vendas (por exemplo, restricdes de exportagdo ou
especificagcdo de onde a revenda deve ocorrer) ou clientes (acordos de exclusividade
excessivos/longos prazos; status de unico fornecedor etc.).

° Proibicdo de vendas passivas fora de um territério de vendas alocado a um comerciante ou
revendedor (comércio paralelo).

) Proibicdo de venda de produtos concorrentes imposta a um comerciante ou revendedor, exceto
em determinadas circunstancias.

° Clausulas de comprador mais favorecido (uma clausula padrdo que permite que um comprador
obtenha o melhor prego possivel em bens ou servigos de um vendedor, exigindo que ele fornega
ao comprador o menor prego entre todos os compradores naquele mercado).

° Clausulas de cumprimento ou liberagdo (um acordo entre um fornecedor e um cliente segundo o
qual, se o cliente receber uma oferta de prego mais barato de um concorrente do fornecedor, o
fornecedor fornecera o produto pelo mesmo prego (ou menor) ou o cliente podera ser liberado do
acordo com o referido fornecedor).

) Manutengao do prego de revenda (a imposicao, direta ou indireta, de um preco fixo ou minimo ou
de um prego nivelado (piso de prego) a ser aplicado pelo comprador ao revender um
produto/servigo a seus clientes).

3.3. Acordos de fornecimento exclusivo (se a Aperam é o fornecedor ou o cliente)

Uma clausula de exclusividade, ou uma clausula de ndo concorréncia, € uma cldusula que exige que uma
parte compre ou venda (todo ou uma grande parte - mais de 80%) seu estoque para apenas um cliente. Isso
pode ser um problema se o cliente ou o fornecedor for dominante, pois pode constituir um abuso de posi¢do
dominante ou um acordo anticoncorrencial.

Essas clausulas s6 sdo permitidas quando o contrato for por um periodo definido de tempo inferior a cinco
anos e ambas as partes tiverem menos de 30% de participagdo no mercado. Se o contrato for
automaticamente renovavel, ele sera considerado vigente por prazo indeterminado e nao sera permitido.

Nao concorde com uma clausula em que a obrigagao de n&o concorréncia exceda cinco anos ou seja
automaticamente renovavel, a menos que tenha consultado previamente a Equipe Juridica e de
Governanca.
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Se o cliente ou fornecedor for dominante no mercado, surgem consideragdes distintas. Se achar que esse é o
caso, entre em contato com a Equipe Juridica e de Governanga para obter mais orientagdes.

3.4. Distribuicdo exclusiva

Um fornecedor pode indicar um distribuidor para um determinado territorio geografico ou um determinado tipo
de cliente. Quando nomeia um distribuidor para esse territério ou tipo de cliente, o fornecedor pode concordar:

° nao indicar outra pessoa para vender para esse territorio ou para esse tipo de cliente; e

° nao vender seus produtos naquele territorio ou para aquele tipo de cliente.

Esse é um contrato de distribuicdo exclusiva. Por sua natureza, esse é um acordo restritivo, pois restringe
outros distribuidores (e o fornecedor) de vender produtos nesse territério ou para esses clientes. No entanto,
desde que o fornecedor e o distribuidor tenham uma participagédo de mercado inferior a 30% e o contrato néo
contenha nenhuma restricdo grave, é provavel que o contrato seja permitido. Com participagdes de mercado
mais altas, quaisquer outras restricdes no acordo devem ser avaliadas individualmente quanto ao impacto
potencial sobre a concorréncia, portanto, entre em contato com a Equipe Juridica e de Governanga.

Um fornecedor em um acordo de distribuicdo exclusiva ndo deve impedir que seu distribuidor venda
mercadorias em resposta a pedidos n&o solicitados de um cliente fora do territério alocado ao distribuidor
ou que pertenga a um grupo de clientes diferente daquele alocado a ele. Esse tipo de venda néo solicitada é
conhecida como "venda passiva". Ter um website € considerado, em geral, como uma forma de venda
passiva.

3.5. Contratos de agéncia

Os contratos de agéncia, por natureza, estipulam onde o agente pode vender bens ou servigos, os clientes
para os quais ele pode vendé-los e os precos pelos quais eles devem ser vendidos. Essas restricdes, em outro
contexto, provavelmente se enquadrariam na proibicdo de acordos anticoncorrenciais. No entanto, devido a
natureza da fungdo de um agente, que é concluir um acordo entre a Parte Representada (por exemplo,
fabricante, fornecedor) e os clientes, o contrato de agéncia nao € considerado arriscado.

Entretanto, a categoria de contratos de agéncia genuinos é restrita e ndo se aplicara se o Agente assumir
qualquer elemento de risco com relagdo a transagdo. Mesmo os contratos de agéncia genuinos podem
infringir as regras de concorréncia se fizerem com que o mercado seja fechado a concorréncia. Um exemplo
disso pode ser quando a empresa principal € impedida de nomear outro agente para um territorio, cliente ou
tipo de territério (clausulas de agéncia exclusiva) ou quando o agente € impedido de atuar como agente ou
distribuidor de empresas que concorrem com a empresa principal, especialmente se isso se estender além da
vigéncia do contrato de agéncia.

Se tal restricdo pode ser justificada € uma questdo que precisa de uma avaliagao juridica cuidadosa, portanto,
entre em contato com a Equipe Juridica e de Governanga se estiver diante de uma situagdo como essa.

3.6. Arranjos de hub e spoke

Um acordo hub and spoke é definido como qualquer troca indireta de informagdes entre concorrentes por meio
de um intermediario que pode estar em uma etapa anterior (como um fornecedor) ou posterior (como um
cliente ou distribuidor) do processo produtivo ou comercial, com o objetivo de restringir a concorréncia.

Por exemplo, a Aperam, como fornecedora, deve ser muito cautelosa ao compartilhar com outro cliente
informacgbes sensiveis em termos de concorréncia que lhe foram fornecidas por um cliente. Por exemplo, se
um cliente informa a Aperam que aumentara o prego de seus produtos de forma generalizada, a Aperam néo
deve compartilhar essa informagdo com outro cliente. A canalizagdo de informagdes pode ser considerada
uma pratica concertada tripartite entre a Aperam, na qualidade de fornecedor, e seus dois clientes, se levar a
uma violagéo das regras de concorréncia.

A Aperam deve garantir que ndo seja usada como um canal para uma troca de informagbes que esteja
ocorrendo entre seus fornecedores. Seja muito cauteloso ao compartilhar informagdes sensiveis em termos de

concorréncia que tenham sido fornecidas por um fornecedor com outro fornecedor. Se vocé tiver
preocupacoes sobre a conduta dos fornecedores, discuta-as com a Equipe Juridica e de Governanca.

37.R I I : S0 f
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Disponibilize a funcionalidade de descontos
para todos os clientes.

Entre em contato com a Equipe Juridica e de
Governanga antes de fazer qualquer alteragéo
substancial na forma como a Aperam faz
negoécios com Fornecedores ou Clientes
sempre que a Aperam tiver uma grande
participagdo de mercado (mais de 30%) no
mercado do produto.

NAO faga discriminag&o entre clientes nos
termos de venda de produtos de grau,
qualidade e quantidade semelhantes.

NAO defina ou tente definir o prego pelo qual
um cliente pode revender os produtos da
Aperam.

NAO restrinja onde, ou para quem, um
cliente pode revender os produtos da Aperam.

NAO ofereca descontos por fidelidade.

NAO defina as politicas de precos de seu
cliente (por exemplo, manutengéo do preco de
revenda ou onde os precos de revenda
recomendados sao aplicados por sangoes).

NAO divida o mercado por territério de
vendas (por exemplo, restricbes de
exportagao ou especificagao de onde a
revenda deve ocorrer) ou por clientes
(acordos de exclusividade excessivos/longos
prazos; status de unico fornecedor etc.).

NAO proibir vendas passivas fora de um
territério de vendas alocado a um comerciante
ou revendedor (comércio paralelo).

NAO proiba a venda de produtos
concorrentes impostos a um comerciante ou
revendedor, exceto em determinadas
circunstancias.

NAO utilize clausulas de comprador mais
favorecido (uma clausula padrao que permite
que um comprador obtenha o melhor preco
possivel em bens ou servigos de um
vendedor, exigindo que ele fornega ao
comprador o menor preco entre todos os
compradores naquele mercado).

NAO utilize clausulas de cumprimento ou
liberagdo (um acordo entre um fornecedor e
um cliente por meio do qual, se o cliente
receber uma oferta de prego mais barato de
um concorrente do fornecedor, o fornecedor
fornecera o produto pelo mesmo prego (ou
menor) ou o cliente podera ser liberado do
acordo com o referido fornecedor).

NAO se envolva em manutencéo de prego de
revenda (a imposicao, direta ou indireta, de
um prego fixo ou minimo ou de um prego
nivelado (piso de preco) a ser aplicado pelo
comprador ao revender um produto/servico a
seus clientes).
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4. Abuso de posicao dominante

4.1 Principio e definica

Principio: Uma empresa em uma posi¢gdo dominante no mercado (veja a definicdo abaixo) tem uma
responsabilidade especial de ndo permitir que sua conduta prejudique a concorréncia sem distorgdes ou
exclua concorrentes do mercado.

A dominéancia em si ndo é proibida, apenas o abuso dessa dominancia. As empresas dominantes tém
permissao para competir por negécios com base na qualidade de seus produtos e servigos. Entretanto, a
lei de concorréncia impde uma responsabilidade especial as empresas dominantes ao competirem no
mercado. Como consequéncia, uma conduta que é perfeitamente legal para uma empresa sem poder de
mercado pode ser um abuso quando realizada por uma empresa dominante. O abuso de uma posicao
dominante inclui tomar medidas para impedir o desenvolvimento da concorréncia, excluindo
concorrentes reais ou potenciais, bem como tirar proveito de uma posi¢cao forte no mercado, impondo
termos injustos ou cobrando pregos excessivos.

Conduta abusiva: Comportamento que: (i) ndo pode ser explicado pelo comportamento comercial
habitual (ou seja, comportamento que é "anormal" ou "irracional"); e (ii) afeta negativamente/distorce a
concorréncia.

Dominancia: uma posi¢do de forca econbémica que permite que uma empresa impega a concorréncia
efetiva em um mercado relevante, dando a ela o poder de se comportar de forma consideravelmente
independente de seus concorrentes, de seus clientes e, em ultima instancia, dos consumidores. O poder
de monopdlio ocorre quando uma empresa tem uma posi¢gao dominante no mercado.

A dominéncia é presumida acima de uma participacdo de mercado de 50%, embora indicios em
contrario possam refuta-la, e pode existir em participacées de mercado na faixa de 30% a 40%.

Dominancia conjunta: quando duas ou mais empresas, juntas, estdo em uma posicdo 1) de se
comportar independentemente de seus concorrentes, fornecedores ou clientes; e 2) de impedir a
manutencgdo de uma concorréncia efetiva no mercado.

Embora a legislagdo nessa area esteja longe de ser clara, as empresas envolvidas devem, pelo menos
em alguns aspectos, adotar uma conduta comum ou alinhar seu comportamento nos mercados
relevantes. A dominancia conjunta pode surgir em mercados nos quais € facil para as empresas
coordenarem seus pregos e outros comportamentos, por exemplo, mercados em que:

° ha pouquissimos fornecedores,
° os fornecedores tém informagdes uns sobre os outros, e
° os produtos ou servigos sdo semelhantes e prontamente intercambiaveis.
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o i ’ n ] I
mercado

Limitado a empresas Quando a conduta permite ao Na pratica, € relevante quando a
(sociedades com uma atividade empreendimento: participacao de mercado da
econdmica, independentemente (i) atuar de forma independente empresa for superior a

de terem fins lucrativos ou serem em relagao a concorrentes, aproximadamente 40-50%,

de capital aberto ou fechado). clientes ou fornecedores; e/ou dependendo da estrutura do

(ii) impedir a concorréncia efetiva mercado.
(por exemplo, aumentando os

pregos para niveis acima dos

competitivos a longo prazo).

4.2 Conduta abusiva

A conduta que é perfeitamente legal para uma empresa que ndo € dominante pode ser ilegal ("abusiva")
quando praticada por uma empresa que € dominante. A conduta abusiva pode, em particular, consistir em:

4.2.1 Pregos predatérios

Um vendedor com poder de mercado em um determinado mercado de produtos ou servigos € proibido de
praticar precos abaixo do custo para um concorrente com a intengdo de prejudicar, ou com o provavel efeito
de prejudicar esse concorrente e/ou com o objetivo de eliminar a concorréncia nesse mercado especifico.

4.2.2 Selegéo e rejeicao de clientes ou fornecedores

A recusa de negociar com um cliente ou fornecedor atual ou potencial pode ser ilegal se a parte recusante
tiver poder de mercado com relagdo ao produto em questao.

4.2.3 Discriminagao de precos e outros tratamentos diferenciados de clientes e fornecedores

Um vendedor que tenha poder de mercado ndo deve discriminar seus pregos ou outras condigbes de venda
ao negociar com clientes em situacdo semelhante em condi¢des comparaveis. Somente se houver uma
justificativa objetiva para as diferentes condigdes (por exemplo, desconto para um distribuidor que presta
servigo especial), poderdo ser propostos precos ou termos diferentes para clientes da mesma classe ou
categoria. Descontos discriminatérios por uma empresa dominante geralmente ndo sao permitidos.

4.2.4 Vendas casadas

Um vendedor com poder de mercado em um de seus mercados de produtos NAO pode forcar seus clientes a
fazer outras compras dele "casando" suas vendas do produto em que ha dominancia com as vendas de outros
produtos. Penalidades antitruste severas sao aplicadas a esses tipos de violagbes.

Se vocé acredita que a Aperam tem poder de mercado em relagao a um determinado produto, ou se vocé esta
lidando com um fornecedor que tem poder de mercado, vocé deve consultar a Equipe Juridica e de
Governanca.

.3 Cuidad licionai

Em mercados de produtos ou geograficos nos quais a Aperam tem uma posi¢cdo dominante, deve ser
evitado o tratamento diferenciado entre uma subsidiaria que atue em etapas posteriores da cadeia
produtiva/distributiva do grupo Aperam e um terceiro que concorra com essa subsidiaria.

Qualquer diferenca de tratamento deve ser devidamente justificada por razbes objetivas (por exemplo,
quantidades diferentes sendo fornecidas) n&o relacionadas a exclusdo do concorrente terceirizado do
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Entre em contato com a Equipe Juridica e de Governanga se estiver procurando exercer um tratamento
diferenciado das afiliadas da Aperam e de terceiros concorrentes quando o vendedor do produto/servigco
tiver uma posigdo dominante.

4.4 Resumo sobre abuso de posicdo dominante - O que fazer e o que nao fazer

Fazer Nao faga

Disponibilize a funcionalidade de descontos NAO oferega descontos por fidelidade.
para todos os clientes.
NAO faga discriminagéo entre clientes nos
termos de venda de produtos de grau,
qualidade e quantidade semelhantes.

NAO condicione a disponibilidade de um
produto desejado a compra de outro produto

pelo cliente.
Entre em contato com a Equipe Juridica e de NAO se envolva em condutas que reduzam a
Governanca antes de fazer qualquer alteracado concorréncia em mercados onde a Aperam ja
substancial na forma como a Aperam faz € a entidade dominante.

negdécios, sempre que a Aperam tiver uma
grande participacdo de mercado em um
determinado produto ou mercado geografico.

5. Precisao na escrita

Seja preciso no que vocé escreve em correspondéncias, e-mails e memorandos sobre os negocios nos quais
a Aperam compete, sua concorréncia e seus concorrentes. E facil que seja retirado de contexto o que
escrevemos, provocando inferéncias incorretas sobre nossa conduta comercial e/ou os mercados nos quais
competimos.

Observe também que, no contexto de avaliagdes de operagbes de M&A (joint ventures, aquisigbes,
alienagdes), pode ser necessario fornecer documentos internos as autoridades concorrenciais nacionais.
Esses documentos normalmente conterao uma analise de mercado e declaragdes explicitas sobre intengbes
estratégicas.
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Fazer Nao faga

Escreva sempre de forma clara, concisa e
completa, e evite exageros.

NAO exagere a posicédo de mercado da
Aperam e/ou sua estratégia de mercado.

Marque todos os documentos (inclusive
e-mails) como "Confidencial e Legalmente
Privilegiado" ao se corresponder com um
advogado externo.

Limite os memorandos (por exemplo, e-mails,
relatérios de visitas de clientes, slides, etc.)
que tratam do assunto concorréncia ou pregos
competitivos a declaracbes de fatos e sempre
fornega a fonte das informacgdes.

NAO escreva memorandos entre escritorios
(por exemplo, e-mails, relatério de visita do
cliente, slides, etc.) de uma forma que possa
apoiar uma inferéncia de que a Aperam esta
se envolvendo em atividades predatorias ou
de exclusao, que ha algum tipo de
entendimento colusivo entre os concorrentes
ou que a Aperam esta agindo com intengao
anticompetitiva (por exemplo, referéncias a
expulsar a concorréncia).

6. Investigagcoes governamentais

Os diretores e empregados devem informar imediatamente a Equipe Juridica e de Governanga quando
houver alegagdes, seja de concorrentes, clientes ou qualquer outra fonte, de que a Aperam esta envolvida em
comportamento anticompetitivo.

E politica da Aperam cooperar de todas as formas apropriadas com as autoridades governamentais
competentes em relagdo a qualquer investigagdo conduzida no exercicio legitimo de suas fungdes. Neste
contexto, uma investigagdo governamental refere-se a qualquer investigacdo nao rotineira realizada por uma
autoridade responsavel por fiscalizar o cumprimento da lei, relacionada as atividades corporativas da Aperam
ou de suas subsidiarias, envolvendo possiveis violagdes criminais ou civis de quaisquer leis ou regulamentos.

As autoridades concorrenciais nacionais podem emitir um pedido de informagbes a Aperam e exigir que a
Aperam fornega informagdes orais ou escritas.

Essas autoridades também podem, a qualquer momento e sem aviso prévio, realizar inspe¢ées em quaisquer
instalagées da Aperam efou carros ou casas particulares ("dawn raids"). E importante, portanto, que qualquer
investigagcdo governamental nao rotineira, seja antitruste ou de outra natureza, seja devidamente coordenada
dentro da Aperam e tratada de maneira rapida e ordenada. A Equipe Juridica e de Governanca da Aperam
deve ser imediatamente informada quando qualquer empregado for abordado por qualquer pessoa ou
autoridade que esteja conduzindo uma investigagdo governamental sobre possiveis violagbes das leis de
concorréncia.

A fim de garantir a coordenagéo necessaria e o fornecimento de informagdes precisas e completas, bem como
para salvaguardar os direitos da Aperam e de seus empregados, nenhuma informagéo relativa aos negocios
da Aperam deve ser fornecida, oral ou por escrito, exceto apos revisao prévia, aconselhamento e aprovagao
da Equipe Juridica e de Governanga. As Diretrizes Aperam "Dawn Raid" devem ser seguidas em caso de
inspegdes no local conduzidas pela UE e/ou autoridades concorrenciais nacionais. A destruicdo de registros
ou arquivos da Aperam deve sempre estar em conformidade com as regras da Aperam sobre a retengao de
documentos e registros. Nenhum registro ou arquivo da Aperam pode ser destruido ou alterado durante uma
investigacao, seja ela governamental ou interna da propria Aperam. Nao seguir essas regras pode levar a
sérias consequéncias para os empregados, incluindo demisséo.

Para mais informagbes sobre este tépico, favor consultar nosso material adicional, encontrado no Anexo
4 - Politica da Aperam Dawnraid. Esta politica s6 esta disponivel em inglés.

7. Consequéncias da violagao das leis antitruste

Uma violagdo da lei antitruste pode resultar em penalidades significativas tanto para a Aperam quanto para os
individuos, incluindo, em certas circunstancias, penas de prisao para individuos. Os contratos que contenham
uma clausula ilegal podem ser considerados inexequiveis e invalidos.

Exemplos de possiveis sang¢des sao:

° Multas monetarias para a empresa.
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° Multas monetarias aos individuos envolvidos e, em alguns paises, aos
supervisores/gerentes/diretores que estavam cientes da conduta e ndo tomaram nenhuma
medida para impedi-la.

° Sangdes nao monetarias em determinados paises: como a proibicao de participar de licitagcbes
publicas.
° Acdes judiciais: clientes, fornecedores e concorrentes prejudicados pela pratica tém direito a

indenizagdes, que podem ser dobradas ou triplicadas em determinados paises.

° Sangdes penais (cartel € um CRIME em varias jurisdi¢des).

° As infragdes repetidas sao punidas com multas maiores.

° Danos a reputagao.

[ Perda de foco da empresa e dos individuos + batidas policiais, revisdo de documentos,

entrevistas internas, etc.

Além das penalidades criminais e civis, as violagbes de normas antitruste estdo sujeitas a agbes de
indenizagdo privada, permitindo que partes privadas (por exemplo, clientes) tenham o direito de recuperar
valores substanciais pelos prejuizos causados a seus negocios pela decorréncia de condutas ilegais.

Multas criminais e/ou civis, agbes indenizatérias privadas e, mais importante, impacto negativo na reputagao
de uma empresa no mercado podem afetar gravemente os negécios e o valor de suas agoes.

Sempre que houver evidéncias para justificar uma agao disciplinar, ela sera adotada contra os empregados da
Aperam envolvidos em qualquer conduta ilegal, em conformidade com todas as leis aplicaveis.

8. Atualizacao da politica

A Equipe Juridica e de Governancga é responsavel por atualizar
esta Politica com base em alteragbes regulamentares ou
outros desenvolvimentos legais ou organizacionais.

Legal & Governance
Team
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Anexo 1.

Anexos

Lista de exemplos de informagdes sensiveis a concorréncia

Informagoes sensiveis a concorréncia

)

Informagdes nao confidenciais

Informacgdes atuais (com menos de um
ano)* ou futuras sobre precgos, incluindo
descontos, abatimentos, cronograma de
alteragGes de pregos, promogdes ou
margens (incluindo quaisquer politicas
relevantes).

*Esteja ciente de que, para determinadas
atividades e/ou produtos, o periodo de
tempo dentro do qual as informagées
podem ser consideradas "histéricas” pode
ser mais longo, principalmente levando-se
em consideragdo a duragéo dos contratos
comerciais. Por exemplo, no setor
siderdrgico, é geralmente aceito que as
informagbes com um ano de idade sdo
consideradas histéricas. No entanto, para
certos produtos, como semiacabados e
lingotes, acos para embalagens e material
ferroviario, informagbées com um ano de
idade podem ser consideradas muito
recentes em relagdo a atividade atual e,
consequentemente, ndo histéricas.

Informagdes agregadas de receita,
producéo e custo.

Planos estratégicos ou de marketing
(incluindo investimentos propostos) que nao
sejam de dominio publico.

Informacdes de alto nivel sobre o
desempenho.

Margens de lucro ou metas de lucratividade
atuais e futuras.

Detalhes precisos relacionados a clientes
individuais, incluindo os termos e condi¢des
em que sao fornecidos (especialmente no
que diz respeito a pregos e volumes).

Praticas recomendadas relacionadas a
operacao, engenharia, meio ambiente, TI,
gerenciamento de informagdes, saude e
segurancga, conformidade etc.

Status das negociag¢des com clientes ou
fornecedores atuais ou potenciais

Informacgdes histéricas que ndo podem
influenciar o comportamento futuro do
mercado (geralmente com mais de 12
meses).

Identidade de clientes/fornecedores em
potencial.

Informacgdes de fontes publicas/informacgdes
que séo (legalmente) de dominio publico,
como midia especializada ou pesquisas do
setor.

Planos de expansao ndo anunciados.

Assuntos de interesse geral para o setor,
por exemplo, nova legislagao.

Capacidade futura e informagdes de
utilizagado (que ndo sdo de dominio publico).

Descrigoes de ativos e instalagoes.

Tecnologias proprietarias de natureza
confidencial (por exemplo, patentes e

Organizagéao corporativa geral: estrutura,
nuamero de funcionarios e fungoes, etc.
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Informagoes sensiveis a concorréncia

(csl)

Informagoes nao confidenciais

especifica¢des de design).

Informacdes de vendas futuras.

Planos de expanséao de capital anunciados.

Custos atuais de insumos/fornecimento
(que sao desagregados), incluindo custos
variaveis.

Questdes financeiras/fiscais e planejamento
de recursos humanos.

Intengéo de participar/ndo concorrer de
licitagbes estratégicas.

Informacgdes financeiras necessarias para
fins de relatérios aos acionistas: incluindo
balancgos, contas de lucros e perdas,
avaliagéo de ativos etc.

Estas politicas s6 estdo disponiveis em inglés:

Anexo 2. Diretrizes sobre filiacdo e participacdo em associacdes comerciais
Anexo 3. Resumo juridico dedicado a associacdes de classe e feiras comerciais
Anexo 4. Diretrizes de invasao da madrugada
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