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INTRODUGAO

Esta Politica de “Conheca o Seu Cliente” (Know Your Client) e de Suitability (“Politica”) é
parte integrante do conjunto de normas e politicas internas do DGF Investimentos
Gestdo de Fundos Ltda. (“DGF”) e deve ser lido e interpretado em conjunto com o
Cédigo de Conduta e Etica, o0 Manual de Controles Internos e Compliance, a Politica de
Seguranca e Sigilo de Informacgdes, Privacidade de Dados e Seguranga Cibernética, a
Politica de Gestdo de Riscos e Liquidez, a Politica de Prevencdo a Lavagem de Dinheiro,
a Politica de Negociacdo de Valores Mobilidrios e Aquisicdo e Acompanhamento de
Ativos Imobilidrios e Mobilidrios e a Politica de Suitability, o Manual de Precificagdo de
Ativos e a Politica de Rateio e Divisdo de Ordens.

Tais Politicas tém por objetivo descrever as normas e procedimentos que devem ser
observados por todos aqueles que possuam cargo, funcao, posicdo, relacdo societaria,
empregaticia, comercial, profissional, contratual ou de confianca (“Colaboradores”)
com o DGF, tanto na sua atuac¢do interna quanto na comunicagdo com os investidores,
de forma a garantir o permanente atendimento da regulamentacao vigente, aos mais
altos padrdes éticos de conduta negocial, bem como conscientizar todos os
Colaboradores a respeito de seu conteudo.

Esta Politica ndo tem o propdsito de esgotar as matérias aqui tratadas, havendo a
possibilidade de existirem situagdes que ndo estejam integralmente previstas e que
demandem solucdo especifica no caso concreto. Nessas situagdes, os Colaboradores
(conforme abaixo definido), deverdo se reportar ao Comité de Etica e Compliance do
DGF.

A Politica aplica-se a todos os seus administradores, sdcios, funciondrios, prestadores
de servigos, estagidrios, trainees ou quaisquer outros colaboradores que, de alguma
forma, venham a, direta ou indiretamente, prestar servicos em favor do DGF
(“Colaborador” ou “Colaboradores”), por meio das quais os Colaboradores poderao ter
ou vir a ter acesso a informagdes confidenciais ou informagoes privilegiadas de natureza
financeira, técnica, comercial, estratégica, negocial ou econémica, dentre outras.

Todos os Colaboradores devem se assegurar do perfeito entendimento das leis e
normas aplicaveis ao DGF, bem como do completo contetdo das Politicas.

Esta Politica sera revisada a cada dois anos, ou em periodicidade inferior, caso seja
identificada necessidade, como, por exemplo, alteracdes legislativas ou
regulamentares, identificacdo de melhorias a serem implementadas, implantacao de
novos sistemas e controles, ou outras ocorréncias que indiqguem possibilidade de
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aperfeicoamento ou necessidade de alteragdes.

Quaisquer ocorréncias relacionadas a presente Politica deverdo ser informadas ao
Comité de Etica e Compliance do DGF, por meio do e-mail compliance@dgf.com.br ou
outros canais diretos a serem disponibilizados, podendo tal comunicacao ser feita de
forma anonima

OBIJETIVOS

Esta Politica tem como objetivo estabelecer metodologia do DGF para a verificagdo da
adequacao dos produtos, servicos e operacdes ao Perfil Suitability do Investidor,
considerando seus objetivos de investimento, sua situacdo financeira, e seu grau de
conhecimento e experiéncia necessdrios para compreender os riscos relacionados aos
investimentos.

As diretrizes aqui estabelecidas sdo aplicaveis as recomendag¢bes de produtos ou
servigos, direcionadas a Investidores especificos, realizadas mediante contato pessoal
ou com o uso de qualquer meio de comunicacdo, seja sob forma oral, escrita, eletrénica
ou pela rede mundial de computadores e devem ser adotadas para o Investidor titular
da aplicacao.

KNOW YOUR CLIENT

O DGF adota a politica de analise e identificacdo do investidor com o objetivo de
conhecer seus clientes estabelecendo um conjunto de regras que propiciem identificar
e conhecer a origem e constituicdo do patrimonio e dos recursos financeiros do cliente.

A andlise e validagdo dos documentos e informagdes fornecidos por cada cliente sao
realizadas, de forma regular e tempestiva, apds o seu recebimento. Tal andlise e
validacao tem por objetivo conferir a veracidade das informacgdes prestadas, bem como
a validade dos documentos fornecidos ao DGF.

Devera ser adotado um processo reforcado de “Due Diligence” com relagdo as (i)
Pessoas Politicamente Expostas (“PPE”), definidas nos termos da Resolugao COAF 29 de
7 de dezembro de 2017; (ii) pessoas citadas em veiculos de comunicacdo ou outras
midias por envolvimentos em atividades criminais; (iii) lotéricas, bingos e outras
empresas ligadas a jogos; (iv) empresas de fomento mercantil, agéncias de turismo,
igrejas, templos ou outras entidades religiosas, ONGs; (v) clientes que residam ou
estejam sediados no exterior, em municipios brasileiros de fronteira e na triplice
fronteira de Foz do lguacgu; (vi) pessoas provenientes de paraisos fiscais e paises
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sensiveis, devido a fragilidade do ambiente regulatdrio, do nivel de corrupc¢do e dos
controles na prevengdo e combate ao crime de lavagem de dinheiro; e (vii) clientes que
residam, estejam sediados ou mantenham relacionamentos com paises de tributacédo
favorecida (paraisos fiscais).

Caso haja inconsisténcias, falhas, insuficiéncia, falsidade de documentos ou de
informacgdes, caberd ao departamento de compliance, apds a analise dos riscos
envolvidos, vetar, requerer informacgdes/documentos adicionais ou aprovar o
relacionamento com o potencial cliente.

lllLA. DIRETRIZES QUANTO AO PERFIL DE RISCO DO CLIENTE

A apuragao do perfil de risco do cliente se baseia na aplicagdo do Questionario de
Suitability (“Questionario”), apresentado no Anexo |, que contém os requisitos minimos
para a identificacdao do objetivo de investimento do cliente, o conhecimento do mesmo
em relagdo aos mercados financeiro e de capitais e, especialmente, sua tolerancia a
riscos a serem aplicados dentro do processo de consultoria.

O Questionario devera ser preenchido pelo cliente no inicio do relacionamento
(abertura do cadastro) e na renovacdo cadastral.

O DGF estabeleceu 3 (trés) categorias de Perfil Suitability: Conservador, Moderado e
Agressivo, indicados abaixo, e para cada perfil ha um conjunto de produtos associado:

. Perfil Conservador: Clientes com perfil conservador buscam a preservagao do
capital, possuem baixa tolerancia a riscos possuem horizonte de investimentos
de curto prazo e possuem pouca experiéncia no mercado de capitais.

. Perfil Moderado: Clientes com perfil moderado estdo dispostos a correr algum
risco em seus investimentos, buscando um retorno diferenciado, possuem um
horizonte de investimento de médio prazo e possuem experiéncia moderada do
mercado de capitais.

. Perfil Agressivo: Clientes com perfil agressivo possuem alta tolerancia a riscos,
possuem baixa ou nenhuma necessidade de liquidez no curto / médio prazo,
aceitam oscilagOes caracteristicas dos mercados de risco e possuem grande
experiéncia no mercado de capitais.

A classificagdo de risco das classes de ativos é realizada pela drea de Compliance tendo
em vista a andlise global de riscos.
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I.LB. DESENQUADRAMENTO E REAVALIACAO

O departamento de Compliance devera monitorar a adequacao do perfil do cliente com
os produtos os quais o cliente mantém em sua carteira, analisando possiveis
desenquadramentos.

Em caso de observacao de desenquadramento entre o perfil do cliente e seu portfdlio,
o DGF deverad orientar o cliente quanto aos riscos de suas posi¢des em razdo da mudanca
na composicdo de sua carteira de ativos. Depois de orientado, podera o cliente escolher
pela reducdo da exposicdo aos riscos ou pela sua manutencgdo, observado o que segue.

Caso opte por manter as novas posicoes, o cliente preenchera novo Questionario que
sera registrado nos sistemas internos do DGF, a fim de formalizar o enquadramento no
novo perfil.

Além da possibilidade de preenchimento de novo questionario para avaliacdo do perfil,
ha a possibilidade de assinatura do Termo de Desenquadramento (Anexo lll). Através da
assinatura do referido termo, o Cliente se declara ciente quanto aos riscos e demais
caracteristicas do produto, atestando que ndo é abarcado pelo rol de produtos
adequados ao seu perfil, no entanto, sem que precise responder a nova avaliacdo de
perfil.

l.C. MONITORAMENTO DAS OPERAGOES

O DGF adotard mecanismos de forma a permitir o confronto entre as informacg&es
cadastrais dos clientes (obtidas nos termos do item “Conheca seu Cliente” acima) com
as movimentacgdes por eles praticadas.

Esta forma de analise podera ser realizada tanto manualmente pelos membros da
Equipe de Compliance, como de forma automatizada, através de sistemas
informatizados que poderdo ser implementados, e que deverao permitir uma revisao
em tempo real das operacdes.

A caracterizacdo de uma operagao como “suspeita” depende de vdrios fatores, tais
como o objetivo da operacdo, as partes envolvidas, o valor total movimentado, além de
indicios relacionados a situacdes de “Due Diligence” que demandem um procedimento
reforcado, conforme previsto acima. A resposta para determinadas questGes pode
ajudar a caracterizar uma operagdo como ordinaria ou “suspeita”, conforme a seguir:

. O volume movimentado na operagao é compativel com as atividades do cliente
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ou o seu perfil?
. Tal operacgdo faz sentido do ponto de vista comercial ou pessoal daquele cliente?
. Houve alguma mudanca no padrado das operacgdes realizada pelo cliente?
. Quando a operagdo for internacional, hd um motivo claro para o cliente realizar

negocios com aquele pais especifico?

Para verificar a compatibilidade da operagdo realizada com as informagdes cadastrais
dos clientes, o departamento de Compliance do DGF devera elaborar um relatdrio
mensal, tendo por base as movimentac¢des praticadas pelos clientes, contendo os
seguintes pontos principais:

. Se a movimentacdo realizada é atipica em relagdo as demais movimentagdes ja
feitas por aquele cliente (por exemplo, se é incompativel com o volume médio
ou com a periodicidade padrdo daquele cliente);

. Se a movimentacao representa uma perda patrimonial para o cliente ou se foi
feita de maneira antecipada (por exemplo, se foi realizado um resgate
antecipado do ativo financeiro);

° Se a movimentagdo tem uma natureza ou objeto pouco comum (por exemplo,
depdsitos em dinheiro, pagamentos feitos para terceiros nao-identificados);

. Se a movimentacdo foi entre contas de mesma titularidade ou entre partes
relacionadas;

. Se a origem ou o destino dos recursos é um pais listado como de alto-risco em
relacdo a atividades de lavagem de dinheiro ou terrorismo;

. Se uma das partes da movimentacdo consta em uma lista de sancgbes
financeiras; e

. Se foi verificado qualquer um dos eventos listados no item de “Comunicac¢do ao
Unidade de Inteligéncia Financeira ou érgdo substituinte” abaixo.

O relatdrio também devera indicar, em relacdo ao monitoramento dos ativos, qual a
faixa de preco dos ativos financeiros ou valores mobiliarios negociados, levando em
conta o valor médio de mercado como parametro de referéncia. Esta analise tem como
objetivo verificar se o valor da operacao foi feito por um prego atipico (isto é, por um
valor muito inferior ou superior aquele normalmente praticado).

Caso seja verificado qualquer indicio de que uma transa¢do pode ser considerada
suspeita, os membros do departamento de Compliance do DGF deverdo notificar os
6rgdaos competentes em até 24 (vinte e quatro) horas da ocorréncia, conforme
procedimento previsto abaixo.

Finalmente, o DGF podera implementar um sistema de revisdo automatizada das



POLITICA DE “CONHEGA O SEU CLIENTE” (KNOW YOUR CLIENT) E
DE SUITABILITY

Data: 21/03/2023 | Pagina: 6 de 11

operacgdes, sem prejuizo da verificagdo manual conforme indicada acima. Para tanto, o
sistema utilizard uma série de parametros pré-definidos (tendo como base o histérico

de operacgbes do cliente), a fim de detectar quaisquer indicios de ilegalidade das
movimentagoes.
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ANEXO | - QUESTIONARIO DE PERFIL DE RISCO - Suitability
Nome:

Cidade: Estado:

Este questionario é de preenchimento obrigatdrio, em conformidade com o estabelecido nos
Cadigos de Regulacdo e Melhores Praticas da ANBIMA — Associagdo Brasileiro das Entidades dos
Mercados Financeiro e de Capitais.

Marqgue a opgao que melhor se adeque as suas preferéncias pessoais, assinando ao final.

1. Qual a suaidade? 2. Qual seu Estado Civil? 3. Vocé tem dependentes?
(1 Até 30 anos. (1 Solteiro. (1 Nao.

(1 Entre 30 e 40 anos. (1 Casado. (1 Sim. Quantos?

[ Entre 40 e 50 anos. (1 Divorciado. 10203

(1 Mais de 50 anos. 1 Viuvo.

4. Como vocé avalia seu conhecimento sobre o mercado financeiro?

(1 Conheco o suficientemente o mercado e tomo, na maioria das vezes, minha propria decisdo.
[d Possuo conhecimento moderado, demandando esclarecimentos adicionais (relatérios,
consulta aos officers, etc.).

(1 Possuo conhecimento superficial sobre o mercado financeiro.

(1 N3o possuo qualquer conhecimento sobre o mercado financeiro.

5. Qual das definicdes abaixo melhor reflete seu objetivo financeiro com seus investimentos?
(1 Aumento expressivo do capital investido, inclusive com perda parcial ou total do capital, na
busca por retornos absolutos.

(J Aumento razoavel: aceitaria oscilagdes, inclusive rentabilidade anual negativa, na busca de
retornos muito acima do CDI.

(1 Combinacdo entre preservacdo e apreciacdo do capital investido.

(1 Preservacdo do capital.

6. Qual seu horizonte de investimento? Ou seja, com qual prazo de retorno vocé analisa a
alocagdo dos seus investimentos?

(d Anualmente

(1 Semestralmente

1 Trimestralmente

(d Mensalmente

7. Suponha que suas aplicagdes se valorizem 15% em seis meses. No sétimo més, elas sofrem
uma desvalorizagdao de 10%. O que vocé faria?
(1 Aumentaria o valor investido na carteira.
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(1 Aguardaria um pouco para ver o que aconteceria e ndo tomaria nenhuma a¢do imediata.

[ Regataria as aplicagGes em fundos ou ativos mais arriscados e aplicaria em um fundo DI ou
em um CDB.

(1 Regataria integralmente o investimento e deixaria na conta corrente.

8. Utilizando o mesmo exemplo da pergunta anterior, no més seguinte, ocorre mais um
retorno negativo de 10% em sua carteira. O que vocé faria?

(1 Aumentaria o valor investido na carteira.

[ Aguardaria um pouco para ver o que aconteceria e ndo tomaria nenhuma acdo imediata.

(1 Regataria as aplicagdes em fundos ou ativos mais arriscados e aplicaria em um fundo DI ou
em um CDB.

[ Regataria integralmente o investimento e deixaria na conta corrente.

9. Qual seria o percentual de perda patrimonial que vocé poderia suportar devido a um
evento de estresse?

(J 10% ou mais. ] até 10%. ] até 5%. J0a1%.

10. Indique abaixo quais sdo os produtos que vocé ja conhece ou investiu (um ou mais itens):

(1 CDBs (1 Fundos Multimercado com alavancagem
[ A¢bes/Fundo de ac¢des (1 Fundos de Investimento Renda Fixa

(1 DPGEs (1 Imdvel para habilitagdo propria

(1 Ac¢des Small Caps/ Fundo de A¢es Small [ CRI

Caps [ Commodities/Fundo de Commodities

1 Termo JLCA

[ Notas estruturadas com capital garantido [ Fundos/Ativos Offshore

(1 Debéntures U LCI

[ Notas estruturadas sem capital garantido [ Fundos Imobiliarios

[J Cdmbio/ Fundos Cambiais (1 Private Equity/ Fundo Mezanino
[ Fundos Multimercado sem alavancagem

[ Futuros na B3 (DI, Délar, Ibovespa)

1 Qutros:

Data Assinatura do Cliente
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ANEXO Il - MATRIZ DE PONTUAGCAO

A B C D Perfil Pontuagao
20 10 5 2,5
20 10 5 2,5
Agressivo
80 40 20 10
120 60 30 15
200 100 50 25 474
Moderado
120 60 30 15 201
120 60 30 15 200
Conservador
120 60 30 15 0

200 100 50 25
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ANEXO Il - TERMO DE DESENQUADRAMENTO, AUSENCIA OU DESATUALIZAGAO DE
QUESTIONARIO SUITABILITY

O preenchimento de todos os campos é obrigatério.
Nome do Titular:

CPF:

Perfil do Investidor*:

*Caso o cliente ndo possua o Perfil, preencher com “N/A”.
Classificagao do Produto:

Escolha uma das Condigdes:

( ) Desenquadramento de Perfil de Risco

( ) Auséncia de Perfil de Risco

( ) Perfil de Risco Desatualizado*

*Ultimo questiondrio preenchido ha mais de dois anos.

Com base no disposto na Instru¢gdo CVM n° 539/13, no Codigo de Regulacdo e Melhores Praticas
para Produtos de Varejo da ANBIMA e na Politica de Suitability do DGF Investimentos Gestdo de
Fundos Ltda., declaro estar ciente da condi¢do selecionada acima de ndo conformidade.

Declaro, para todos os fins de direito, que estou ciente dos riscos envolvidos com a nado
conformidade ora apontada e que, ainda assim, desejo efetuar esse investimento, isentando o
DGF Investimentos Gestdo de Fundos Ltda., de qualquer tipo de responsabilidade decorrente
desta condicao.

Local e Data Assinatura do Titular



