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PRESENTE NO PAÍS DESDE 2000
(no entanto, a primeira operação no
Brasil data de 1962), quando inau-
gurou seu escritório em São Paulo
(o segundo deles inaugurado em
2004, no Rio de Janeiro, devido às
crescentes oportunidades no mer-
cado e ao sucesso de sua presença
local), nos últimos seis anos a EDC
já emprestou US$ 8 bilhões ao Bra-
sil e apoiou mais de 190 empresas
canadenses no país. Apenas no ano
passado, a EDC facilitou o equiva-
lente a cerca de 70% das exporta-
ções do Canadá para o Brasil.

Os recursos fornecidos pela
agência podem ser usados tanto
para financiar empresas brasileiras
que queiram comprar do Canadá ou
para empresas canadenses que de-
sejem exportar e investir no Brasil.

Até o início dos anos 1990, o foco
de atuação do EDC eram os clientes

Fundada em 1944, a Export Development Canada (EDC) é a Agência
Oficial de Crédito à Exportação do governo do Canadá. Sua missão é
oferecer soluções financeiras que apóiem exportacões e investimentos
internacionais canadenses e compradores estrangeiros de bens e
produtos canadenses.

Atualmente, a EDC, que tem sede em Ottawa, dá suporte a mais
de 7 mil empresas canadenses e seus clientes globais em mais de
200 mercados mundiais a cada ano, mantendo 11 escritórios de
representação no mundo, dois dos quais localizados no Brasil.

governamentais. “Hoje, isso mudou
e temos um foco maior nas peque-
nas e médias empresas e no setor
privado”, explica o chefe executivo e
diretor responsável pelo primeiro
escritório internacional da EDC na
América do Sul, Claudio Escobar,
anunciando que hoje o Brasil é o
segundo maior mercado emergente
da EDC, atrás apenas do México.

Em 2006, a EDC, que estava
acostumada a emprestar, principal-
mente, para empresas de telecomu-
nicações, principais compradores de
equipamentos do Canadá, passou a
realizar operações para o Grupo
Votorantim, para a Gerdau e para a
Companhia Vale do Rio Doce
(CVRD). Para 2007, o banco se pre-
para para soluções como emprésti-
mos em moeda local.

Nascido em Santiago do Chile, o
engenheiro comercial Claudio

Escobar ingressou na EDC em feve-
reiro de 1997, na qualidade de dire-
tor regional da Divisão de Mercados
Internacionais na América Latina.

Antes de assumir o primeiro es-
critório internacional da EDC na Amé-
rica do Sul, em São Paulo, Escobar
ocupou, durante quatro anos, o car-
go de presidente da Canadian
Alliances & Technologies, importan-
te empresa consultora de estraté-
gias, engenharia e automatização que
se concentra particularmente na
América Latina. Entre 1984 e 1994,
foi diretor de Operações e Desen-
volvimento de Negócios da Lumonics
Inc., multinacional de equipamentos
e sistemas laser, tendo começado sua
progressão no Canadá na Leigh
Instruments Avionics Division.

Ao longo de 31 anos de experi-
ência profissional no campo do co-
mércio internacional e de

 Claudio Escobar, diretor regional da Divisão de Mercados Internacionais
na América Latina da Export Development Canada – EDC

entrevista exclusiva

O grande parceiro
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O CANADÁ, ASSIM COMO O RESTO

DO MUNDO, ESTÁ APRENDENDO A

RECONHECER AS CONQUISTAS E

AQUILO QUE O PAÍS PODE OFERE-

CER PARA O MUNDO. EMPRESAS

COMO A PETROBRAS, COMPANHIA

VALE DO RIO DOCE, GERDAU E VO-

TORANTIM SÃO CARTÕES DE VISI-

TA DO PAÍS. ATRAVÉS DELAS O

MUNDO ESTÁ APRENDENDO A VER

O QUE O BRASIL TEM A OFERECER.
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Dos 6.805 clientes atendidos pela EDC em 2006, 5.800 foram pequenos

e médios exportadores. Ao todo, no ano passado, foram facilitados pela

EDC CAD $ 66,1 bilhões em exportações e investimentos em 184 mercados no mundo. Destes, $15,2 bilhões em

146 mercados emergentes. Destes CAD $6,8 bn destinados a exportações para o Brasil, Rússia, Índia, China e

México. O volume de negócios no Brasil, no ano passado, foi de CAD$ 1,5 bilhão. O acumulado, desde 2002, foi

de US$ 11,2 bilhões. O volume de negócios apenas na área de petróleo foi de US$ 8,6 bilhões.

EDC em números

Moeda – CAD $

vimento empresarial nas Américas,
Cláudio adquiriu conhecimentos
profundos sobre a região e seus
mercados, bem como vasta experi-
ência de comercialização, planeja-
mento estratégico e político e ne-
gociações comerciais.

Em entrevista exclusiva para a TN
Petróleo, o principal executivo da
EDC para o Cone Sul fala sobre a
evolução do intercâmbio comercial

entre Brasil e Canadá, mostrando
que os dois países caminham jun-
tos numa trilha positiva, onde todos
só têm a se beneficiar.

TN Petróleo – É possível afirmar
que, muito mais que uma boa
fase, o intercâmbio comercial
entre Brasil e Canadá vem cres-
cendo e se consolidando como
uma das principais apostas de

parcerias entre países para os
próximos anos?

Cláudio Escobar – Certamente.
O Brasil é hoje o segundo maior
mercado emergente da EDC, atrás
apenas do México. Temos uma in-
dústria bem parecida, muito desen-
volvida no setor de energia, mine-
ração e tecnologias para óleo e gás.
Para se ter uma idéia do quanto o
Brasil é importante como foco de in-
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desenvolvestimentos para o Cana-
dá, podemos dizer que, além do
México, ele é o único país da Amé-
rica Latina onde mantemos dois es-
critórios. Temos uma relação de
muitos anos com o Brasil, iniciada
ainda na década de 1960. Nos anos
90, o número de empresas no Bra-
sil era muito pequeno. Os negócios
da EDC eram focados em um setor
só, o das telecomunicações. Nosso
volume de negócios era de US$ 400
a 500 milhões anuais. Hoje em dia,
nós nos sentimos muito orgulhosos
de dizer que os negócios apoiados

pela EDC entre Brasil e Canadá anu-
almente movimentam entre US$ 1
bilhão e US$ 1,5 bilhão anuais. De
2000 a 2007, a EDC apoiou no Bra-
sil US$ 8 bilhões em novos negóci-
os. Um crescimento de 400% em
relação a dez anos. O que significa
um desempenho e obviamente um
interesse muito maior das empre-
sas canadenses no Brasil.

O Brasil funcionando como porta
para a América do Sul...

Sim. Os negócios estão corren-
do de maneira positiva. A criação do

nosso escritório no Chile é uma con-
seqüência dessa evolução no inter-
câmbio comercial entre o Canadá e
a América do Sul, sobretudo Brasil.
Estamos em uma corrida positiva. A
idéia é termos o escritório em fun-
cionamento na segunda semana de
janeiro.

Qual a importância do intercâmbio
comercial Brasil-Canadá?

Estamos realmente muito con-
tentes com essa evolução, pois po-
demos afirmar, sem a menor dúvi-
da, que somos um elemento essen-

Fundada em 1944, com o obje-
tivo de apoiar, por meio de
instrumentos financeiros, as

exportações oriundas do Canadá, a
EDC nasceu para dar competitividade
às empresas canadenses, alavan-
cando assim, a economia do país.

Baseada em Ottawa, a EDC é
uma crown corporation, isto é, uma
estatal. O acionista principal é o go-
verno federal do Canadá. Até a dé-
cada de 1990, a Agência atuou com
foco no financiamento das exporta-
ções das empresas canadenses,
apoiando os megaprojetos de finan-
ciamentos governamentais, como
obras de construção de usinas hi-
drelétricas, estradas etc. Com a che-
gada do novo milênio, a EDC perce-
beu as demandas e oportunidade
futuras e passou a ampliar sua atua-
ção dando maior atenção ao setor
privado e estendendo o apoio às
pequenas e médias empresas. “Para
a EDC, foi uma mudança muito im-
portante, pois marca o momento em
que a agência percebe a necessi-
dade de estar mais próxima do cli-
ente e dos países onde possui o
interesse em atuar”, avalia Fernanda
Custódio.

Assim, em 1997, a EDC passou
por um processo de expansão e
implantação de escritórios fora do
Canadá, visando principalmente fa-
zer com que a Agência estivesse
mais próxima dos mercados inter-
nacionais. O primeiro foi na China,
em 1997, depois o México, em 1999,
no Brasil, o primeiro escritório em
2000, em São Paulo, e em 2004 no
Rio de Janeiro. Atualmente a EDC
possui 11 escritórios, mas com a
perspectiva de ter 13 até a primeira
metade de 2008. “Nossas empre-
sas estão no Canadá, mas também
fora dele”, avalia Claudio Escobar.

Com a criação dos escritórios de
representação no Brasil, a EDC pas-
sou a ter uma acentuada atividade
no país, vivenciando um crescimen-
to significativo de suas operações,
inicialmente no setor de telecomu-
nicações. “Nossa primeira operação
aqui no Brasil foi em 1962: um for-
necimento de locomotivas. Na dé-
cada de 70, financiamos a aquisição
de muitos equipamentos elétricos
de grande porte”, conta Fernanda.
“A EDC tem um histórico com o Bra-
sil bem ativo. Com a privatização das
telecomunicações, ocorreu impor-

tante investimento canadense aqui.
Foi um período de vastos investi-
mentos. O mercado estava faminto
de recursos financeiros, com um
pico alto de volume de negócios. Foi
a explosão da área de telecom, es-
tabilizada posteriormente com a
bolha da Internet”, explica.

Até que, em 2003, começa um
novo ciclo para a Agência, decor-
rente da relação com o setor de
óleo e gás. “Foi quando começa-
mos a ter um relacionamento mais
forte com a Petrobras, muito em
apoio ao crescente interesse dos
exportadores canadenses e a es-
tatal”, comenta Claudio Escobar
ressaltando que, a partir de 2005
e 2006, houve um volume crescen-
te de empresas investindo e expor-
tando produtos e serviços para o
Brasil. “Passamos agora por um
processo de diversificação de car-
teira, atuando no mercado de mi-
neração, siderurgia e petróleo e
gás”, explica. “A compra da Inco
pela Vale, em 2006, que tornou a
empresa brasileira a segunda maior
mineradora do mundo, também des-
pertou muito o interesse das em-
presas canadenses pelo mercado
nacional. Assim, as empresas per-
ceberam que se elas querem ter
um relacionamento íntimo com a
Vale, precisariam estar aqui”.

Acreditando no Brasil
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edc: o grande parceiro canadense

A PEQUENA E MÉDIA EMPRESA

É O MOTOR DA ECONOMIA. NA

AMÉRICA LATINA, ESTAS NÃO

ENCONTRARAM AINDA UM

APOIO PARA OTIMIZAR E CRES-

CER. A ESTABILIDADE DE UM

PAÍS É FEITA COM UMA MASSA

DE PEQUENA E MÉDIA INDÚS-

TRIA. É PRECISO CRIAR CONDI-

ÇÕES PARA  A MODERNIZAÇÃO

E PRODUTIVIDADE, CASO CON-

TRÁRIO, VOCÊ VÊ UM ACHATA-

MENTO DA CADEIA PRODUTIVA.

cial desse intercâmbio comercial. A
missão da EDC no Brasil, o papel de
ajudar no desenvolvimento de pro-
jetos de longo prazo no país é ante-
rior ao de outras agências. Nossa
estratégia é totalmente alinhada com
os interesses não só das empresas
canadenses, mas dos países. E te-
mos uma avaliação, um balanço fa-
vorável entre as estratégias.

Como é visto o Brasil no Canadá?
O Canadá, assim como o resto

do mundo, está aprendendo a re-
conhecer as conquistas e aquilo que
o país pode oferecer para o mundo.
Empresas como a Petrobras, Com-
panhia Vale do Rio Doce, Gerdau e
Votorantim são cartões de visita do
país. Através delas o mundo está
aprendendo a ver o que o Brasil tem
a oferecer. Acabo de voltar do Chi-
le, de uma reunião com o setor de
energia. O Chile é um país que pos-

sui grande demanda de energia. Per-
guntaram-me qual seria um bom
exemplo para a superação de desa-
fios nessa área e logo afirmei que
meu exemplo seria o Brasil. Não é
mais possível olhar para o Brasil
como um lugar para vir e vender.
Por isso, a sede da EDC para o Cone
Sul está no Brasil. É preciso reco-
nhecer o potencial para parcerias e
investimentos.

Quais as características dos negó-
cios entre os dois países? Quais as
vantagens? Quais as dificuldades, os
obstáculos que devem ser ainda
ultrapassados?

Existe um enorme potencial de
crescimento e de evolução do in-
tercâmbio comercial entre Brasil e
Canadá. No entanto, às vezes não é
fácil fazer negócio no Brasil. É com-
plicadíssimo. Muitas vezes o país não
ajuda o desejo do investidor estran-

O crescimento da indústria nacional de petróleo passa
pela organização e fortalecimento dos pequenos e médios
produtores. Uma realidade em países como Canadá e
Estados Unidos, onde cerca de 23 mil pequenos e médios
produtores de petróleo convivem com os maiores players
do setor, o movimento das independentes ganha força e
representatividade com a Associação Brasileira de Produtores
Independentes de Petróleo (Abpip).

Associados – Aurizônia Petróleo, Koch Petróleo, Nord Oil &
Gas, Norse Energy, Orteng, Petrogal Brasil, Petrosynergy,
Quantra Petróleo, Ral Oil & Gas, Severo & Villares, Silver
Marlin, Vitória Ambiental, W. Washington.

ASSOCIAÇÃO BRASILEIRA DE PRODUTORES
INDEPENDENTES DE PETRÓLEO
Av. Almte. Barroso 63, sala 1506
CEP 20031-003 • Rio de Janeiro • RJ
Tel.: 21 2240-0350 • secretaria@abpip.org.br
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geiro de vir ao país. O setor privado
faz um excelente trabalho criando
sólida plataforma para o investidor
estrangeiro olhar mais de perto o
país. O que atrapalha muitas vezes
é a percepção do aparelho regula-
tório, os problemas que ainda exis-
tem, quando a confiança ainda não
está estabelecida e daí o investidor
atuar com agressividade. Aprendemos
a conhecer melhor o Brasil e sua di-

OCanadá é o terceiro maior pro-
dutor mundial de gás natural,
atrás apenas da Rússia e dos

Estados Unidos. É o oitavo maior pro-
dutor mundial de petróleo (depois da
Rússia, Arábia Saudita, EUA, Irã, Chi-
na, México e Noruega). Em 2015, a pro-
dução de petróleo proveniente de areia
oleífera já terá levado o Canadá da oita-
va posição para a quarta. Seguido da
Arábia Saudita, ele está em segundo no
ranking global de reservas de petróleo,
se incluirmos os 175 bilhões de barris
das reservas de areia oleífera.

Cerca de 25 mil poços foram perfu-
rados em seu território em 2005. A
maior parte da produção de petróleo
canadense é proveniente de operações
onshore da bacia sedimentar no oeste
do país (a maior parte da província de
Alberta, parte das províncias de
Colúmbia Britânica, Saskatchewan,
Manitoba e dos territórios do noroeste)
e nos depósitos de areia oleífera do nor-
te de Alberta (o depósito de areia oleífera
de Athabasca é o maior do mundo).

Os equipamentos e serviços de óleo
e gás são fornecidos por cerca de 2.300
empresas, com um total de 55 mil funcio-
nários. Essas empresas contam com ex-
periência mundial no fornecimento de di-
versos equipamentos, tecnologias, e ser-
viços em terra, entre eles: sondas e
tecnologia de perfuração, fabricação de
maquinário de campo, instalações de mi-
neração e produção, equipamentos de
prospecção geofísica, equipamentos de

comunicação, engenharia e gestão de
projetos e dutovias.

Ao longo dos anos, a experiência
canadense em diversas regiões petro-
líferas do mundo possibilitou um aper-
feiçoamento de equipamentos e recur-
sos tecnológicos capazes de resistir às
mais adversas condições climáticas e
de manuseio. As empresas têm experi-
ência comprovada em projetos do tipo
EPC (Engineering, Procurement and
Construction) na operação de sistemas
de transmissão e distribuição de gás
natural, consultoria ambiental e estu-
dos de viabilidade.

O país tem tecnologias de perfura-
ção altamente inovadoras, tais como
sistemas de perfuração top drive, per-
furação underbalanced, perfuração ho-
rizontal, sondas de perfuração de po-
ços múltiplos, e sondas de perfuração
automatizadas. As empresas canaden-
ses também desenvolveram equipamen-
tos de perfuração para condições

O Canadá e as oportunidades
para o setor de petróleo

operacionais específicas, como desen-
volvimento de areias betuminosas ra-
sas, desenvolvimento de gás raso, bem
como perfuração em condições de cli-
ma ártico e tropical. As técnicas de
MWD (Measurement While Drilling) fo-
ram aperfeiçoadas para aplicações
especializadas como direcionamento
melhorado de brocas em poços horizon-
tais e paralelos. As empresas canaden-
ses fornecem uma união bem-sucedida
de comunicação eletromagnética com
os sistemas de decoder/indicador de su-
perfície.

O Canadá também oferece diversas
oportunidades de educação no setor de
óleo e gás, desde programas técnicos
para iniciantes até treinamentos espe-
cializados nas mais novas tecnologias
para profissionais experientes que atu-
am na indústria. E investe bilhões de
dólares em pesquisa extensiva nas áre-
as de recuperação de óleo bruto refino
e modernização, otimização de duto-
vias, processos petroquímicos e ges-
tão ambiental. Essa iniciativa nacional
conta com a participação de instituições
de pesquisa e educacionais, associa-
ções, governos, consórcios e empresas.

nâmica para fazer alavancar os ne-
gócios. Por isso é que é importante
ter escritórios onde buscamos opor-
tunidades. Para poder conhecer e
compreender a realidade e encon-
trar alternativas para apoiar a todos.
Hoje em dia a presença canadense
no Brasil se faz sob a forma de for-
necedora de tecnologias e serviços.
Acredito que estamos em um pro-
cesso de reconhecimento de par-

cerias e oportunidades. O setor de
óleo e gás, por exemplo, é uma car-
teira de negócios muito importante,
e uma área na qual existem muitas
oportunidades. Vide os anúncios
que foram feitos, nas últimas sema-
nas, sinalizando o imenso potencial
para os investimentos estrangeiros
no país. No entanto, é preciso ga-
rantir um conforto maior para as
parcerias entre empresas brasilei-
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ras e canadenses. Podemos agre-
gar valor ao que já existe no Brasil.
É preciso abrir um pouco o hori-
zonte. O Canadá pode assim não ser
apenas um provedor de serviços e
sim um grande investidor. Temos
feito constantes palestras no Cana-
dá sobre o Brasil. A EDC tem essa
responsabilidade. E o fato de fazer-
mos isso tem muito impacto, e
credibilidade. Podemos ser um ex-
celente embaixador das oportunida-
des no Brasil! Estamos muito orgu-
lhosos do trabalho que fazemos –
de criar as condições de existirem
essas parcerias. É preciso conhe-
cer o país, falar dele, não só das
coisas boas, mas procurar as solu-
ções, as alternativas.

A partir dos anos 1990, a EDC mu-
dou o foco, ampliando o seu olhar
para a pequena e média empresa.
Por quê?

Simplesmente porque a peque-
na e média empresa é o motor da
economia. As grandes empresas
não atraem as melhores oportuni-
dades. Mesmo levando em consi-
deração a diferença de tamanho
entre a pequena e média empresa
no Brasil e no Canadá, infelizmen-
te, na América Latina, as pequenas
e médias não encontraram ainda um
apoio para otimizar e crescer. É
uma área que precisa de mais apoio.
A estabilidade de um país é feita
com uma massa de pequena e mé-
dia indústria. É preciso criar con-
dições para ela ter acesso à mo-
dernização e produtividade e assim
mover a economia, caso contrário,
você vê um achatamento da cadeia
produtiva. É uma área que temos
focado bastante. São mais de seis
mil empresas apoiadas por ano. E
temos tratado de criar programas
específicos para apóia-las. No Ca-
nadá, garantimos a pequena e mé-
dia empresa para financiar a expor-
tação. É preciso transferir essa ex-
periência para outros países.
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TN Petróleo – Qual o foco dos negócios
da EDC no Brasil?

Fernanda Custódio – Nós temos dois
tipos de clientes. O exportador ou in-
vestidor canadense com negócios em
outros países, e as empresas locais que
estejam comprando produtos e servi-
ços do Canadá. A EDC é uma instituição
financeira integrada, que oferece muita
variedade se soluções financeiras, não
é somente um banco propriamente dito.
No Canadá atuamos proativamente na
área de gestão de risco e provisão de
capacidade financeira, oferecendo pro-
dutos tais como: seguro de crédito à
exportação, garantias de performance,
etc. – produtos que visam mitigar os
riscos, alavancar a capacidade finan-
ceira e melhorar a competitividade do
exportador e investidor canadense. Do
ponto de vista local, atuamos junto aos
clientes de empresas do Canadá que
busquem soluções de financiamento

para seus investimentos. No Brasil, a
prestação de serviços por empresas
canadenses tem crescido de modo sig-
nificativo, e em vários setores. Portan-
to, nossa estratégia tem sido focada na
diversificação da nossa carteira de cli-
entes, pequenas e grandes empresas
que adquirem produtos, serviços e
tecnologia do Canadá, direta ou indire-
tamente.

A principal oportunidade para a EDC
são os países em desenvolvimento
como o Brasil?

A tendência tem sido o aumento da
exportação e do investimento canaden-
se fora dos EUA. Hoje em dia, cerca de
85% das exportações canadenses vão
para os EUA. No entanto, somente cer-
ca de 60% do investimento internacio-
nal canadense destinam-se aos Esta-
dos Unidos – o restante é focado na
América Latina, Europa, e, mais recen-

temente, China, Índia e África. As prin-
cipais pautas do Canadá e da EDC são o
aumento e a diversificação da econo-
mia internacional canadense. E as mai-
ores oportunidades de crescimentos
estão nos países em desenvolvimento.
Nossas representações internacionais
estão sempre estabelecidas em mer-
cados em desenvolvimento. A EDC en-
tende que são nestes mercados que
estão as maiores oportunidades de
crescimento. Em mercados mais ma-
duros, como Inglaterra e Estados Uni-
dos, temos uma presença forte, mas atu-
amos reativamente às necessidade do
exportador/investidor canadense.

Como poderíamos definir a atuação das
empresas canadenses no Brasil?

A atuação das empresas canaden-
ses no Brasil é muito fragmentada e
diversificada por várias indústrias. Em
geral são empresas focadas em

A EDC no Rio de Janeiro
Formada em engenharia elétrica, com MBA em Marketing
pelo Instituto Brasileiro de Mercado de Capitais (Ibmec) do
Rio de Janeiro e especialização em engenharia de produção
(ênfase em finanças e análise de investimentos) pela
Pontifícia Universidade Católica do Rio de Janeiro (PUC-Rio),
a brasileira Fernanda Custódio passou a integrar a equipe da
EDC em outubro de 2003, como gerente regional no Rio de
Janeiro, a segunda representação da Agência no Brasil.
Antes da EDC, Fernanda ocupou o cargo de gerente setorial
no Consulado Geral britânico no Rio de Janeiro e, antes disso,
atuou como analista financeira na Caemi, companhia de
mineração brasileira. Ao longo dos anos, organizou e
participou ativamente de vários eventos no Brasil e na Europa
relacionados ao desenvolvimento de novos negócios.
Com dez anos de experiência nas áreas de finanças, comércio internacional, desenvolvimento de
negócios e pesquisa de mercado, a gerente regional da EDC no Rio de Janeiro obteve vasta
experiência em negócios internacionais na região, ajudando empresas estrangeiras a penetrar
no mercado brasileiro em uma ampla gama de setores.

foco em energia, mineração e infra-estrutura
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tecnologia, serviços, em produtos de ni-
cho e de alto valor agregado, como vál-
vulas especiais, engenharia, software,
etc. De maneira geral, as empresas ca-
nadenses são muito conservadoras na
tomada de decisão de investimento, mas
observamos que, no Brasil, muitas em-
presas preferem investir ao invés de
exportar, muitas vezes em parceria
com grupos locais, estratégia que nós
da EDC apoiamos com vigor, uma vez
que traz maior competitividade às em-
presas canadenses. O Brasil tem mão-
de-obra de qualidade e cadeias de for-
necimento bem estabelecidas, carate-
rísticas importantes e valorizadas por
empresas canadenses na decisão de
investimento no país.

E no que diz respeito ao setor de óleo
e gás?

A Petrobras é uma das maiores cli-
entes da EDC no Brasil e no mundo.
Temos ainda em nossa carteira de cli-
entes alguns importantes players glo-

bais, principalmente nas Américas, tais
como PDVSA e Pemex, e empresas
americanas como a Devon. Além de
apoiarmos a Petrobras diretamente em
função do seu crescente relaciona-
mento com o Canadá, estamos aumen-
tando nosso apoio à sua rede de forne-
cimento, uma vez que mais empresas
canadenses fornecedoras da gigante
brasileira têm se estabelecido aqui.
Além disso, temos observado a cres-
cente participação do Canadá nos in-
vestimentos nas áreas de exploração
e produção de petróleo e gás no Bra-
sil, segmento que a EDC já apóia e tem
maior interesse em expandir sua atua-
ção. Os principais focos da parceria e
relacionamento no setor de petróleo
entre Brasil e Canadá está na área de
dutos, tecnologia para a atividade
onshore e para refino de óleos pesa-
dos, segmentos nos quais o Canadá é
referência mundial e grande exporta-
dora de tecnologia. O Canadá também
tem se destacado no fornecimento de

equipamentos e servicos às platafor-
mas de petróleo. A maior parte da pro-
dução de petróleo do Canadá é prove-
niente de operações onshore e esta é
uma área que está crescendo muito no
Brasil, o que reforça o interesse no
Brasil pela tecnologia desenvolvida no
Canadá. E no que diz respeito ao trans-
porte dutoviário (fabricação, monta-
gem, engenharia de dutos), a expe-
riência do Canadá opera uma extensa
malha dutoviária de dimensões conti-
nentais (incluindo os EUA), e cada vez
mais é vista como o principal bench-
mark para a expansão brasileira do
sistema de transporte de petróleo e
gás. No relacionamento entre Brasil
e Canadá na área de petróleo e gás,
além do interesse comercial, existe
também mútuo interesse pelo inter-
câmbio de tecnologia e conhecimento,
o que só evidencia que a parceria en-
tre os dois países é de longo prazo, e
busca conquistas que tragam benefí-
cios a ambas as partes.   


